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INTRODUCCION

“Son tres los factores para lograr el éxito en cualquier negocio: la idea o la
oportunidad, los recursos para llevar acabo la idea y el emprendedor que
promueve y transforma la realidad en oportunidad” Timmons (1999)

El emprendimiento empresarial se ha convertido en una alternativa para quienes
desean generar bienestar a la sociedad, pues influye positivamente en la
generacion de empleo, en la competitividad de la regién y ademas mejora la
condicion de vida del empresario. Sin embargo el ambiente incierto y cambiante
actual hace que cualquier proyecto pueda fracasar, por ello un aspecto clave para
concretar la idea es el plan de negocio. Por lo anterior, este Plan de Negocio
busca evaluar que tan factible es crear una empresa de calzado en la ciudad de
Santiago de Cali

La idea de negocio a desarrollar es disefiar y comercializar sandalias para mujer
elaborada con fibras naturales como la luffa cylindrica (estropajo), cuero y otros
materiales sintéticos, con disefios que se adaptan facilmente a la forma del pie
brindando a la mujer comodidad, bienestar, calidad y moda. La adaptacion de
estropajo tiene como beneficios de limpieza profunda en la piel, tonifica el
organismo, estimula la circulacién periférica, es un relajante muscular y su textura
suave renueva las células muertas de la piel. Por las bondades anteriormente
mencionadas esta sandalia es un producto que cuida el pie al tiempo que lo
protege.

Por tanto, este plan de negocio esta constituido por la identificacion de las
condiciones del entorno general, el desarrollo del plan de marketing el cual
comprende un analisis del mercado y la competencia del sector, el plan técnico
que describe el disefio de la planta y los activos que se requeriran, el plan
administrativo donde se define el tipo de negocio a utilizar y el plan estratégico por
lograr, el plan financiero que relaciona los requerimientos de capital y el
presupuesto de ventas.

Finalmente este trabajo muestra de una forma detallada todos los aspectos del
negocio por constituir o que se tiene planeado desarrollar.
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1. PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La tendencia a las nuevas propuestas empresariales van encaminadas en ofrecer
productos novedosos que contribuyan al bienestar de las personas y favorezcan al
cuidado del medio ambiente, por ello combinar estos dos temas resultar ser crucial
al momento de entrar a competir en el mercado, porque las nuevas ideas o
proyectos no solo deben cumplir el objetivo basico sino generar valor agregado
gue beneficie al cliente y la sociedad.

Por lo anterior, el proyecto se basa en dos temas que preocupan y afectan a la
sociedad tales como:

El medio ambiental, donde la tendencia esta en fabricar productos que no afecten
nuestro ambiente y a la vez satisfagan las necesidades del cliente. Se estima que
el 1 y 2 por ciento de todas las empresas giran en torno al tema ambiental y se
espera que el porcentaje de industrias verdes crezcan, porque los productos
obtenidos resultan ser mas econémicos y mejoran la calidad de vida®.

De otra parte, temas relacionados con la salud de la mujer evidencian que el
cambio de estilo de vida y la moda ha generado que al momento de realizar una
compra se haga de manera impulsiva, por ejemplo adquirir zapatos inadecuados
para el pie?, lo que ha dado como resultado la presencia de dolor y problemas en
los pies, hasta ocasionar trastornos en la columna vertebral por su prolongada
utilizacion. En Colombia no se llevan estadisticas o estudios relacionados con
problemas en los pies, pero un estudio llevado a cabo a 2.000 mujeres en Reino
Unido por la Sociedad de Pedicuros y Podélogos (SCP) concluyé que el 37% de
las entrevistadas esta dispuesta a usar zapatos incomodos si asi lo dicta la moda
y el 80% dijo que sufria problemas de pies, como callos y ufias encarnadas.®

! Caraballo, G. 2010. Productos que protegen el medio ambiente son mas baratos que los que contienen quimicos en

Colombia. Disponible en <http://www.portafolio.co/archivo/documento/CMS-7733720>. Consultado 30 en enero de 2013.
Lipcovich, P. Problemas producidos por los zapatos. Consultado: 30 de octubre de 2013.

<http://www.paginal2.com.ar/2001/01-10/01-10-06/PAG22.HTM>.

8 Lorraine J. ¢Sabe comprar zapatos adecuados? (en linea) BBC MUNDO. Disponible:

<http://www.bbc.co.uk/mundo/ciencia_tecnologia/2009/09/090907 zapatos pies men.shtml>. Consultado en Octubre 10 de
2013.
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El uso de productos biodegradables no es muy comun en las empresas
colombianas, sin embargo las personas cada vez son mas conscientes de la
importancia de reciclar y de comprar productos amigables con el medio ambiente,
lo que ha llevado a las compaifiias a involucrarse en el tema ambiental.

Finalmente, la propuesta de este proyecto es ofrecer a la mujer una sandalia que
la haga sentir comoda y lucir bien, ofreciéndole beneficios adicionales para su
salud y contribuyendo con el medio ambiente al utilizar materiales biodegradables.
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1.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

Es viable la creacion de una empresa de disefio y comercializacion de sandalias
elaboradas en fibras naturales como la luffa cylindrica o estropajo, cuero y otros
materiales sintéticos, de ser asi, cual seria el mejor modelo empresarial a utilizar
en aspectos administrativos, financieros y de mercadeo en la ciudad de Santiago
de Cali.

1.3 SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

¢, Qué factores del entorno general pueden influir en la puesta en marcha del
proyecto?

¢ Existe un mercado potencial para las sandalias elaboradas en estropajo?

¢, Qué capacidades técnicas, administrativas, de mercadeo y financieras se deben
tener para que el proyecto sea viable?
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2. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

2.1 OBJETIVO GENERAL

Determinar la viabilidad y factibilidad de crear una empresa que disefia y
comercializa sandalias para mujer elaboradas en fibra de estropajo y cuero, asi
también identificar el mejor modelo empresarial para lograrlo.

2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

¢ Identificar las oportunidades y amenazas del sector del calzado a traves de
un analisis DOFA.

e Determinar el grado de aceptacién de los clientes para una nueva sandalia
fabricada en fibra de estropajo y cuero.

e Establecer los disefios de sandalias adecuados para el pie de la mujer.

e Identificar los proveedores que suministren la materia prima e insumos
necesarios para la fabricacion de la sandalia.

e Definir las estrategias mas adecuadas de introduccién y lanzamiento del
producto al cliente final.
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Identificar los principales competidores a los que se debe enfrentar la
empresa.

Determinar la cadena de abastecimiento del producto, de manera que se
pueda satisfacer las expectativas del cliente en aspectos logisticos y de
comercializacion.

Establecer el precio conveniente para la sandalia que permita competir en
el mercado.

Definir los recursos econdémicos necesarios y la demanda estimada para
establecer por medio del analisis financiero la factibilidad comercial,
econdmica y financiera del proyecto.

Determinar la estructura organizacional y legal de la empresa que mas se
ajuste a las necesidades de la empresa.
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3. JUSTIFICACION

La realizacion del proyecto se justifica mediante los siguientes criterios:

3.1 JUSTIFICACION ACADEMICA

Se realiza el presente trabajo de investigacién, considerando que hace parte
fundamental del proyecto de vida de sus gestoras, permitiéndole vivenciar la
formacion adquirida en la Universidad del Valle para optar por el titulo de
Administracion de Empresas.

3.2 JUSTIFICACION PERSONAL

El proyecto dar4 a sus gestoras la oportunidad de iniciar con su plan de vida,
pudiendo asi generar unos ingresos que les permitiran acrecentar su experiencia
laboral y realizar su propia carrera empresarial. Aprovechando el conocimiento y la
experiencia que esta tiene, puesto que es Administraciéon de Empresas y ha tenido
la oportunidad de tener experiencia en asesoria administrativa, juridica y contable
al interior de las organizaciones.

3.3 JUSTIFICACION SOCIO — AMBIENTAL

Con la puesta en marcha del proyecto se busca contribuir al desarrollo de pais,
mediante la creacion de una empresa sostenible y responsable que cumpla con
condiciones laborales estables y procedimientos de desechos ambientales en la
produccion de calzado, usando materia prima amigable con el medio ambiente.

19



4. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

4.1 TIPO DE INVESTIGACION

Teniendo en cuenta los objetivos de la investigacion el tipo de estudio que se
utilizé para determinar el modelo empresarial Optimo dedicado al disefio y
comercializacion de sandalias elaboradas en fibras naturales en la ciudad de
Santiago de Cali, fue el descriptivo. Este como lo indica Dankhe, (1986), citado por
Herndndez, Fernandez y Baptista (1997), busca especificar las propiedades
importantes de personas, grupos, -comunidades o cualquier otro fenomeno que
sea sometido a andlisis. De igual manera, los autores sostienen que este tipo de
estudio mide y evallda diversos aspectos, dimensiones o componentes del
fenomeno o fendmenos a investigar.

4.2 METODO DE INVESTIGACION:

El Método de Investigacion es el conjunto de procesos de marera clara y objetiva
qgue el investigador debe iniciar para adquisicion del conocimiento. Sabino (1989)
definié la metodologia de investigacion como “las técnicas, procedimientos vy
herramientas de todo tipo que intervienen en la marcha de la investigacion”.

Método Deductivo: Permite que las verdades particulares contenidas en las
verdades universales se vuelvan explicitas. Esto es, que a partir de situaciones
generales se lleguen a identificar explicaciones particulares contenidas
explicitamente en la situacién general®

* MENDEZ Carlos E. Metodologia Disefio y desarrollo del proceso de investigacion. Tercera
edicion
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4.3 FUENTES Y TECNICAS PARA LA RECOLECCION DE LA INFORMACION

Las técnicas son los procedimientos e instrumentos que se emplean para acceder
al conocimiento. Como lo indica Sabino, “un instrumento de recoleccion de datos
es, en principio, cualquier recurso de que pueda valerse el investigador para
acercarse a los fenémenos y extraer de ellos informacion®.

Al momento de iniciar una investigacion se debe recurrir a las fuentes e
instrumentos de recoleccion adecuados para poder garantizar la obtencion de la
informacion concreta y satisfacer las necesidades de la busqueda, dichas fuentes
podran permitir la medicion de las variables, puntos a observar, etc., pero si las
fuentes de investigacion son erréneas se producird una informacién defectuosa o
distorsionada del estudio solicitado.

4.3.1 Fuentes Primarias:

Son aquellos que el investigador obtiene directamente de la realidad,
recolectandolos con sus propios instrumentos.

e La observacion: La observacion consiste en el uso sistematico de nuestros
sentidos orientados a la captacion de la realidad que queremos estudiar.

e La entrevista: consiste en una interaccion entre dos personas, una de las
cuales - el investigador - formula determinadas preguntas relativas al tema
en investigacion, mientras la otra — investigado - proporciona verbalmente o
por escrito la informacién que le es solicitada.

e EI cuestionario auto administrado: se entrega al respondente un
cuestionario para que éste, por escrito, consigne por si mismo las
respuestas.

En el presente trabajo de grado se emplearon las siguientes fuentes de
investigacion primarias:

® SABINO, Carlos A. El proceso de investigacién. Bogota, D. C. 1989. Pag. 160.
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e Encuesta: La encuesta es una técnica de recoleccion de datos mediante la
aplicacion de un cuestionario a una muestra de individuos. A través de las
encuestas se pueden conocer las opiniones, las actitudes y los
comportamientos de los ciudadanos.

Garcia Ferrado define la encuesta como “una investigaciéon realizada sobre una
muestra de sujetos representativa de un colectivo mas amplio, utilizando
procedimientos estandarizados de interrogacion con intencion de obtener
mediciones cuantitativas de una gran variedad de caracteristicas objetivas y

subjetivas de la poblacion™®.

Se realizé una encuesta con el propésito de conocer sobre el consumo de un
nuevo producto, sandalias disefiadas con luffa cylindrica o estropajo, cuero y otros
materiales sintéticos.

e Focus Group: es una técnica de recoleccidon de datos ampliamente utilizada
por los investigadores a fin de obtener informacion acerca de la opinién de
los usuarios, sobre un determinado producto existente en el mercado o que
pretende ser lanzado, también puede realizarse a fin de investigar sobre la
percepcion de las personas en torno a un tema en particular.

Se practico la técnica de focus group en dos grupo constituidos por seis personas
para indagar acerca de la percepcién frente a un lista de posibles nombres para
una empresa de disefio y comercializacion de sandalias elaboradas en fibras
naturales de luffa cylindrica o estropajo, con el propédsito de hallar el que mas
identifique la razon social del negocio.

4.3.2 Fuentes secundarias:

Las fuentes secundarias son registros escritos que proceden también de un
contacto con la practica, pero que ya han sido recogidos y muchas veces
procesados por otros investigadores. Los datos secundarios suelen encontrarse
diseminados, ya que las fuentes escritas que los contienen corrientemente se
dispersan en multiples archivos y fuentes de informacion.

® :Qué es la encuesta? Disponible en <http://www.estadistica.mat.uson.mx/Material/queesunaencuesta.pdf>. Consultado
22/10/13.
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e Internet: es una gigantesca red de redes a través de la cual hoy se puede
tener acceso a toda esta informacion desde cualquier computador que esté
vinculado, por medio de una linea telefénica o de fibra Optica, a un servidor
0 computador maestro conectado a la red.

Las paginas de internet mas consultadas para el apoyo en las investigaciones son
de entidades gubernamentales, como:

= Ministerio de Comercio, Industria y Turismo Educacion
= Céamara de comercio

= DANE

»= Banco de la Republica

= Secretaria de Salud.

= Cali en cifras, entre otras.
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5. MARCO CONCEPTUAL Y TEORICO

5.1 MARCO TEORICO

El marco tedrico permite abordar el tema objeto de investigacidn, donde se precisa
y enfoca la propuesta de investigacion, bajo las teorias académicas (en este caso
teorias administrativas).

Con el marco tedrico se busca orientar la investigacién a un analisis de la realidad
observada, y contrarrestar con la teoria.

El siguiente marco tedrico esta sujeto a 3 puntos:

e Teoria del emprendimiento
e Teoria creacion de empresas

e Las 5 fuerzas competitivas. (Porter)

5.1.1 Teoria del emprendimiento.

Segun Shumpeter: “La funcion de los emprendedores es reformar o revolucionar el
patréon de produccion al explotar una invencién, o mas comunmente, una
posibilidad técnica no probada, para producir un nuevo producto o uno viejo de
una nueva manera; o proveer de una nueva fuente de insumos o un material
nuevo; O reorganizar una industria, etc. Este tipo de actividades son las
responsables primarias de la prosperidad recurrente que revoluciona el organismo
econdémico Yy las recesiones recurrentes que se deben al impacto desequilibrado
de los nuevos productos o métodos. Hacerse cargo de estas cosas nuevas es
dificil y constituye una funcion econdmica distinta, primero, porque se encuentran
fuera de las actividades rutinarias que todos entienden, y en segundo lugar,
porque el entorno se resiste de muchas maneras desde un simple rechazo a
financiar o comprar una idea nueva, hasta el ataque fisico al hombre que intenta
producirlo. Para actuar con confianza mas alla del rango de sucesos familiares y
superar la resistencia se requieren de aptitudes que estan presentes s6lo en una
pequefia fraccion de la poblacion y que define tanto el tipo emprendedor como la
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funcién emprendedora. Esta funcion no consiste esencialmente en inventar algo o
en crear las condiciones en las cuales la empresa puede explotar lo innovador;
consiste basicamente en conseguir que las cosas se hagan”’.

Revisando el comportamiento de compra actual del mercado se puede afirmar que
el mejor emprendedor, es el que sabe realmente lo que desea el cliente,
materializando en productos o servicios innovadores, frescos, que se ajusten a la
necesidad del cliente.

El emprendedor es una persona que se arriesga a lo desconocido, pero sabe fijar
sus objetivos, y tiene un plan de accion a ejecutar; el emprendedor exitoso hace
estudio de mercados, buscando mercados promisorios, y la obtencién de recursos
para ejecutar el proyecto.

5.1.2 Teoria creacion de empresas

El plan de negocios es un documento guia que facilita la toma de decisiones en
empresas tanto existentes como nuevas, puesto que proyecta el panorama que
las empresas deberan seguir y por ende, reducen la incertidumbre que se genera
al administrar o crear una empresa en entornos tan cambiante

Rodrigo Varela define el Plan de Negocio como “un proceso de darle al negocio
una identidad, una vida propia. Es un procedimiento para enunciar de forma clara
y precisa los propdsitos, las ideas, los conceptos, las formas operativas, los
resultados y en resumen la vision del empresario sobre el proyecto. Es un
mecanismo de proyectar la empresa 0 negocio para un futuro, de prever
dificultades y de identificar posibles soluciones a las coyunturas que pudiesen
presentarse®”.

Entre las razones mas destacadas para elaborar un plan de negocio se
encuentran las siguientes:

" Castillo H. Alicia. Estado del Arte en la Ensefianza del Emprendimiento, Pag. 5
8 VARELA, Rodrigo. Innovacién empresarial: Arte y ciencia en la Creacién de Empresa. 2001. Pag. 160.
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Razones internas:

e Permite hacer la evaluacion real del potencial del negocio.

e Determinar las variables criticas del negocio, o sea aquellas cuyas
fluctuaciones podrian afectar sustancialmente el proyecto.

e Brindar la posibilidad de explicar, justificar, proyectar y evaluar los
supuestos de base del negocio.

e Da posibles soluciones a potenciales dificultades que el proyecto
pueda enfrentar.

e Muestra la capacidad empresarial del empresario

Razones externas:

e Es una herramienta basica para la busqueda y consecuciéon de los
recursos financieros del proyecto.
e Ayuda a la consecucion proveedores y de clientes.

De otra parte, Humberto Serna define la planeacion estratégica como “el proceso
mediante el cual quienes toman decisiones en una organizacion obtienen,
procesan y analizan informacién pertinente, interna y externa, con el fin de evaluar
la situacion presente de la empresa, asi como su nivel de competitividad con el
propésito de anticipar y decidir sobre el direccionamiento de la institucién hacia el

futuro™®.

Serna también considera que, la planeacion estratégica es un proceso en el que la
organizacion define su negocio, la vision de largo plazo y las estrategias para
alcanzarla, con base en el analisis de sus fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas. Supone la participacién activa de los actores organizacionales, la
obtencion permanente de informacion sobre sus factores claves del éxito, su
revisibn, monitoria y ajustes periédicos para que se convierta en un estilo de
gestion que haga la organizacién un ente proactivo. El grafico 1 presenta los seis
componentes fundamentales de la planeacion estratégica segun Serna.

Después de realizar el plan estratégico, y antes de ser implementado, debe ser
difundido en cascada, es decir, debe difundirse en todos los niveles de la
organizacion, de arriba abajo y viceversa, desde la planeacion corporativa (niveles
superiores), planeacion funcional o tactica (nivel vertical como nivel horizontal) y
finalmente planeacion operativa (nivel funcional).

® SERNA G., Humberto. Gerencia estratégica. — Teoria — Metodologia. Alineamiento, implementacién, y mapas estratégicos
2008. Pag. 55.
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Gréafico 1. Planeacién y Gerencia Estratégica — Proceso
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5.1.3 Las cinco fuerzas competitivas de Porter

La formulaciéon de una estrategia radica en la forma de afrontar la competencia,
esta competencia se encuentra en las fuerzas competitivas que se salen del
ambito de influencia de los competidores existentes en un determinado sector™.
Segun la teoria de Porter hay cinco fuerzas especificas en cualquier sector que
demande competitividad, y esas fuerzas le dan dinamismo al sector.
emprendedor debe valorar estas cinco fuerzas, ya que de ellas depende el éxito o

fracaso en la creacion de una empresa.

Grafico 2. Las cinco fuerzas que dan forma a la competencia del sector.

Fuente:
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° porter Michael, Ser Competitivos Nuevas Aportaciones y Conclusiones Pag. 25
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Este diagrama comprende cinco fuerzas las cuales son: Lucha entre los
competidores actuales: el emprendedor se encuentra con la competencia
existente, donde han desarrollado constantemente estrategias en busca del
posicionamiento, a través de investigacion e innovacion, satisfaciendo la
necesidad del cliente. Cabe resaltar que las necesidades de los clientes son
cambiantes, por ende la organizacion también debe cambiar conforme a esas
necesidades del mercado. La segunda fuerza encontramos: amenaza de nuevos
competidores, cuando entra un nuevo competidor al sector, le da dinamismo a
todas las variables, pues trae nuevas estrategias, conocimiento y capacidades que
pretende introducir en el mercado, y conseguir unos resultados positivos.
Igualmente estos nuevos competidores se enfrentan a unas barreras de entrada
como son las economias de escalas, la diferenciacion en los productos, la
necesidad de capital, las desventajas de costes independientes del tamario,
dificultad de acceso a canales de distribucion. La tercera y cuarta fuerza tiene que
ver con: el poder de negociacion de los proveedores y compradores / clientes
esta fuerza influye directamente en el comportamiento de los precios de los
productos o servicios de un sector, el empresario debe tener el equilibrio y la
confianza con sus proveedores y clientes, para no generar fluctuacion en los
precios Y como quinta fuerza tenemos: la amenaza de productos sustitutos, es
imposible evitar la entrada de un nuevo competidor con productos que reemplacen
a los actuales en el mercado, lo que si debe prever la empresa es el mejoramiento
continuo de los procesos y los productos terminados, con estrategias e innovacion,
precios y calidad.

Segun el modelo de Porter, la empresa CALEF (Calzado Artesanal con Fibras de
Estropajo) realizara un estudio sobre el sector de calzado en la ciudad de Cali, su
mercado objetivo, sus posibles proveedores, identificar los competidores que
estén a nuestro alcance a nivel nacional, regional y su poder de negociacion, el
analisis de productos sustitutos etcétera.
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6. MARCO CONCEPTUAL

Luffa cylindrica o estropajo: Luffa es un género con 7 especies de plantas con
flores pertenecientes a la familia Cucurbitaceae®. Las plantas y sobre todo sus
frutos son conocidos como estropajos 0 esponjas vegetales.

El nombre del género deriva del arabe Lufah, son plantas trepadoras tropicales y
subtropicales. Su popularidad nace desde que se la comenz6 a utilizar para la
elaboracion de esponjas exfoliantes, pues son de alta calidad y brindan muy
buenos resultados dermatolégicos.

Acicam (Asociacion colombiana de industriales del calzado, el cuero y sus
manufacturas): Organizacion encargada de la union del sector del calzado a fin de
fortalecer la representacion del sector en el pais y propiciar la integracion de la
cadena productiva, donde uno de sus principales objetivos es la proteccion,
desarrollo, tecnificacion, dignificacion y en general, el engrandecimiento de la
industria colombiana del calzado, la marroquineria, los insumos para su
fabricacion y entidades afines dentro y fuera del territorio nacional.

Cuero (insumo): Hace parte del portafolio de materia prima empleada para la
elaboracion final de productos relacionados con el calzado y la marroquineria.
Extraida del ganado.

Badana: Es el curtido vegetal que se le da a una piel de borrego.

Hormas: Molde empleado para el disefio y armado del calzado, donde se refleja la
anatomia del pie.

Modelaje del calzado: Técnica que se encarga del corte y disefio del zapato,
elaborado por personas especializadas en este campo.

Suela (insumo): Material incorporado en la elaboracion del calzado, la cual se
encuentra ubicada en la parte inferior del mismo de tipo crupén (cuero) y neo lite
(sintético).

Tacon (insumo): Parte del calzado, unida a la suela en su parte posterior. Sobre
ella se apoya el talon. El tacon puede medir desde unos pocos milimetros hasta
varios centimetros, en cuyo caso necesita de pericia para que quien lo lleve
mantenga adecuadamente el equilibrio.

Plantilla (insumo): Pieza con que interiormente se cubre la planta del calzado.

™ Las cucurbitaceas son hierbas rastreras o trepadoras.
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Zapatos de plataforma: son zapatos con suelas gruesas fabricadas de diferentes
tipos de materiales, como por ejemplo el corcho, plastico, caucho o madera. El
tamafo de la plataforma puede variar drasticamente en una pulgada durante todo
su recorrido hasta varios centimetros.

Sintético: Material asociado a un tipo de calzado, el cual esta elaborado a base de
procedimientos industriales, generalmente una sintesis quimica, que reproduce la
composicién y sus propiedades.

Proyectos estratégicos: son un nuamero limitado de areas estratégicas en las
cuales la organizacion, unidad estratégica de negocios o departamento, debe
poner especial atencion y lograr un desempefio excepcional, con el fin de asegurar
una competitividad en el mercado.

Estrategias: son las acciones que deben realizarse para mantener y soportar el
logro de los objetivos de la organizacién y de cada unidad de trabajo y asi hacer
realidad los resultados esperados al definir los proyectos estratégicos.

Las estrategias son, entonces, las que nos permiten concretar y ejecutar los
proyectos estratégicos. Son el como lograr y hacer realidad cada objetivo y cada
proyecto estratégico.

Planes de accion: son las tareas que deben realizar cada unidad o area para
concretar las estrategias en un plan operativo que permitan sus monitorias,
seguimiento y evaluacion.

Concepto de empresa: es una abstraccidon de los sentimientos, percepciones,
sensaciones y pensamientos de un mercado especifico, conjugando en un
conjunto de productos y servicios que representan la oferta de una nueva
empresa. Esta frase debe ser tan amplia como para darles flexibilidad de
orientacién a su empresa para que pueda tener una perspectiva futura.

Modelo de empresa: es la forma como la empresa va a lograr ganancias con los
productos y/o servicios que ofrece, generando una experiencia de compra valiosa
para el cliente a través de estrategias innovadoras en la cadena de valor.
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7. ANALISIS DE ENTORNO

7.1 ENTORNO DEMOGRAFICO

“Se refiere a caracteristicas concretas de una poblacion, como sexo, escolaridad,
estructura familiar, etc. Dichas condiciones y los cambios de éstas caracteristicas
afectan los planes de decisibn que tengan que ver con la actividad de la
organizacion.”*?

7.1.1 La Poblacién.

La poblacién de Santiago de Cali tiene actualmente 2.319.655 habitantes de los
cuales 1.210.110 son mujeres y representan aproximadamente el 52% de la
poblacién. El crecimiento de un afio a otro es alrededor del 1,01% y se espera que
para el afio 2015 haya aproximadamente 1.236.307 mujeres. Ver gréafica 3.

Gréfico 3. Estimacion y proyeccion de la poblacion de Santiago de Cali.

2.400.000 — —
2.000.000
1.600.000
1.200.000 = -
800.000
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—+— POBLACION TOTAL | 2.269.532|2.294.643|2.319.655|2.344.703| 2.369.829
HOMBRES 1.085.588/1.097.592/1.109.545|1.121.514|1.133.522
MUIJERES 1.183.944|1.197.051|1.210.110|1.223.189|1.236.307

Fuente: Cali en cifras 2011.

2 Bernal, C., Sierra, H., (2013). Proceso administrativo para las organizaciones del siglo XIX. Bogota, Colombia: Pearson.
Pag. 104.
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7.1.2 Poblacion de Mujeres por Grupos de Edad.

Para el afio 2012 el numero aproximado de mujeres con edades comprendidas
entre cero a nueve afos son 174.021, de diez a diecinueve afios son 193.657, de
20 a 29 afos son 200.073, de treinta a treinta y nueve afios son 178.859, de
cuarenta a cuarenta y nueve afios son 165.496, de 50 a 59 son 134.798, de
sesenta a sesenta y nueve son 80.628 y finalmente mujeres mayores de 70 afios
son 69.902. Los porcentajes respectivos se pueden ver en la grafica 4.

Grafico 4. Estimacion porcentual por edades.
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Fuente: Cali en cifras 2012.
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7.2 ENTORNO ECONOMICO

“Las organizaciones necesitan conocer de forma detallada las condiciones
econOmicas nacionales e internacionales, tales como las tasa de inflacion, las
tasa de interés, la capacidad adquisitiva de las personas, el crecimiento del
producto interno bruto, etc. Las cuales ejercen influencia positiva o negativa sobre
las actividades de las organizaciones™*?

7.2.1 Producto Interno Bruto.

En el afio 2012 la economia colombiana registré una dinamica de desaceleracion
al crecer solo un 4% frente al 6.6% registrado en el afio 2011, la razén se debe al
saldo negativo de algunos sectores en especial la industria, ver grafica 5. Se
estima que para el afio 2013 se registre un crecimiento de 2.5% y 4.5%, asi lo
informé el Banco de la Republica.

Grafico 5. Tasa de Crecimiento del Producto Interno Bruto.
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'3 Bernal, C., Sierra, H., (2013). Proceso administrativo para las organizaciones del siglo XIX. Bogota, Colombia: Pearson,
Péag. 103.

* En 2013, PIB de Colombia estaria entre 2,5% y 4,5%, Dinero.com, Colombia, 8 de febrero de 2013. Col. 1 en: Economia.
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7.2.2 Sector Industria de la Manufactura.

El comportamiento de la industria manufactura ha tenido una dramatica caida al
registrar en el afio 2012 saldo negativo en su tasa de crecimiento de -0,7%, entre
los factores que afectan al sector es la revaluacién del peso, el contrabando y el
ingreso de productos importados por debajo del precio de referencia.® Ver grafica
6.

Grafico 6. Tasa de Crecimiento del Sector Industria Manufacturera.
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Fuente: DANE

7.2.3 Indice de Precios al Consumidor.

La ciudad Santiago de Cali en los dltimos cinco afios ha reflejado variaciones
menores al indice a nivel nacional, para el afio 2010 se registr6 una tasa de 3.
17% y en Cali de 2.46%, en el aiflo 2011 de 3.73% y en Cali de 3.19%. Ver grafica
7.

* CELEDON, N. 2013. Industria colombiana en plena desaceleracién. ¢y Santander? Disponible en

<http://www.vanguardia.com/economia/nacional/212769-industria-colombiana-en-plena-desaceleracion-y-santander>.
Consultado el 17 de junio de 2013.
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Grafico 7. Tasa de crecimiento del indice de precios al consumidor.
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Fuente: DANE

7.3 ENTORNO SOCIAL

En este apartado se incluye la situacion del mercado laboral, la disponibilidad de
mano de obra, la estratificacién de la poblacién, etc.

7.3.1 Estratificacion de la Poblacion.

La poblacion de Santiago de Cali tiene su mayor concentracién en estratos bajo y
medio-bajo con casi el 63% y con una menor participacién el estrato medio y
medio-alto con un 7% cada uno y solo un 2% aproximadamente de la poblacién es
de estrato alto. La poblacion a quien va dirigido el producto es el tres (medio bajo)
gue tiene una participacion del 31% del total de la poblacién. Ver grafica 8.
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Grafico 8. Participacion porcentual segun estrato.
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Fuente: Cali en cifras 2012

7.3.2 Empleo.

La ciudad Santiago de Cali tiene un nivel de desempleo de aproximadamente del
15,4 en el ailo 2011, un nivel superior al de nivel nacional que registro una tasa del
10. 8%, Cali esta entre las ciudades que ocupa las mayores tasas de desempleo,
de igual manera la tasa de subempleo es las mas altas de las 24 ciudades que
mide el DANE con un 28.5% en el 2011.

Grafico 9. Coeficiente de Empleo.
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Fuente: Cali en cifras 2012.
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7.4 ENTORNO JURIDICO

‘Los cambios de gobierno, las legislaciones comerciales y fiscales, etc. Son
factores que afectan y afectaran la actividad de las organizaciones y, por lo tanto,
sus directivos deben estar al tanto de estos hechos y considerarlos al momento de
tomar decisiones relacionadas con la actividad actual y futura de la
organizacién.”*®

7.4.1 LEY 590 DE 2000

Por la cual se dictan disposiciones para promover el desarrollo de las micro,
pequefias y medianas empresas.

ARTICULO 1lo. La presente ley tiene por objeto: Promover el desarrollo integral de
las micro, pequefias y medianas empresas en consideracion a sus aptitudes para
la generacion de empleo, el desarrollo regional, la integracion entre sectores
econdémicos, el aprovechamiento productivo de pequefios capitales y teniendo en
cuenta la capacidad empresarial de los colombianos.

'8 Bernal, C., Sierra, H., (2013). Proceso administrativo para las organizaciones del siglo XIX. Bogota, Colombia: Pearson.
Pag. 103.

" Colombia: Ministerio de Comercio, Industria y Turismo. (2000). Por la cual se dictan disposiciones para promover el
desarrollo de las micro, pequefias y medianas empresa. Disponible en: <http://www.mincit.gov.co/documentos.php?id=169>.
Consultado el 10 de marzo de 2013.
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Esta ley tiene beneficios para el fomento de creacion de empresa como los
siguientes:

e Se redujeron los aportes parafiscales durante los tres primeros afios de
operacion.

e La Superintendencia bancaria establecié la modalidad de microcrédito.

e Facilita la concurrencia de las Mipymes en la promocion de ferias locales y
nacionales.

e Esta ley busca apoyar, promover y fortalecer a la Mipyme e incrementar el flujo
de recursos tanto de crédito como de inversion para el sector de la Mipyme.

7.4.2 LEY 1014 DE 2006

De fomento a la cultura del emprendimiento.

Articulo 4°. Obligaciones del Estado. Son obligaciones del Estado para garantizar
la eficacia y desarrollo de esta ley, las siguientes:

1. Promover en todas las entidades educativas formales y no formales, el
vinculo entre el sistema educativo y el sistema productivo para estimular la
eficiencia y la calidad de los servicios de capacitacion.

2. Buscar la asignacion de recursos publicos para el apoyo a redes de
emprendimiento debidamente registradas en el Ministerio de Comercio,
Industria y Turismo.

3. Buscar la asignacion de recursos publicos periddicos para el apoyo y
sostenibilidad de las redes de emprendimiento debidamente registradas en
el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo.

4. Buscar acuerdos con las entidades financieras para hacer que los planes de
negocios de los nuevos empresarios sirvan como garantia para el
otorgamiento de créditos.

5. Establecer acuerdos con las entidades financieras para hacer que los
planes de negocios de los nuevos empresarios sirvan como garantia para el
otorgamiento de crédito, con el aval, respaldo y compromiso de seguimiento
de cualquiera de los miembros que conforman la Red Nacional para el
Emprendimiento.

8 Colombia: Ministerio de Educacién Nacional (2006). De fomento a la cultura del emprendimiento. Disponible en:
<http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley/2006/ley 1014 2006.html>. Consultado el 10 de marzo de 2013
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6. Generar condiciones para que en las regiones surjan fondos de
inversionistas angeles, fondos de capital semilla y fondos de capital de
riesgo para el apoyo a las nuevas empresas.

7.4.3 LEY 1429%°

Por la cual se expide la Ley de Formalizacién y Generacién de Empleo.

ARTICULO 1o0. OBJETO. La presente ley tiene por objeto la formalizacién y la
generacion de empleo, con el fin de generar incentivos a la formalizacion en las
etapas iniciales de la creacién de empresas; de tal manera que aumenten los
beneficios y disminuyan los costos de formalizarse.

Los beneficios que tiene esta Ley 1429 son los siguientes:

e La matricula mercantil del comerciante no tendra ningun valor en el primer
aflo y progresivamente, en los siguientes tres (3) afios, tendra que ir
cancelando un porcentaje de la renovacion de esta obligacion.

e« Los jovenes menores de 28 afios técnicos, tecndélogos o profesionales
tendran incentivos en crédito y microcrédito para la creacion de empresas.

« No se aplicard impuesto de renta ni de ganancia ocasional a los apoyos
entregados por el Estado como capital semilla y para fortalecer las
empresas.

« Cualquier empresa puede descontar del impuesto de renta el valor de los
parafiscales si contrata personas nuevas para el mercado laboral con
sueldo mensual menor a 803.400 pesos, es decir, menor a 1.5 salarios
minimos.

o Se eliminé el tramite de ir personalmente a la Superintendencia de Industria
y Comercio para adelantar gestiones como el registro de signos distintivos y
nuevas creaciones.

e Se eliming el tramite de ir personalmente a las Camaras de Comercio, a los
juzgados y a las notarias para efectos de registrar actas, extractos o copias
de las empresas.

®Colombia: Ministerio de Trabajo. (2010).por la cual se expide la Ley de Formalizacién y Generacién de Empleo. Disponible
en: <http://www.mintrabajo.gov.co/index.php/empleo/abece-ley-de-primer-empleo.html>. Consultado el 11 de octubre de
2013.
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7.5 ENTORNO CULTURAL

Lo constituye la estructura de la poblacion en cuanto a sus creencias religiosas,
usos y costumbres y niveles culturales.

Para este proyecto es importante conocer el comportamiento de la mujer y més al
momento de la compra, a continuacion mostraremos algunas caracteristicas de la
mujer calefia segun un estudio basado en 120 encuestas hechas en las
principales ciudades del pais por Consumer Track:

e La mujer calefia es mas emocional y menos practica que el hombre.

e Su impulsividad y la busqueda de calidad en los productos superan la
racionalidad masculina, esa que a ellos los hace gastar de acuerdo con sus
necesidades.

e Prefieren articulos de marcas reconocidas y duraderas (lo que para ellas se
traduce en calidad)

e Les gusta ir a supermercados porgue implica comparar precios y dar mas
vueltas, pues les gusta mirar y analizar.

e Las mujeres pagan ligeramente mas en efectivo que los hombres y esto se
debe a la disciplina femenina y al temor que les genera endeudarse.

El socidlogo Fernelly Dominguez dice que la calidad que buscan las calefias al
comprar se basa en la marca. Segun él, “una de las herramientas de la sociedad
capitalista es la produccién para generar estatus, no para suplir necesidades. Las
marcas costosas presumen ser de mejor calidad”?°.

Para la mujer en general la apariencia fisica es primordial, les gusta sentirse bellas
y tener un cuerpo saludable, por ello destina cada vez mas presupuesto a
productos de salud y belleza, este factor se explica en parte por una progresiva
liberacion de la mujer y una mayor capacidad econdémica debido a la mayor
vinculacion al mundo laboral. Sin embargo, aunque la mujer colombiana est4 mas

% ANGEL, L. Las calefias compran por calidad y los calefios por necesidad. (en linea) El pais. Disponible en:
<http://www.elpais.com.co/elpais/economia/noticias/calenas-compran-por-calidad-y-calenos-por-necesidad>. Consultado el
8 de febrero de 2013.
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liberada, mantiene el concepto de que sélo estando guapa y atractiva llegara a
alcanzar el éxito social.

Tabla 1. Impacto del Entorno

IMPACTO DEL ENTORNO

VARIABLE A/O AM am OM om
Poblacion 0 X

PIB A X

IPC O X
Empleo A X

LEY 590 DE 2000 O X
LEY 1010 DE 2006 O X
LEY 1429 O X

Fuente: Elaboracion propia.

Calef tiene oportunidades que generan un impacto positivo para la empresa como
los siguientes:

La poblacién crece al 1% aproximadamente y el 52% son mujeres esto significa
que para el afio 2013 hay 1.210.110 de mujeres, por lo tanto existe un mercado
amplio para que la empresa pueda crecer.

El indice de precios al consumidor mantiene tasas bajas al promedio nacional lo
que representa para los consumidores una mayor capacidad para adquirir
productos y servicios.

Las nuevas leyes como la 590 del 2000, 1010 del 2006 y la 1429 generan un
ambiente propicio para la creacion de nuevas empresas por las simplificacion de
procesos, mayores recursos para las Mipymes, entre otros beneficios.

Entre los aspectos negativos que tiene la empresa estan:

El Producto Interno Bruto ha registrado una leve caida en estos dos ultimos afios y
la dindmica del sector industrial va en descenso algunas de sus causas son el
contrabando y la revaluacion del peso una situacion que puede afectar al empleo,
cabe recordar que La capital del Valle mantiene cifras de desemple¢ altas a las del
nivel nacional.
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8. ANALISIS DEL SECTOR

8.1 RESENA HISTORICA DE LA INDUSTRIA

El sector Calzado a través de los ultimos 3 afios se ha caracterizado por:

Tabla 2. Evolucién de las Exportaciones de Calzado

EVOLUCION DE LAS EXPORTACIONES DE CALZADO

CAPITULO 2011 2012 2013 var 13-12
Calzado y sus partes 1.563,8982.012.791/1.926.889| -4,3%
Calzado en US$FOB 996.458 [1.170.689|1.382.109| 18,1%
Calzado en No. De pares |996.458 |110.404 |133.744 21,1%
Partes de calzado 567.439 [842.102 |544.780 -35,3%
Fuente: DANE Calculo: Direccion de Estudio Sectoriales — ACICAM

Respecto a las exportaciones de calzado terminado, estas alcanzaron USD 1.3
millones con una variacion de 18.1% en valores y una variacion de 21.1% en
pares, para un volumen de 133 mil pares.

Los principales destinos de las ventas de calzado en pares son Ecuador,
Venezuela, Panaméa y Perl, donde estos alcanzaron una variacion de 1149%,
7.817%, 133% y -57%, respectivamente. Las exportaciones de Partes de calzado
sufrieron una variacion de -35.3%, explicado principalmente por la caida de las
ventas a Espafia y Venezuela, con variaciones de -100% y -41% respectivamente.
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Tabla 3. Evolucion de las Importaciones de Calzado

EVOLUCION DE LAS IMPORTACIONES DE CALZADO
CAPITULO 2011 2012 2013 var 13-12
Calzado y sus partes 22.540.408|31.442.736 | 32.036.830 2%
Calzado en US$CIF 21.407.466|30.301.783|30.782.939 2%
Calzado en No. De pares |3.919.384 (4.485.992 |5.116.042 14%
Partes de calzado 1.132.941 |1.140.953 |1.253.891 10%
Fuente: DANE Calculo: Direccion de Estudio Sectoriales — ACICAM

Las compras externas de calzado y sus partes en enero de 2013, registran un
valor de 32 millones de ddlares con un crecimiento de 2% respecto al valor
importado durante el mismo periodo del 2012, principalmente de paises como
China con un crecimiento de -13% y Vietnam 26%. Este comportamiento se
explica por la reduccién en los aranceles, segun el decreto 4114 del 5 de
diciembre de 2010, el comportamiento de la tasa de cambio y el débil control de
las aduanas del pais.

Las compras externas de calzado terminado alcanzaron USD 30.7 millones con un
crecimiento de 2% en valores y de 14% en pares, para un volumen de 5.1 millones
de pares. Las importaciones de Partes de Calzado registran un crecimiento del
10% correspondiente a 1.2 millones de ddlares.

Los principales departamentos importadores de calzado terminado en volumen
son Bogota y Cundinamarca (34%), Atlantico (19%), Valle del Cauca (18%) y
Antioquia (11%).
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8.2 ESTADO ACTUAL DE LA INDUSTRIA

Actualmente la industria del sector calzado ofrece la siguiente descripcion de
productos® en el mercado: calzado de cuero y piel; con cualquier tipo de suela,
excepto el calzado deportivo, calzado de cuero para hombre, calzado de cuero
para mujer, calzado de cuero para nifio; pantuflas, sandalias y similares de cuero,
calzado de materiales textiles; con cualquier tipo de suela, excepto el calzado
deportivo, calzado de materiales textiles para mujer, calzado de caucho, excepto
el calzado deportivo; calzado de caucho para mujer, calzado de plastico, excepto
el calzado deportivo, calzado de plastico para mujer, calzado deportivo, otros tipos
de calzado en cuero; calzado sintético e imitacion de cuero con cualquier tipo de
suela, para satisfacer las necesidades de sus clientes.

Dentro de las empresas mas fuertes y competitivas del sector se encuentran:
Calzatodo, La Maravilla (REINDER), Azaleia y Romulo, las cuales poseen en
términos generales, un nivel de tecnologia dura, (maquinaria y equipos) en los
mejores niveles como en Europa, lo que no ocurre en tecnologia de procesos
(distribuciones de planta, tiempos, velocidades de respuesta, productividad), es
decir que su capacidad instalada esta muy por encima de su capacidad utilizada?.
Los productos que ofrecen estan orientados a diferentes segmentos del mercado,
por ejemplo:

2 Colombia. Programa de Transformacién Productiva. (2013). Plan de negocios del Sector de Cuero, Calzado y

Marroquineria: Una respuesta para la transformacion productiva. Disponible en: documento en linea. Consultado 12 de
noviembre de 2013.
<http://www.ptp.com.co/documentos/PLAN%20DE%20NEGOCIOS%20CUERO%20CALZADO%20Y%20MARROQUINER
%C3%8DA VF.pdf>

2 ALTAMAR F., JAVIER. Dispersion: Desventaja de la Industria del Calzado. Disponible en: El

Tiempo. Bogota. (21 de noviembre de 1996).
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Tabla 4. Segmento de Mercado de la Competencia

EMPRESA

SEGMENTO DEL MERCADO

Calzatodo S.A.

precios

estan

Nifias, nifios, mujeres y hombres, de todas las
edades, estilos casual, formal y deportivo, los
dirigidos a
socioecondmicos medio y altos.

grupos

La Maravilla S.A. Reinder

Nifias, niios, mujeres y hombres, mayores de
4 afnos, estilos desde lo casual, elegante y
deportivo, los precios estan dirigidos a grupos
socioeconémicos medio y altos.

Calzado Azaleia de
Colombia Ltda.

altos.

Mujeres mayores de 15 afos, estilo casual,
elegante y deportivo,
dirigidos a grupos socioeconémicos medio y

los precios estan

Romulo Montes y Cia. Ltda.

Nifias, nifios, mujeres y hombres, de todas las
edades, estilo escolar y casual, el precio esta
dirigidos a grupos socioecondmicos altos.

Fuente: Elaboracion propia

En el siguiente cuadro se observan las principales empresas del sector industrial
del calzado con cifras representativas de cada una en cuanto a utilidades y ventas.

Tabla 5. Empresas competitivas del sector industrial (EN MILES DE PESOS)

CIUDAD DE VENTAS UTILIDADES
EMPRESA
PRESENCIA 2011 2012 2011 2012
Presencia

1. Calzatodo | ' >ot $116.173.391| $133.947.920| $3.808.616| $4.391.334
2. La
C ravilla Cal $87.652.618| $1.428.737.676| $7.335.912| $119.575.368
3. Azaleia P;Sgg‘fi'a $31.531.478 $36.355.794| $1.388.427| $1.600.857
4. Romulo Cal $11.920.663 $13.744525| $158.846 $ 183.150

Fuente: Elaboracion propia
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Los proveedores mas importantes que suministran a las diferentes empresas de
Santiago de Cali los materiales e insumos necesarios para la realizacion eficiente

de sus operaciones son:

Tabla 6. Proveedores para elaborar calzado en Cali

Nombre del Proveedor Direccion Descripcion
Cl 236 43 Col |Estropajo entero natural y a
Estrocol :
Pereira color
Peleteria El Zapatero KR 9 16 46 Insumos
Distacones Kr9 A 16 82 Plataforma y tacones
Canguro S.A. Cr9 16-49 Suelas, pieles e insumos
Peleteria Peter Pan Kr9 17 31 insumos y sintéticos
Cueros y Sintéticos Cl178a?25 Cuero y badana de cuero
Cl168120L
Peleteria Calipieles 107 Cuero y badana de cuero
insumos y servicio de
Peleteria El Niche Cl17921 troguelado
Insumos Portobello Cl17919 Sintéticos e insumos
Mundo Cuero Ospina y Cia.
Ltda. Kr9 16 53 Cuero y suela de cuero
Plataforma, kit de suelas e
Peleteria La Amistad Kr 916 85 insumos
Amazonas Group Ltda. Kr9 16 56 Suelas y plataformas

Fuente: Elaboracion propia
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El comportamiento del sector calzado para enero de 2013, teniendo en cuenta el
indice de crecimiento es:

Gréafico 10. Evolucién del Sector Calzado.
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9. ANALISIS DE MERCADO

9.1 ANALISIS DE LA DEMANDA

Con base en los datos obtenidos de fuentes de informacion y de la investigacion
de mercados realizada podemos decir que la demanda actual de sandalias Calef
es de $33.700.095.000 que equivale a 898.669 pares de zapatos vendidos por
afio, y el crecimiento anual de ésta es de 7,9 %*.

Q = Demanda total del mercado

n = nimero de compradores en el mercado

g = cantidad comprada por un comprador promedio al afio.
p = precio de una unidad promedio.

Q=n*q*p

Q=408.486 * 2,2%* * 37.500

Q= 33.700.095.000

2 Bijtacora econémica. FENALCO. Disponible en <http://fenalcovalle.com/content/wp-content/uploads/2013/11/BITACORA-
NOVIEMBRE _0.pdf> consultado 15 de noviembre de 2013.

** El colombiano promedio compra 2,2 pares de zapatos cada afio. Disponible en <http:/m.eltiempo.com/economia/el-
colombiano-promedio-compra-22-pares-de-zapatos-cada-ano/7840252/1/home>. Consultado 6 de diciembre 2013
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9.2 SEGMENTACION DEL MERCADO Y MERCADO META

9.2.1 Segmentacion del mercado

La empresa se concentrara en un segmento de las siguientes caracteristicas:

Tabla 7. Segmento del mercado.

GEOGRAFICOS

Region Valle del Cauca
Clima Célido
Ciudad ( Segmentacion) Santiago de Cali

Habitante de Santiago de Cali 2.295.026 en total

Cantidad de mujeres mercado objetivo 1.197.434 mujeres
Mujeres en rango de edad especifica

(15-39 afos) 478.321
DEMOGRAFICOS

Ingreso Los estrato social tres
Edad 15 hasta 39 afios
Género Femenino

PSICOLOGICOS

Personalidad

Vanidosa, descomplicada, interesada
en la moda

Estilo de vida Saludable

CONDUCTUALES

Confort, Relajante y tonificador
Beneficios Deseados muscular, materia prima de fibras
naturales, disefios artesanales,
Hipoalargénicos.

Tasa de uso Diaria

Fuente: Elaboracion propia
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9.2.2 Mercado meta.

El producto esta dirigido a mujeres entre edades comprendidas de 15 a 39 afios
pertenecientes al estrato tres, pues la ventaja de estos consumidores es que tiene
un limitado reconocimiento de las marcas, aunque el precio es un determinante
existen factores como el disefio y el confort que toman un papel importante en la
decision de compra.

9.2.3 Posicionamiento en el mercado.

Conforme al mercado meta seleccionado, y a las caracteristicas que estas poseen
entre las que se encuentran que son mujeres que les interesa sentirse bien,
preocupadas por su salud y estética, se ha decidido optar por un posicionamiento
por los beneficios que ofrece el producto. Esta posicién del producto dentro del
mercado se ha determinado teniendo en cuenta la forma como los consumidores
definen el producto de acuerdo con los atributos que éste tiene, en relaciéon con los
productos de la competencia, y de la forma en que los clientes perciben nuestro
producto.

Las estrategias que se han de utilizar para lograr el posicionamiento del producto
en la mente del consumidor son:

Diferenciaciéon del producto: en el mercado local no existe unas sandalias
elaboradas en estropajo que incorporen moda, estilo y comodidad. Por tanto, el
producto se posicionara en la mente del consumidor por sus beneficios en el
cuidado del pie.
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9.3

9.3.1

INVESTIGACION DEL MERCADO

Definicion del problema

¢ldentificar las caracteristicas del mercado potencial para una nueva sandalia
elaborada en estropajo y cuero en la ciudad Santiago de Cali?

9.3.2

9.3.3

Objetivos de la investigacion

Determinar el nivel de aprobacion para una nueva sandalia que tiene
beneficios en el cuidado del pie.

Conocer caracteristicas del consumidor referente a motivo, frecuencia de
compra y lugares de compra.

Identificar los disefios de sandalia que mas gustan entre los consumidores y
el precio mas favorable para el cliente potencial.

Conocer los medios de mayor alcance.

Definicién de las fuentes de informacioén

Fuentes Primarias: La investigacion fue realizada por medio de encuestas,
por lo tanto se disefié un cuestionario donde se formularon once preguntas
y fue aplicado a una muestra, la cual fue seleccionada a través de muestreo
aleatorio simple, asimismo la informacion del cuestionario se recogio via
correo.

Finalmente el cuestionario incluyé preguntas tipo cerradas: dicotbmicas, eleccién
multiple y escala de intencion de compra, las cuales se han realizado con el
propésito de obtener la mayor cantidad de informacién y datos valiosos para la
investigacion.
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e Obtencién de la informacion: se ha hecho énfasis en la encuesta, pues éste
es el método més utilizado y el de mayor confiabilidad para obtener
informacion de nuestros clientes potenciales.

En los documentos de soporte se anexa el modelo de cuestionario aplicado. Ver
anexo A

9.3.4 Determinaciéon de la muestra

Determinacion de la poblacion objetivo: para establecer el numero de mujeres en
Cali entre los 15 y 39 afios pertenecientes al estrato tres se tomaron las
proyecciones correspondientes al afio 2012 suministradas por Cali en cifras 2011.
De igual forma, con respecto a la estratificacion socioecondmica de Cali, se tomo6
el valor porcentual por cada estrato socioecondmico dado por el estudio Cali en
cifras 2011.

Tabla 8. Mujeres por edad de Santiago de Cali.

EDAD CANTIDAD
15-19 99.389
20-24 99.798
25-29 100.275
30-34 94.819
35-39 84.040
Total 478.321|— == Z;E;;é-t[i::enecen a

Fuente: elaboracién propia

POBLACION OBJETIVO: 146. 414

Para determinar el nUmero de encuestas a realizar se utilizé el siguiente modelo
estadistico para tamafio de la muestra de poblaciones finitas. En este caso se
tomaron estimadores p=50% y q=50%
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Muestra Aleatoria Simple

Z xNxpxq
I]'= -} -}
e“N+ pxqxZ-
En la cual:

Z= Nivel de confianza
p= probabilidad positiva
g= probabilidad negativa
N=poblacién/universo
e= error estandar

N.C= Nivel de confianza

Entonces,

P=50%

q=50% 1,76%x 146414x0,50x0,50
e=7% M=

Z=1.76

N.C=92%

=157.87=158
El nUmero de encuestas que se realizaran a las mujeres de estrato tres seran 158.

La distribucion de los formularios por las comunas que pertenecen al estrato moda
tres sera la siguiente.
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Tabla 9. Distribucién de cuestionario por comuna.

COMUNA | /OTAE | 9 |CUESTIONARIO
Comuna 3 24.082 7 11
Comuna 5 57.491 16.7 26
Comuna 7 37.743 11 17
Comuna 8 53.190 15.5 25
Comuna 9 23.843 6.9 11
Comuna 10 57.356 16.7 26
Comuna 11 55.355 16 26
Comuna 12 35.062 10.2 16

Fuente: elaboracion propia.

9.4 ANALISIS DE LA INFORMACION

En las siguientes tablas se puede observar la distribucién de la frecuencia del
producto con base en la informacién recopilada, en los siguientes aspectos.

Tabla 10. Edades de Mujeres

Alternativa Frecuencia | Porcentaje % Ac
Entre 15 y 24 afios 82 52% 52%
Entre 25y 34 afios 66 41, 7% 93,8%
Entre 35y 44 afos 7 4,2% 98%
Mas de 45 afnos 3 2,1% 100%
Total 158 100%

Fuente: Encuesta realizada en el mes de noviembre del 2013.

El 52% de las mujeres indagadas tiene una edad comprendida entre 15 a 24 afos,
el 41.7 % tiene una edad entre los 25 a 34 afos, el 4.2% tienen una edad entre los

35 a 44 anos y el 2.1% una edad mayor a 45 afos.
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Grafico 11. Edades de Mujeres.

¢Qué edad tienes?

4,2% 2,1%

ENTRE 15Y 24 ANOS ENTRE 25Y 34 ANOS ENTRE 35Y 44 ANOS ~ MAS DE 45 ANOS

Fuente: Encuesta realizada en el mes de noviembre del 2013.

Tabla 11. Actividad Econdmica

Alternativa Frecuencia Porcentaje | % Ac
Trabaja 49 31,3% 31,3%
Estudia 33 20,8% 52,1%

Trabaja y estudia 63 39,6% 91,7%
Ama de casa 3 2,1% 93,8%
Otros 10 6,2% 100%

Total 158 100%

Fuente: Encuesta realizada en el mes de noviembre 2013.

De las personas indagadas, el 39.6% son personas que trabajan y estudian, el
31.3% son personas que trabajan, el 20.8% estudian y el 2.1% son amas de casa.
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Grafico 12. Actividad Econémica.

Actividad econdmica

Ama de Casa
2%

Otro
6%

Fuente: Encuesta realizada en el mes de noviembre del 2013.

Tabla 12. Uso de Sandalias

Alternativa | Frecuencia | Porcentaje % Ac

Si 135 85,4% 85,4%

No 23 14,6% 100%
Total 158 100%

Fuente: Encuesta realizada en el mes de noviembre 2013.

El 85.4% de las mujeres indagadas, afirman utilizar frecuentemente sandalias y el
14.6% contestaron no utilizar con frecuencia este producto.
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Grafico 13. Uso de sandalias.

Acostumbra utilizar sandalias

e

Fuente: Encuesta realizada en el mes de noviembre del 2013.

Tabla 13. Aceptacion de una Nueva Sandalia Elaborada en Estropajo y Cuero.

Alternativa Frecuencia | Porcentaje % Ac

Si 53 33,3 33,3%

Tal vez 53 33,3 66,6%

Probablemente si 46 29,2 95,8%

No 2,1 97,9%

Tal vez no 2,1 100%

Probablemente no. 0% 100%
Total 158 100%

Fuente: Encuesta realizada en el mes noviembre 2013.

Del total de las mujeres indagadas aproximadamente el 95.8% tiene una
respuesta afirmativa con respecto a comprar una nueva sandalia y el 4.2 % de las
encuestadas no estaria dispuesta a comprarlas.
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Grafico 14. Aceptacion de una Nueva Sandalia Elaborada en Estropajo y Cuero.

¢Estaria dispuestaa comprarlas?

No

Talvezno

Probablemente Si

B 2%

Si =Talvez = Talvezno

Talvez [ %

Si

Probablemente Si

33,3%

W 29.2%

Fuente: Encuesta realizada en el mes de noviembre del 2013.

Tabla 14. Disposicion de Pago por las Nuevas Sandalias

Alternativa Frecuencia | Porcentaje % Ac
Entre $30.000 y $ 45.000 106 66,7% 66,7%
Entre $45.001 y 60.000 46 29,1% 95,9%
Entre $60.001 y 75.000 2,1% 98%
Entre $75.001 y $ 90.000 2,1% 100%
Més de 90.000 pesos 0% 100%
Total 158 100%

Fuente: Encuesta realizada en el mes de noviembre 2013.

El 66.7% de las mujeres estarian dispuestos a pagar entre $ 30.000 y$ 45.000, el
29.1% entre $45.000 y $60.000, el 4.2% restante entre $60.000 y $90.000%.
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Grafico 15. Disposicion de Pago por las nuevas sandalias.

¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por las
sandalias?

Entre $75.001y $ 90.000 2,1%

Entre $60.001y 75.000 2,1%

Entre $45.001y 60.000 - 29,2%

cnre $30.000y S a0 [ -

Fuente: Encuesta realizada en el mes de noviembre del 2013.

Tabla 15. Preferencia en Estilo de Sandalia

Alternativa Frecuencia | Porcentaje % Ac
sandalia Plana 79 50% 50%
S;}”da”a de 56 35,4% 85,4%
ataforma
sandalia de tacén 7 4,2% 89,6%
Sandalia tipo baleta 16 10,4% 100%
Total 158 100%

Fuente: Encuesta realizada en el mes noviembre 2013.

De las indagadas el 50% contestaron que prefieren las sandalias planas, el 35.4%
prefieren sandalia de plataforma, el 10.4% prefiere tipo baleta y el 4.2% las

sandalias tipo tacon.
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Grafico 16. Preferencia en estilo de sandalia.

¢Qué estilo de sandalia es de su preferencia?
sandalia de Plataforma _ 35,4%
sandalia de tacdn . 4,2%
sandalia Plana 50,0%

Sandalia tipo baleta 10,4%

Fuente: Encuesta realizada en el mes de noviembre del 2013.

Tabla 16. Frecuencia de Compra de Sandalias.

Alternativa Frecuencia Porcentaje % Ac
Cada tres 53 33.3% 33.3%
meses '
Cada Seis 69 43,8% 77,1%
meses
Una vez al afio 26 16,7% 93,8%
Otro 10 6,2% 100%
Total 158 100%

Fuente: Encuesta realizada en el mes de noviembre 2013.

El 43.8% de las indagadas compra sandalias cada seis meses, el 33.3% compra
cada tres meses y el 16,7% realiza la compra una vez al afio.
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Grafico 17. Frecuencia de Compra de Sandalias.

¢Cada cuanto compra sandalias?

43,8%

I .

16,7%
I 6,3%
Cada Seis meses Cada tres meses Una vez al afio Otro
Fuente: Encuesta realizada en el mes de noviembre del 2013.
Tabla 17. Lugares de Compra de Sandalias
Alternativa Frecuencia | Porcentaje % Ac
Almacén de calzado 138 87.5% 87,5%
Grandes superficies 7 4,2% 91,7%
Centros comerciales 10 6,3% 98%
Tiendas on line 3 2% 100%
Otro 0 0% 100%
Total 158 100%

Fuente: Encuesta realizada en el mes de noviembre 2013.

El 87.5% de las encuestadas compran sandalias en los almacenes de calzado, el

4.2% lo hace en grandes superficies y el 6.3% en centros comerciales.
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Grafico 18. Canales de Distribucion.

¢En qué lugar compra normalmente
sandalias?

87,5%

4,2% 2,1% 6,3%
[

Almacén de calzado Grandes superficies Tiendas on line Centros comerciales

Fuente: Encuesta realizada en el mes de noviembre del 2013.

Tabla 18. Medios de Comunicacién y Publicidad

Alternativa Frecuencia Porcentaje % Ac
Internet 56 35,4% 35,4%
Radio 3 2,1% 37,5%
Revistas 43 27,1% 64,6%
Televisién 30 18,8% 83,4%
Otro 26 16,7% 100%
Total 158 100%

Fuente: Encuesta realizada en el mes de noviembre 2013.

El 35.4% de las mujeres indagadas se informan de las novedades en sandalias
por medio del internet, el 27.1% lo hace a través de las revistas, el 18.8% de las
encuestadas se informan por television, 16.7% lo hace de otras maneras como
visitando almacenes y por ultimo tenemos a la radio con un 2.1%.
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Grafico 19. Medios de Comunicacion y Publicidad.

¢Como conoce usted de las tendencias o
existencia de nuevas sandalias en el mercado?

Television I
19%
Revistas “

27%
Radio
2%

Fuente: Encuesta realizada en el mes de noviembre del 2013.

Tabla 19. Motivo de Compra.

Alternativa Frecuencia Porcentaje % Ac
La marca 7 4,2% 4,2%
El precio 20 12,5% 16,7%
El disefio 122 77,1% 93,8%
Recomendacion 3 2,1% 95,9
Otro 6 4,1% 100
Total 158 100%

Fuente: Encuesta realizada en el mes de noviembre 2013

De las mujeres indagadas, el 77.1% respondié que el motivo de compra de sus
ultimas sandalias fue por el disefio, el 12.5% lo hizo por el precio, el 4.2% por la

marca y el 2.1% por recomendacion.
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Grafico 20. Motivo de Compra.

¢Qué la motivo a comprar sus Ultimas

sandalias?
77,1%
12,5%
4,2% 2,1% 4,2%
I
El disefio El precio La marca Recomencion Otro

Fuente: Encuesta realizada en el mes de noviembre del 2013.
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9.5 CONCLUSIONES DE LA ENCUESTA

De la encuesta realizada por CALEF se extrajeron las siguientes conclusiones:

A partir de la encuesta se puede decir que las sandalias tuvieron una
aceptacion favorable, pues el 95.8% de las indagadas tuvo una respuesta
positiva a la pregunta de si estaria dispuesta comprar un sandalia hecha
con fibra de estropajo y cuero.

Al momento de tomar una decisiébn de compra, las mujeres dijeron que el
disefio es un factor importante para elegir una sandalia con un 77.1% vy le
sigue el precio con un 12.5%.

El precio dispuesto a pagar por las sandalias debe estar entre los 30.000 y
45.000 pesos, debido a que esta fue la opcibn mas representativa con
66.7%.

Referente a los lugares de compra de sandalias, las mujeres escogieron
que el almacén de calzado es el sitio que mas visitan con un 87.5% de
participacion.

La investigacion permitié conocer que los estilos preferidos de las mujeres
son las sandalias planas y las de plataforma, estas dos opciones fueron
escogidas por el 85.4% de las indagadas.

Con respecto a la frecuencia de compra de sandalias, la encuesta revela
gue las mujeres consumen este producto cada seis meses el 43.8% y cada
tres meses 33.8%.

Los medios de comunicacion mas efectivos para enterarse de las
tendencias en calzado son por internet y las revistas.
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10. ANALISIS DE LA COMPETENCIA

10.1 ANALISIS DE LA OFERTA - COMPETENCIA

10.1.1 Medicién de la oferta

Se han seleccionado los principales competidores directos y los principales
competidores indirectos, en relacion con el porcentaje de participacion en el
mercado.

Descripcién de la competencia: Identificacion de las principales empresas y
marcas competidoras (ubicacion geogréfica, antigiiedad en el mercado, lugar en la
preferencia de los clientes, etc.).

10.1.2 Competencia Directa

Tabla 20. Competencia directa

Empresa l
Nombre: ESTROCOL
Direccion: Calle 23 No 6 - 43

Teléfono: 3336912-3344550
Ciudad: Pereira

Productos Precio Forma Servicios Garantias I.EStr.ateg.'?
pago Distribucién
Pantuflas y Pedidos
sandalias en $22.000 Efectivo nacionales e Ninguna Directa
estropajo internacionales

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 21. Competencia Directa (continuacién)

Empresa l

Nombre: Calzado en estropajo Beatriz Cabrera

Direccion: Calle 77A No. 1G - 52
Teléfono: 8766083 y 3155165778

Ciudad: Huila
Productos Precio Forma Servicios Garantias I.EStr.ateg.'?
pago Distribucién
Pantuflas y .
sandalias en $ 40.000 Efectivo Pe_dldos Ninguna Directa
. nacionales
estropajo
Fuente: Elaboracion Propia.
10.1.3 Competencia Indirecta
Tabla 22. Competencia Indirecta
Empresa l
Nombre: Calzatodo (marcas: Carolina Cruz y Frattini de Hernan Zajar)
Direccion: Calle 13 No. 7-74 y Calle 12 No. 8-66
Teléfono: 884-22-53 - 889-32-50
Ciudad: Presencia en Cali y principales ciudades del pais
Productos Precio Forma pago Servicios Garantias I_Estr_ateg_lf:l
Distribucion
Plana $89.900
Contado y .
Plataforma $79.900 a todas las Pe_dldos De2as Directa
$116.900 - nacionales meses
tarjetas
Baleta $69.900

Fuente: Elaboracion Propia.
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Tabla 23. Competencia Indirecta (continuacion)

Empresa 2

Nombre: La maravilla S.A. (marca: Reindeer)

Direccion: kr 5 No. 14-51 - kr 4 No. 13-86 y Calle 14 No. 4-02
Teléfono: 8834609 - 8816262 y 8960960

Ciudad: Caliy en las principales ciudades del pais

Productos Precio Forma Servicios Garantias I.Estr.ategllg
pago Distribucion
$49.900 a
Plana $59.900
$54.900 & Contado y Pedidos Directa, catélogoy
Plataforma $10.9 900 todas las nacionales e De 2 meses sitio web
' tarjetas. internacionales (www.Dafiti.com.co)
$84.900 a
Baleta $89.900

Fuente: Elaboracion Propia.

Tabla 24. Competencia Indirecta (continuacién)

Empresa 3

Nombre: Azaleia
Direccion: Kr 4 No. 13-93
Teléfono: 8836077
Ciudad: Presencia en Cali

Productos Precio Forma Servicios Garantias I_Estrlateg_lg
pago Distribucién
$54.900 a
Plana $69.900
$44.900 & Contado y P_edldos De3a6 D|rect<_)! catalogo y
Plataforma todas las nacionales e sitio web
$99.900 . . ; meses "
tarjeta internacionales (www.Dafiti.com.co)
$ 79.900
Baleta | ;'$89.900

Fuente: Elaboracion Propia.
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Tabla 25. Competencia Indirecta (continuacion)

Empresa 4

Nombre: Calzado Romulo

Direccion: CALLE 13 No. 8 21 y Kr No 12 41
Teléfono: 8808797 - 8889024

Ciudad: Cali
Productos Precio Forma Servicios Garantias I.Estr.ategllg
pago Distribucion
Plana $84.900 Contado y Pedidos inte?rggg;‘:}i o
Plataforma $ 89.900 todas las nacionales e De 6 meses sitio web y
Baleta $79.900 tarjetas | internacionales (www. Dafiti.com.co)

Fuente: Elaboracion Propia.

Fortalezas y debilidades de la competencia

El siguiente cuadro ilustra las fortalezas y debilidades de las empresas que
compiten con el producto de la empresa.

FORTALEZA: Valore con un F si el criterio que se analiza se considera como una
fortaleza.

DEBILIDAD: Valore con un D si el criterio que se analiza se considera como una
debilidad.

IGUAL: Valore con un = si el criterio que se analiza se considera semejante al de
Su empresa o iniciativa.
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Tabla 26. Fortalezas y debilidades de la competencia

CRITERIO COMPETIDOR
1 2 3 4
CALZATODO | REINDEER | AZALEIA | ROMULO

Nivel de satisfaccion de los clientes = = = =
Localizacion F E E =
Estrategia de precios F E D D
Posicionamiento F F D F
Imagen de calidad = = = =
Estrategia de ventas = F E D
Canales de distribucién F = E D
Disponibilidad de producto = = = =
TOTAL

Fuente: Elaboracion propia.

10.1.4 Conclusiones y observaciones

e Las fortalezas mas significativas de los competidores son:

Nivel de satisfaccién de los clientes: Calzado la Maravilla (Reindeer), se puede
considerar como la competencia que trabaja para satisfacer la necesidad del
cliente, como lo contempla su Mision:

Disefiar y comercializar calzado mediante procesos efectivos, realizados por
personas con alto sentido de compromiso, honestidad, respeto y servicio,
orientados a satisfacer las necesidades y expectativas de nuestros clientes.

Ofrecer calzado de moda, disefio y confort que satisfaga las necesidades y
expectativas de nuestros clientes, trabajando bajo procesos controlados de calidad
y generando un nivel de competencia de nuestro personal que garantice el
crecimiento de nuestra Compafia.

Estrategia de venta: Calzatodo (con las marcas Carolina Cruz y Frattini) y
Reindeer, manejan diferentes estrategias de ventas segun las temporadas del
afo, por ejemplo Calzatodo ofrece: por la compra del primer par y lleve el segundo
par con el 50% de descuento, lo cual permite llegar a diferentes estratos
socioeconomicos. Ademas ambas marcas tienen almacenes outlet, donde podra
encontrar los excedentes de las colecciones anteriores a bajos precios.
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Imagen de calidad: Calzado Rémulo, es considerado lider en calidad porque
posee una gran capacidad de produccion, contando con personal calificado y
tecnologia de punta, desde el disefio pasando por todos los procesos, para
mantener una calidad constante y acorde a los parametros del mercado, asi
satisfacer a sus clientes con productos con los mas altos niveles de
competitividad, por lo cual ha logrado ingresar al mercado internacional desde
hace 18 afios. Ademas, hay que resaltar que su calidad y confort se debe en
particular a los materiales como lo es el cuero y la técnica implementada en su
calzado, gracias al disefio de la parte posterior se puede garantizar la reduccién
de las celulitis y la tonificacién de los musculos.

Grafico 21. Técnica de calzado Romulo.

CORREA DE AJUSTE CIERRE MAGICO
PARA YARIEDADES DE EMPEINES

Fortalece
la Postura |

COSIDAS

PASO

LIVIANOS

ANTISHOCK FLEXIBLES
Caracteristicas:

Suaves - Flexibles - Anatémicos - En puro cvero
Anchos especioles - Suelos antideslizentes.

Beneficios:
Evita malformaciones futuras - Alivi dolencias
No cansan - No tollan - Mejoron lo posture

Usos:
Pora cwolquier adlividad cotidiona - Pora mujeres embarazades
Pora prevenir cualquier malformacion o dolencio en los pies de lo mujer

_/

Fuente: Técnica. http://www.calzadoromulo.com/romulo/en/index.php#services.
Consulta: 20/10/2013.
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Disponibilidad de Producto: Los cuatro competidores mencionados tienen
diferentes puntos de atencion, ubicados estratégicamente para llegar a sus
clientes con disponibilidad inmediata. Ademas, al analizar los canales de
distribucion de Reindeer, otra fortaleza que se puede considerar es la facilidad
para llegar al cliente, como por ejemplo la venta por catalogo, donde el pedido se
demora de 3 a 4 dias en llegar a domicilio, lo cual hace que la satisfaccion del
cliente sea no solo un compromiso sino también una filosofia para los empleados
gue participan en todos los procesos de calzado Reindeer.

¢ Las debilidades mas representativas son:

Las ventas y las utilidades de los mayores competidores en la industria han
cambiado en los recientes afios desplazando a algunas empresas consideradas
como fuertes. Las razones por las cuales ha habido esta fluctuacién son:

Disponibilidad de sustitutos: El sector calzado en Cali se encuentra con una gran
variedad de productos sustitutos, para las mujeres existen sandalias informales o
casuales, pero, para ser mas especificos en los beneficios ofrecidos por Calef, los
productos sustitutos identificados son las sandalias con plantillas en estropajo
fabricadas por ESTROCOL, las cuales existen en el mercado nacional (Pereira),
sin embargo no a nivel local (Cali), es decir no incide en nuestro mercado.

Grafico 22. Muestras de Estrocol.

b

| ¢

Fuente: Productos. www.estrocol.com.co/. Consulta: 16/03/2013.
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Costos de cambio: Un par de sandalias de Calef tiene un precio promedio de
$35.000, con el cual el cliente no solo podra satisfacer una necesidad primaria,
sino que ademas podra obtener beneficios terapéuticos que mejoraran su calidad
de vida, contrario el caso de comprar un par sandalias de igual o menor precio que
no garantice cumplir con las expectativas o los beneficios ofrecidos por Calef.

Propension de compradores a sustituir: Calef calzado artesanal elaborados en
fibras naturales de estropajo puede ser remplazado por una tendencia de moda
existente, al cotejar los beneficios ofrecidos, Calef proporciona ayudas
terapéuticos con disefilos de moda que permiten ser usados como una linea
casual, es decir, comodos y faciles de combinar con la ropa, en cambio la
competencia en su mayoria ofrece sandalias en diferentes lineas, como casual,
formales e informales. Por lo anterior los clientes pueden verse atraidos por
productos sustitutos, esto debido al desconocimiento de los beneficios de las
sandalias de marca Calef.
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11. PLAN DE MERCADEO

11.1 CONCEPTO DE PRODUCTO

Definicion del producto o producto: Las sandalias “Calef” desarrollado por CALEF
S.A.S presentan las caracteristicas que se muestran en la siguiente Tabla.

Tabla 27. Concepto de Producto

CARACTERISTICAS PRODUCTO

PRODUCTO BASICO Sandalia para mujer

PRODUCTO REAL Sandalia elaborada con fibra de estropajo y
cuero.

La plantilla de la sandalia esta elaborada en
estropajo, el cual es un material conocido por
ser un exfoliante y estimulante natural, Relajante
y tonificador muscular.

Informacion a los clientes de los beneficios del
producto a través de internet o de manera
personalizada.

Servicio post-venta: los clientes tendran la
PRODUCTO EXTENDIDO | oportunidad de registrarse en la pagina de la
empresa para que puedan manifestar sus
inquietudes y comentarios, de esta manera se
tendrd un contacto cercano con todos nuestros
clientes.

Garantia por cuatro meses.

DESARROLLOS Incorporar nuevas fibras naturales a la sandalia.
FUTUROS DEL PRODUCTO

Fuente: elaboracion propia.
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11.1.2 Productos basicos

Inicialmente, CALEF S.A.S comenzara operaciones con productos que
contribuyen a satisfacer la necesidad de proteger el pie y a su vez lo mantenga
saludable gracias a los beneficios del estropajo. A medida que la empresa vaya
posicionandose en el mercado se adicionara nuevas lineas de productos como:

e Sandalias para spa
e Sandalias para hombres

e Sandalias para adulto mayor

11.1.3 Ventajas Competitivas

La sandalia elaborada en fibra de estropajo es unica en el mercado local, pues
esta nueva sandalia tiene como ventaja la incorporacibn de materias primas
naturales como el estropajo, también se empled6 cuero y otros accesorios para dar
como resultado una sandalia con disefio, estilo y adaptable al pie de la mujer.

Actualmente en el mercado no existe una sandalia con estas caracteristicas y los
beneficios que ofrece el estropajo o luffa cilindrica son los siguientes:

e Es exfoliante y estimulante natural

¢ No deja residuos en el organismo

¢ Relajante y tonificador muscular

e Se encuentra dentro de las tendencias de la moda

e Evita el impacto de los materiales sintéticos (con el medio ambiente)
e Facil adaptacion a la piel y evita la resequedad

e Biodegradable
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e Funcionalidad

El producto cumple la funcion de proteger el pie, manteniéndolo libre
resequedad y callosidad entre otros beneficios.

e Personal

Tendran la capacidad de atender todas las inquietudes y sugerencias del
producto.

11.2 ESTRATEGIA DE VENTAS

Calef ha determinado que el primer afio las ventas se haran de contado pues la
empresa es nueva en el mercado y necesita tener liquidez rapidamente para cubrir
Sus operaciones.

11.3 ESTRATEGIA DE PRECIOS

Para hacer la fijacion de precios se hara en funcion del comprador, ya que es de
suma importancia el valor que percibe el cliente por nuestro producto, por tanto se
tuvo en cuenta las respuestas dadas por las encuestadas a la disposicion de pago
por cada tipo de sandalia. Los precios establecidos por “Calef” son:

e Sandalia plana $ 32.000
e Sandalia plataforma $ 44.900
e Sandalia tipo baleta $ 42.000
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11.4 ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION

Uno de los requisitos mas apremiantes para la empresa fue establecer el canal de
distribucion mas conveniente para el producto, ya que de éste dependen otras
decisiones que se tomaran en el momento de realizar el plan de mercadeo, para
esto se tuvieron en cuenta los siguientes factores: cobertura, costos, servicio y
control, y se llegd a la conclusion de que el canal sera corto lo que implica que la
empresa vendera directamente al cliente final.

Gréfico 23. Diagrama de Flujo Corto.

EMPRESA | oo . | CLENTE
FINAL

Fuente: Elaboracion propia

11.5 PUBLICIDAD Y PROMOCION

La empresa “Calef”’ tiene como estrategia inicial dar a conocer las sandalias con
un plan de referidos, que permita llevar el producto a los clientes por medio de
recomendaciones de otros, para ello se incentivard a la persona o empresa que
recomiende el uso de las sandalias de estropajo. Los sitios de interés para la
empresa seran los de mayor concurrencia de mujeres como por ejemplo: los
salones de belleza, empresas de confeccion, etc.

Estrategia de difusion de nuestro producto

e Catalogos de productos: se publicaran los disefios de cada una de las
sandalias y se hara énfasis en los beneficios que tiene el producto.

e Pagina web: se disefiara la pagina web de la empresa, un lugar donde se
tendra la oportunidad de observar todo lo relacionado con el producto y los
beneficios, ademas este medio permite estar en contacto con los que pueda
opinar o sugerir el cliente.
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e Tarjetas: tendra informacion oportuna de las sandalias y de la ubicacion de
la empresa.

11.6 ESTRATEGIA DE SERVICIO

El buen servicio al cliente es un factor determinante para que los clientes queden
totalmente satisfechos no solo con la adquisicion de un producto de excelente
calidad sino para que la imagen de la empresa sobresalga de la competencia. Es
vital para la empresa causar desde el inicio una impresién positiva, para lo cual se
realizaran las siguientes acciones:

¢ Informacion personalizada del producto.

e Servicio postventa.

e Atender rapidamente las quejas o reclamos del cliente.
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11.7 PRESUPUESTO DE LA MEZCLA DE MERCADEO

El costo de la estrategia de mercadeo sera:

Tabla 28. Presupuesto de la mezcla de mercadeo.
MEDIO PRECIO TIEMPO

Paginaweb 650.000

CARACTERISTICAS

llimitado Tendra informacién de la empresa,

galeria de fotos, entre otros.

Catalogos 3.000.000 1 afio Tendra el disefio de una revista,
donde se mostraran todos los
disefios de las sandalias.

Tarjetas 100.000 1 afio Informacién  oportuna de la
empresa.

Total 3.750.000

Fuente: Elaboracion propia.
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11.8 PROYECCIONES DE VENTAS.

11.8.1 Proyeccion de Ventas.

Tabla 29. Proyeccion de Ventas en un afio mes a mes en unidades

PRODUCTO ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT Nov DIC ARNO
1

sandalia plana 498 498 533 608 711 665 583 498 583 665 778 933 7553
sandalia 299 299 320 365 427 399 350 299 350 399 467 560 4534
plataforma
sandalia tipo 149 149 160 182 213 199 175 149 175 199 233 280 2263
baleta
TOTAL 946 946 1013 1155 1351 1263 1108 946 1108 1263 1478 1773 14350

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 30. Proyeccion de ventas en un ailo mes a mes en pesos.

PRODUCTO ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO
sandalia plana 15.936.000 15.936.000 17.056.000 19.456.000 22.752.000 21.280.000

sandalia plataforma  13.452.010 13.452.010 14.396.800 16.421.350 19.210.730 17.951.010

sandalia tipo baleta 6.258.000 6.258.000 6.720.000 7.644.000 8.946.000 8.358.000

TOTAL 35.646.010 35.646.010 38.172.800 43.521.350 50.908.730 47.589.010

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 31. Proyeccion de ventas en un afio mes a mes en pesos. (Continuacion)

PRODUCTO JULIO AGOS SEPT OoCT NOV DIC
sandalia plana 18.656.000 15.936.000 18.656.000 21.280.000 24.896.000 29.856.000

sandalia plataforma  15.746.500 13.452.010 15.746.500 17.951.010 21.010.330 25.194.400

sandalia tipo baleta 7.350.000 6.258.000 7.350.000 8.358.000 9.786.000 11.760.000

TOTAL 41.752.500 35.646.010 41.752.500 47.589.010 55.692.330 66.810.400

Fuente: Elaboracién propia
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11.8.2 Politica de Cartera.

De acuerdo a las condiciones de mercado encontradas, la empresa Calef S.A.S ha
decidido que todas sus ventas se haran de contado, de manera que no tendra
politicas de cartera por el momento.
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12. ANALISIS TECNICO

12.1 FICHA TECNICA DEL PRODUCTO

El andlisis técnico de la empresa se concentrara en el disefio y comercializacion
de calzado, sandalias en fibras naturales de estropajo, las cuales estan
representadas en 3 lineas de producto, los cuales representa un margen de
contribucion en el resultado del ejercicio, pero de manera proporcional a su
presupuesto de ventas.
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Tabla 32. Ficha Técnica Sandalias Plana

CALZADO PARA
DAMA FICHA TECNICA No. 1

FECHA: 5/08/2013 MODELO: Sandalia Plana

ITEM ESPECIALIZACION
TIPO Sandalias
TALLA 34-40
CARACTERISTICAS
ESPECIALES Mezcla de fibra y cuero
COLORES Natural, verde, amarillo y naranja
CAPELLADA Tres puntadas en estropajo
FORRO
CAPELLADA Badana de cuero
SUELA Cuero y neolite
PLANTILLA Odena
FORRO PLANTILLA | Estropajo y bordes de cuero
HILO COSIDO
CAPELLADA Hilo para cueros
ADORNOS Flores de colores, en cuero y estropajo
OTROS El color de la plantilla natural

Fuente: Elaboracion propia

84



Tabla 33. Ficha Técnica Sandalias Plana

CALZADO PARA DAMA

| FICHA TECNICA No. 2

FECHA: 5/08/2013

‘ MODELO: Sandalia Plana

ITEM ESPECIALIZACION
TIPO Sandalias
TALLA 34-40
CARACTERISTICAS
ESPECIALES Mezcla de fibra y cuero
COLORES Verde, rojo, negro y blanco
CAPELLADA Tres puntadas elaboradas en cuero, estilo en hoja.
FORRO CAPELLADA Cuero
SUELA Cuero y neolite
PLANTILLA Odena
FORRO PLANTILLA Estropajo y bordes de cuero
HILO COSIDO
CAPELLADA Hilo para cueros
ADORNOS Sin adorno
OTROS El color de la plantilla natural

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 34. Ficha Técnica Sandalias Plataforma

CALZADO PARA DAMA

| FICHA TECNICA No. 3

FECHA: 5/08/2013

‘ MODELO: Sandalia Plataforma

ITEM | ESPECIALIZACION
TIPO Sandalias en Plataforma
TALLA 34-40
ALTURA 6% cm
CARACTERISTICAS
ESPECIALES Mezcla de fibra y cuero
COLORES Verde, rojo, negro y blanco
CAPELLADA Sueco de dos piezas
FORRO CAPELLADA Cuero y estropajo
SUELA Sintética
PLANTILLA Odena
FORRO PLANTILLA Estropajo y bordes de cuero
HILO COSIDO
CAPELLADA Hilo para cueros
ADORNOS Sin adorno
OTROS El color de la plantilla natural

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 35. Ficha Técnica Baleta

CALZADO PARA DAMA

| FICHA TECNICA No. 4

FECHA: 5/08/2013

| MODELOQ: Sandalia Baleta

ITEM ESPECIALIZACION
TIPO Baletas
TALLA ] 34-40
CARACTERISTICAS
ESPECIALES Mezcla de fibra y cuero
COLORES Verde, rojo, negro y azul
CAPELLADA Cuero y sintéticos
FORRO CAPELLADA Badana
SUELA Sintética
PLANTILLA Odena
FORRO PLANTILLA Estropajo y bordes de cuero
HILO COSIDO
CAPELLADA Hilo para cueros
ADORNOS Sin adorno
OTROS El color de la plantilla natural

Fuente: Elaboracion propia
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12.2 PROCESO DE DISENO Y COMERCIALIZACION.

Para iniciar el proceso de disefio y comercializacion de Calef se deben seguir los
siguientes procesos: primero se realiza el boceto diseiio de la sandalia, el cual le
da el modelo de las sandalias, el paso siguiente es el proceso de maquila que es
realizado por un proveedor de Calef, cuyo proceso empieza desde la recepcion de
los insumos al almacén, la programacion de la carga de trabajo diaria, las cuales
pasan por los siguientes subprocesos:

El corte consiste en tomar los materiales utilizados en la produccién de las
sandalias, como cuero, badanas de cuero y sintéticos para cortarlos en segmentos
pequefios por una persona especializada (Cortador). El tamafio y la forma de cada
segmento estan determinados por el molde de corte.

Soladura consiste en unir las diferentes partes que conforman las sandalias como
el corte, plantillas y suelas. Primero se selecciona la horma de acuerdo a la
numeracion y la altura a emplear, luego se debe adherir los bordes del corte a la
horma para fijar la planta a base, esta se sujeta por medio de clavos y cemento,
este subproceso se hace manualmente, donde se utiliza una méquina especial
para presionar y que quede bien conformada la sandalia. Después se realiza la
fase de asentar que consiste en hacer que el corte asiente perfectamente en la
horma. Finalmente, el ensuelado se refiere al pegado de las suelas: en el cual se
debe raspar o lijar la parte de la suela que se va a pegar al corte, para que el
pegamento se impregne mejor y posteriormente se realiza pegado de suela. Para
el pegado de la suela se incrementa la temperatura a 70°C en una maquina
especial de 10 a 30 segundos por pieza, por ultimo se desmonta la horma.

Empaqgue y entrega: en esta fase las sandalias se revisan, se limpian y se guarda
en cajas de carton.

Posteriormente, Calef hace las respectivas distribuciones segun los pedidos
recibidos.
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Gréfico 24. Diagrama de Flujo de procesos.
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Fuente: Elaboracién propia
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12.3 PROCESO DE DISTRIBUCION

Calef tendra un canal de distribucion nivel cero donde se efectuara la atencion de
manera directa en el punto de venta ubicado en la ciudad de Cali, se dispondra de
una asesora de ventas, la cual brindara atencién al publico, atenderd los
requerimientos y sugerencias de los clientes para realizar nuevos disefios de
sandalias en estropajo para dama.

Gréfico 25. Diagrama de Flujo Canal de Distribucién.

CALEF oo . | CLENTE

Fuente: Elaboracion propia

Se eligio este canal de distribucién porque es de contacto directo, lo cual mejora la
calidad del servicio al cliente y deja volimenes de ingresos mas altos por
producto.
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12.3 PLANTA FISICA Y EQUIPOS

Calef posee un espacio para la distribucién y punto de venta ubicados en el barrio
San Pedro, donde comercializara sandalias con fibras de estropajo; contando con
todos los servicios basicos de agua, luz, teléfono e internet; los cuales estan
distribuidos adecuadamente y guardan las debidas reglamentaciones en relacién
con la ubicacion de la empresa.

Se encuentra ubicada en la ciudad de Cali, en la direccion Calle 14 No. 7-34; se
escogio este lugar debido a que es una zona de gran afluencia de minoristas,
ademas al estar ubicada en una de las ciudades principales del pais cuenta con
multiples vias de acceso, lo cual facilitara la expansion nacional, puesto que el
traslado de producto terminado podra llegar a lo largo del territorio colombiano; en
conclusiéon es de rapido y facil acceso tanto para los proveedores como para los
clientes y empleados que alli trabajan.

Gréfico 26. Punto de Atencion y Venta.

CENTRO DE PUNTO DE VENTA |
DISTRIBUCION ~ u

Fuente: Elaboracion propia.
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12.4  INVERSION EN ACTIVOS FIJOS

Calef se encargara del disefio y comercializacion de las sandalias en fibras de
estropajo, razén por la cual no se necesitara de maquinaria especializada o de
produccion, por lo cual solo sera indispensable contar con equipos de oficina y

computo.

Tabla 36. Inversion en Activo de Fijo

INVERSION INICIAL FIJA
DEPREC.
TIPO DE INVERSION CANTIDAD VALOR VALOR EN DEPREC
UNITARIO TOTAL MESES ENS
MAQUINARIA Y EQUIPO

SUBTOTAL 0 S0 S0 0 0

EQUIPO DE OFICINA
ESCRITORIO 2 $240.000 $ 480.000 120 $ 4.000
ESTANTE 8 $59.600 $ 476.800 120 $3.973
EXHIBIDORES 2 $290.000 $580.000 120 $4.833
ESPEJO 2 $35.000 $70.000 120 $583
TELEFONO 2 $40.000 $80.000 120 $667
SILLAS ERGONOMICAS 2 $180.000 $360.000 120 $3.000
SILLAS 2 $50.000 $100.000 120 $833
SOFA 1 $ 549.900 $ 549.900 120 $4.583
SUBTOTAL $1.444.500| $2696.700 $22.473

EQUIPO DE COMPUTO
CAJA REGISTRADORA 1 $330.000 $330.000 60 $5.500
COMPUTADOR 1 $1.600.000| $ 1.600.000 60 $ 26.667
PORTATIL $1.300.000| $1.300.000 60 $5.500
IMPRESORA MULTIFUNCIONAL 1 $249.000 $249.000 60 $4.150
SUBTOTAL $3.479.000 | $3.479.000 $57.983
TRANSPORTE
SUBTOTAL 0 SO0 SO0 0 0
CONSTRUCCIONES Y EDIF.

SUBTOTAL 0 S0 S0 0 0

BIENES INMUEBLES
SUBTOTAL 0 S0 S0 0 0
TOTALES $4.923.500| $6.175.700 $ 80.456

Fuente: Elaboracion propia
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12.6 OPERACION

La operacion de la empresa consiste en el disefio y comercializar sandalias
elaboradas en fibras naturales de estropajo, inicialmente Calef disefia el modelo
de la sandalia y lo entrega al maquilador para que este comience el proceso de
fabricacion de las sandalias, en consecuencia el maquilador entrega el producto
terminado. Posteriormente Calef se dedicara a la distribucibn en su punto de
venta.

12.6.1 Plan de produccion

Con base en el plan de ventas se presenta a continuacion las politicas de
inventario de producto terminado y de producto en proceso, y el plan de
produccion:

Tabla 37. Politicas de Inventarios

POLITICAS DE INVENTARIOS SENLEE SENLEE sandalia
plana plataforma baleta
Inventario producto en proceso 273 163 82
inventario producto terminado 498 299 149
Cuentas por cobrar 0

Cuentas por pagar
Crecimiento en ventas anual, segun las 4%
ventas totales del sector

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 38. Plan de Produccién en Unidades por Producto
 PRODUCTO ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC ARNO1 |

sandalia 498 498 533 608 711 665 583 498 583 665 778 933 7553
plana
sandalia 299 299 320 365 427 399 350 299 350 399 467 560 4534
plataforma
sandalia 149 149 160 182 213 199 175 149 175 199 233 280 2263
tipo baleta
TOTAL 946 946 1013 1155 1351 1263 1108 946 1108 1263 1478 1773 14350

Fuente: Elaboracién propia.
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12.6.2 Costos de compra por unidad de produccion

El costo de produccion depende de la empresa que elabora el producto, el cual es
maquilado, esa empresa sera la que asuma el costo de produccion. EI maquilador
se encarga de poner un precio por la realizacion de dicho trabajo, ese precio es el
costo real de produccion de la compaifiia.

Los demas costos asumidos por Calef se pueden observar en los gastos
administrativos.

Tabla 39. Costo de Comercializacion por Tipo de Producto

Nombre del D
Descripcion Costo
Producto
Sandalias Planas Costo promedio $22.750
Plataforma de par de $32.435
Baleta sandalias $29.185

Fuente: Elaboracion propia
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13. ANALISIS ORGANIZACIONAL

13.1 RESUMEN EJECUTIVO

“Calef’, Calzado artesanal elaborado en fibras naturales de estropajo, se
establece en la ciudad de Santiago de Cali (Valle del Cauca — Colombia), cuyo
propésito es disefiar y comercializar sandalias elaboradas con fibras naturales de
estropajo y mezcla de cuero, las cuales proporcionaran beneficios terapéuticos. La
fibra natural y materia prima principal para la elaboracion de estas sandalias es el
Estropajo o también conocido en Colombia como Pepinillo (Nombre Cientifico:
Luffa cylindrica), por supuesto es un material 100% natural, amigable con el
cuidado y la conservacion del ambiente.

Calef atendera el mercado de mujeres en edades de los 15 a los 39 afios, las
cuales seran favorecidas no solo por ser un producto cémodo, sino también por
ser un producto que proporciona el mejoramiento de la calidad de vida, gracias a
la facil adaptacion del estropajo en la piel y multiples beneficios como:

Actlia como estimulante sanguineo

Es un exfoliante natural

No deja residuos en el organismo

Relajante y tonificador muscular

Ofrece confort

Evita la resequedad

Bajo costo

Su proceso en artesanal

Amigable con el medio ambiente (biodegradable)

En cuanto a la financiaciéon, inicialmente el proyecto ha establecido la
conformacion de una sociedad por acciones simplificada (S.A.S), en la cual sus
socios aportaran en igual proporcion los recursos necesarios para el inicio del
mismo.
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13.2 CONCEPTO DE NEGOCIO

13.2.1Visiéon

Calef sera en el afio 2023 reconocida como la mejor empresa de disefio y
comercializacion de sandalias para dama con fibras naturales de estropajo y otras
materiales, en la industria de Calzado. Logrando ser competitivos con la mejor
calidad y variedad en disefios, y cubriendo a nivel nacional el mercado.

13.2.2 Misién

La mision de Calef es disefiar y comercializar sandalias para dama elaboradas
con fibras naturales de estropajo y otros materiales, de excelente calidad,
mediante la aplicacion de las ultimas técnicas para disefiar calzado innovador,
gracias a la utilizacion de un recurso natural y la mejor mano de obra, para
generar valor y satisfaccion a las necesidades de nuestros clientes, colaboradores
y propietarios.
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13.3 OBJETIVOS Y METAS

13.3.1 Objetivos

Calef, en orden de alcanzar la vision propuesta, declara los siguientes como los
objetivos necesarios para alcanzar esta intencion:

Objetivos de Calef

e Obtener ingresos que superen el punto de equilibrio para el primer afio de
operacion de la empresa.

¢ Vincular talento humano especializado en el sector de calzado y fomentar la
innovacion para la empresa.

e Establecer estrategias para comercializar los productos de Calef en las
principales ciudades de Colombia, con el fin de lograr la expansion del
mercado nacional.

13.3.2 Metas

Las metas de Calef a corto y mediano plazo de acuerdo con los objetivos
formulados son las siguientes:
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Tabla 40. Metas

Fecha de realizacion: del 6 al 31 de enero de 2014.

Objetivo: Metas Responsable
Obtener ingresos  que |Implementar politicas de |Area de Finanzas vy
superen el punto de|ventas efectivas para la|Mercadeo

equilibrio para el primer afio
de operacion de la empresa.

localidad

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 41. Metas (Continuacién)

Fecha de realizacion: del 6 de enero al 7 de febrero de 2014.

Objetivo: Metas Responsable

Disefiar un programa | Equipo de talento humano
_ eficiente de incentivos
Vincular talento humano

especializado en el sector
de calzado y fomentar la
innovacion para la empresa.

para los colaboradores
de la organizacion

Integrar programas de
capacitacion para el
personal de la empresa

Equipo de talento humano

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 42. Metas (Continuacién)

Fecha de realizacion: del 3 al 15 de marzo de 2014.

Objetivo:

Metas

Responsable

Establecer estrategias para
comercializar los productos
de Calef en las principales
ciudades de Colombia, con
el fin de lograr la expansion
del mercado nacional

Identificar los canales
de distribucién para la
empresa

Area de mercadeo

Determinar los medios
de comunicacion
acertados.

Area de mercadeo

Fuente: Elaboracion propia
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13.4 ANALISIS DOFA

13.4.1 Anélisis Externo.

Calef con el diagnostico que hizo sobre las organizaciones del sector y gracias a
las tendencias econdmicas y politicas del momento, tendra en cuenta las
siguientes oportunidades que implican ventajas para la empresa; estas son:

¢ Innovacién en el mercado de calzado para dama
e Tratados de Libre comercio
e Mercado nuevos (sector salud)

e Prevencion de la contaminacion

A su vez las amenazas que pueden afectar la empresa por causa de cambios en
las fuerzas econdmicas, demogréficas, politicas y culturales son:

e Utilizacion de sustitutos

e Competencia nacional

¢ Firma de tratados de libre comercio sin proteccién para el sector del calzado
e Ausencia de investigacion y desarrollo en el sector

e Contrabando

13.4.2 Andlisis Interno.

Las fortalezas detectadas son:

e Calidad
e Precio
e Fines terapéuticos

e Producto nuevo
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e Variedad y satisfaccion de las necesidades de los clientes

Las debilidades descubiertas son:

e Falta de publicidad de medios masivos
e Falta de posicionamiento
e Baja utilizacion de tecnologia

e Poca capacidad de apalancamiento financiero

100



13.4.3 Analisis MECA.

Calef ha formulado las siguientes estrategias mediante las cuales pretende
aprovechar las oportunidades, evitar las amenazas, mantener las fortalezas y
corregir las debilidades:

Tabla 43. Andlisis Interno

ANALISIS INTERNO

EXPLOTAR CORREGIR
e Calidad e Falta de publicidad de medios masivos
e Precio e Falta de posicionamiento
e Fines terapéuticos e Baja utilizacién de tecnologia
e Producto nuevo e Poca capacidad de apalancamiento
financiero
e Variedad vy satisfaccion de las
necesidades de los clientes

ESTRATEGIAS:

e Buscar el apoyo y aprobacion del Fondo Emprender, para obtener liquidez financiera.

e Promover en medios de comunicacion los beneficios del uso constante de productos
elaborados por Calef, el cual emplea como materia prima la fibra natural de estropajo.

e El grupo de profesionales que conforma Calef estara en un proceso de capacitacion y
entrenamiento para garantizar el buen servicio en la satisfaccion de las necesidades
del cliente.

e Establecer promociones periédicas, con el objetivo de hacer nuevos clientes y lograr el
reconocimiento en el mercado.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 44. Andlisis Externo

ANALISIS EXTERNO

MANTENER

AFRONTAR

¢ Innovacion en el mercado de calzado
para dama

e Mercado nuevos (sector salud)

e Prevencion de la contaminacién

Utilizacién de productos sustitutos
Competencia nacional

Firma de tratados de libre comercio sin
proteccion para el sector del calzado

Ausencia de investigacién y desarrollo
en el sector

Contrabando

ESTRATEGIAS

para prevenir la contaminacion.

del producto.

e Establecer alianzas con proveedores y comercializadoras existentes para conocer el
comportamiento del mercado a nivel nacional.

e Identificar las instituciones que tengan proyectos de investigacion sobre la fibra natural
de estropajo, para aprovechar estos conocimientos en el proceso de marketing.

e Regular la clasificaciéon de residuos generados por las actividades de los proveedores,

e Mantener programas de innovacion, que permita que Calef se destaque por los disefios

Fuente: Elaboracion propia.

Ventajas competitivas

La empresa Calef estd enfocada en el disefio y la comercializacion de sandalias
en fibras de estropajo y mezcla en cuero, y se encuentra ubicada en la ciudad de
Santiago de Cali, la cual es de facil acceso a los consumidores.

Las sandalias posee las siguientes ventajas competitivas: Se adaptan facilmente a
la piel, actta como estimulante sanguineo, es un exfoliante natural, relajante y
tonificador muscular. También es importante resaltar la ventaja de ser amigable
con en medio ambiente, debido a su propiedad biodegradable.
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13.5 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Calef posee la siguiente estructura organizacional.

Grafico 27. Organizaciéon por Funciones.

Gerente

Disefiador

Asistente

- Contador
Comercial

|
Secretaria
Asesores B
Comerciales Auxiliar
Contable

Fuente: Elaboracion propia.

La organizacion se caracteriza por tener un estilo administrativo participativo, con
un intenso trabajo en equipo, con una cultura y ambiente de trabajo que hace que
cada uno de los integrantes de Calef se sienta identificado y conozca el valor que
agrega su trabajo al desarrollo y crecimiento de la empresa.
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13.6 OBJETIVOS Y ACTIVIDADES DE LAS UNIDADES O AREAS DE LA
EMPRESA

En la determinacion de los objetivos por area para Calef se tiene en cuenta el
siguiente formato:

13.6.1 Objetivos de la Empresa

Objetivos del mercado:

¢ Identificar los medios de comunicacion de acuerdo al tipo de negocio para
obtener reconocimiento por parte de las personas de la region.

e Crear alianzas con distribuidoras locales para tener conocimiento del
comportamiento del mercado.

e Diseiar un programa de ventas adecuado para la localidad donde se ubica
la empresa.

e Plantear peri6dicamente promociones que interesen a los consumidores.

Objetivos de finanzas:

e Buscar apalancamiento financiero para lograr el crecimiento de la
organizacién a nivel nacional.

o Establecer estrategias para mantener un margen de utilidad significativo
para el desarrollo empresarial.

e Mantener un control de gastos en cada una de las areas de la empresa.
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Obijetivos de organizacion:

o Identificar las oportunidades de crecimiento en el sector.
o Crear programas de seguimiento y control a las actividades de la empresa.
o Mantener tecnologia actualizada para el Optimo desarrollo de las

operaciones de la empresa.

Objetivos de Talento humano:

e Disefiar un proceso de seleccion de personal efectivo para reclutar las
personas con las competencias adecuadas para el cargo en el menor
tiempo posible.

e Gestionar programas de capacitacion para los colaboradores.

e Planear programas de incentivos que estimulen el desempefio del personal.

e Realizar evaluacion del desempefio a los colaboradores para identificar
fortalezas y debilidades de cada uno.

Acorde con estos objetivos, se presentan a continuacion las responsabilidades de
los diferentes cargos que se requieren para la actividad empresarial.
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Tabla 45. Responsabilidades del personal por areas

Tomar decisiones para el desarrollo de las actividades
planeadas en la empresa. Manejo de personal y proceso

Gerente de seleccion del personal

General
Requisitos: Estudios en Administraciéon de Empresas o
Contaduria. Preferiblemente con 2 afios de experiencia.

Secretaria Brindar apoyo al Gerente y Contador en labores

Administracion -arl administrativas y contables.

auxiliar

contable Requisitos: Estudios técnicos en administracion.
Experiencia de 2 afios en labores administrativas.
Desarrollar nuevos productos, elaborando moldes en

L escala y controlando la realizacién de prototipos o

Disefiador

muestras.
Requisitos: Disefiador de calzado. Experiencia de 2 afos.

Establecer estrategias de marketing, con el propoésito de

obtener clientes. Establecer las politicas de precios y

) condiciones de ventas con el fin de mejorar la

Asistente rentabilidad de la empresa. Debe promover la
Comercial  capacitacion del personal de ventas.

Requisitos: Estudios en Administracion de empresas y
mercadeo. Experiencia de 1 afios en ventas.

Mercadeo

Lograr metas establecidas por la empresa, manteniendo
de forma activa las relaciones con el cliente, logrando

Asesor S .
Comercial una fidelizacion del mismo.
Requisitos: Estudios Técnicos en mercadeo. Experiencia
de 6 meses en ventas.
Administrar los recursos y presupuesto de la empresa,
. efectuar analisis de cuentas y emitir informes mensuales
Finanzas Contador

de la empresa.

Requisitos: Estudios en finanzas. Experiencia de 1 afio.

Fuente: Elaboracion propia.
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MARCO LEGAL DE LA ORGANIZACION

La estructura legal de Calef se enmarca dentro de una Sociedad Andnima
Simplificada (SAS), la cual se escogié debido a que sus socios aportan en igual
proporcién los recursos necesarios para el proyecto, tiene privilegios tributarios y
menor tramitologia

Calef se encuentra en el sector de Calzado y cumple regulaciones establecidas
por la Camara de Comercio y la DIAN como son; registro mercantil y obtencion del
NIT (Numero de ldentificacion Tributaria), ademas de Registro de Industria y
Comercio, Registro de Uso del Suelo, Condiciones Sanitarias y de Seguridad; las
cuales permiten operar de forma legal y sin ningun tipo de temores.

13.7 GESTION DEL TALENTO HUMANO

El perfil del talento humano de Calef debe tener un curriculum vitae y una
experiencia acorde con los requerimientos necesarios para cada area de la
empresa; ademas debe cubrir algunos requisitos tales como ser mayor de edad,
tener libreta militar (hombre), y no presentar antecedentes judiciales. Teniendo en
cuenta que con éstos, Calef brinda a los consumidores mas confiabilidad y
credibilidad.

El personal de la empresa cuenta con las siguientes caracteristicas importantes:
e Liderazgo
e Trabajo en equipo
e Proactivo
e Creativo

e Carisma
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La empresa sigue un determinado proceso que consiste en Requisicion y
Reclutamiento, Seleccion, Contratacion e Induccion; para la incorporacion y
contratacion del personal. Se cuenta con diferentes formas de captacion tales
como los requisitos establecidos en el Perfil del Cargo, como por ejemplo
conocimientos, habilidades, caracteristicas y competencias, que son requeridas
por la empresa. Posteriormente se realiza una preseleccion donde se escogen los
diez (10) candidatos mas opcionados para desempefiar los cargos, seguido de un
proceso de seleccion y evaluacion como analisis y calificacion de hojas de vida,
pruebas psicotécnicas, entrevista y admision; buscando asi el personal adecuado.

Inmediatamente Calef procede a la contratacion, la cual se realiza con contrato
escrito a término indefinido, contando con un periodo de prueba de un mes.

La remuneracion que se maneja en la empresa es un salario de acuerdo a el
cargo que desempefia, mas las comisiones por el numero de ventas que realizan
en el caso de los asesores comerciales, ya que éste factor representa un incentivo
para que los empleados estén motivados por alcanzar las metas de la empresa, y
asi se buscar beneficios en el desarrollo laboral.

Calef formara al nuevo empleado realizando una capacitacion respecto a su cargo
y teniendo en cuenta sus habilidades y conocimientos, la cual consiste en dictar
peribdicamente capacitaciones por parte de profesionales especializados en el
tema, pero también promoviendo conocimientos generales como; sistemas,
idiomas, atencién al cliente, entre otros, buscando mejorar siempre el desarrollo
personal de la empresa.

Calef puede utilizar el siguiente cuadro para hacer un resumen del proceso de
formacion que se desarrollara en la empresa.
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Tabla 46. Proceso de Formacién del Talento Humano en Calef

Persona que realizara la formacién: Profesional Especializado
Proceso que se seguira: Curso de formacién presencial
Material utilizado en este proceso: Folletos y deméas material de apoyo

Objetivos de la formacion: Desarrollo personal y profesional de los colaboradores

Desarrollos alcanzados: Nivel personal: Nuevos Conocimientos

Nivel empresarial: Talento Humano Competente

Fecha de realizacion: De acuerdo al curso realizado

Fuente: Elaboracion propia.

La trayectoria de los empleados se mide de acuerdo con la gestion de desemperio
para lo cual se tienen en cuenta los siguientes factores:

Formacion académica

Experiencia laboral

Participacion en los programas de capacitacion
Evaluacion del desempefio laboral.
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14. ANALISIS ECONOMICO Y FINANCIERO

14.1 ANALISIS FINANCIERO

14.1.1 Politicas

Los dividendos se repartiran, siempre que exista un adecuado capital de trabajo y
utiidades después de pagar impuestos. Para los tres primeros afios de
funcionamiento, la Junta directiva establecid que el 50% de las utilidades se
repartiran entre los socios.

Ante un eventual endeudamiento de Calef S.A.S, se revisara la politica de
distribucion de dividendos, con el fin de mantener adecuados indicadores
financieros.

14.1.2 Fuentes de Financiacion

El valor total de la financiaciéon del proyecto es $ 61.305.210, del cual el 10%
corresponde al aporte de los dos socios. Este valor es aportado en partes iguales,
equivalente a $ 3.065.260 cada uno de ellos. En este sentido, es importante traer
a colacién que la tasa de rendimiento esperada por los socios es del 20%.

Por otro lado, para llevar a cabo el proyecto, el 90% ($ 55.174.689), se financiara
por el Fondo Emprender un programa creado por el gobierno nacional para apoyar
iniciativas empresariales.

Tabla 47. Fuentes de financiacién

FUENTE VALOR COSTO
Aporte socios $ 6.130.521 20%
Fondo emprender $ 55.174.689

TOTAL $ 61.305.210 | $ 1.226.104

Fuente: Elaboracion Propia.
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14.1

.3 Inversion Inicial

Tabla 48. Inversion inicial fija

INVERSION INICIAL FIJA

TIPO DE VALOR Depreciacion | Depreciacion
INVERSION COMERCIAL en meses en $
EQUIPO DE OFICINA
ESCRITORIOS $ 480.000 120 $ 4.000
ESTANTE $ 476.800 120 $ 3.973
EXHIBIDORES $ 580.000 120 $ 4.833
ESPEJOS $ 70.000 120 $ 583
TELEFONOS $ 80.000 120 $ 667
SILLAS
ERGONOMICAS $ 360.000 120 $ 3.000
SILLAS $ 100.000 120 $ 833
SOFA $ 549.900 120 $ 4.583
SUBTOTAL| $ 2.696.700 $ 22.473
EQUIPO DE COMPUTO Y COMUNICACION
COMPUTADOR $ 1.600.000 60 $ 26.667
PORTATIL $ 1.300.000 60 $ 21.667
IMPRESORA
MULTIFUNCIONAL | $ 249.000 60 $ 4.150
CAJAS
REGISTRADORA $ 330.000 60 $ 5.500
SUBTOTAL | $ 3.479.000 $ 57.983
TOTALES| $ 6.175.700 $ 80.456

Fuente: Elaboracion Propia.

Para la elaboracion de la inversion inicial fija del proyecto Calef S.A.S, se tuvieron

presente las siguientes premisas:

El tipo de inversion se determind de acuerdo al decreto 2659 de 1993, por
el cual se modifica el PUC (Plan Unico de Cuentas); de acuerdo a ello, se
utilizaron las cuentas generales y no las subcuentas, dichas cuentas fueron:

Equipo de Oficina y Equipo de Computo y Comunicacion.
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e La depreciacion de cada una de las inversiones se realizé conforme a lo
dispuesto por el articulo 2 del Decreto 3019 de 1989, donde se indica que la
vida util de los activos fijos sera: Inmuebles (20 afios) - Barcos, trenes,
aviones, magquinaria, equipo y bienes muebles (10 afos), Vehiculos
automotores y computadores (5 afios).

14.1.4 Financiacioén del Proyecto

La financiacion del proyecto se realizé teniendo presente la inversion fija (Ver tabla
Inversion inicial fija), el capital de trabajo y los gastos preoperativos, los cuales se
realizaron de la siguiente forma:

e EI capital de trabajo fue determinado segun dos items: el primero es el
monto de efectivo mensual que habra en la empresa para la realizacion de
pagos programados a proveedores. El segundo item es el inventario de
producto terminado mercancia no fabricada por la empresa, el cual fue
determinado en el presupuesto de costos.

e Los gastos pre operativos se componen de: adecuaciones locativas
(mencionadas en el andlisis técnico) y gastos de legalizacién (mencionados
en el analisis administrativo).
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Tabla 49. Financiacion del proyecto.

FINANCIACION DEL PROYECTO
INVERSION INICIAL Inversion Recursos
Total Crédito Propios
1. Inversion Fija
Equipo de Oficina $ 2.696.700 - $ 2.696.700
Equipo de Cémputo y
Comunicacion $ 3.479.000 - $ 3.479.000
Total Inversion Fija|$ 6.175.700 - $ 6.175.700
2. Capital de Trabajo
Efectivo $ 25.000.000 |$ 25.000.000 -
Inventario mercancias
no fabricadas por la
empresa $ 28.109.510 [$28.109.510 -
Total Capital de
Trabajo |$47.109.510 |$47.109.510 -
3.Gastos
Preoperativos
Adecuaciones locativas | $ 1.500.000 $ 1.500.000 -
Gastos de Legalizacion | $ 520.000 $ 520.000
Total Gastos
Preoperativos $ 2.020.000 $ 2.170.000 -
$ 54.609.510 |$ 6.695.700
TOTAL $ 61.305.210
Fuente: Elaboracion Propia.
14.1.5 Presupuesto de Costos
Tabla 50. Distribucién de los clientes primer afio 1
PRODUCTO | ENE | FEB | MAR | ABR | MAY | JUN | JUL |AGO [ SEP | OCT | NOV | DIC [ARO 1
sandalia plana | 498 498| 533 | 608 | 711 | 665 | 583 | 498 | 583 | 665 | 778 | 933 | 7552
sandalia
plataforma 299| 299 320 | 365 | 427 | 399 | 350 | 299| 350 | 399 | 467 | 560 | 4531
sandalia tipo
baleta 149| 149 160 | 182 | 213 | 199 | 175 | 149 175 | 199 | 233 | 280 | 2266
TOTAL 947 | 947 | 1013|1155 [ 1351 | 1263|1108 | 947 | 1108|1263 | 1477 | 1773 | 14349

Fuente: Elaboracion Propia.
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La distribucion se tuvo en cuenta en base al punto de equilibrio y en las ventas
que aumentan desde el mes de abril con las fechas especiales (dia de la madre,
vacaciones, etc.) y al final del afio por las festividades de navidad y fin de afio.

Tabla 51. Distribucion de los clientes afio 1,2y 3

PRODUCTO ANO1 | ANO2 | ANO 3
sandalia plana 7553| 8.129| 8.782
sandalia plataforma 4534| 4.757| 5.042
sandalia tipo baleta 2263| 2.436| 2.631

TOTAL 14350| 15322| 16455

Fuente: Elaboracion Propia.

Para calcular el crecimiento de los clientes de un afo a otro se tuvo en cuenta las
proyecciones del producto interno bruto y de la inflacion.
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Tabla 52. Costos de materias primas por categorias afio 1

PRODUCTO | ENERO | FEBRERO | MARzO | ABRIL | mavo | Junio | JuLio | AcosTo | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE
sandalia plana_| 11.335.135 | 11.335.135 | 12.128.595 | 13.826.598 | 16.177.120 | 15.118.620 | 13.261.947 | 11.335.135 | 13.261.947 15.118.620 17.688.785 | 21.226.543
sandalia
plataforma 9.696.399 9.696.399 | 10.375.147 | 11.827.667 | 13.838.370 | 12.932.900 | 11.344.649 | 9.696.399 | 11.344.649 12.932.900 15.131.492 | 18.157.791
sandalia
baleta 4.362.408 4.362.408 | 4.667.776 | 5.321.265 | 6.225.880 | 5.818.509 | 5.103.955 | 4.362.408 | 5.103.955 5.818.509 6.807.655 8.169.187
TOTAL 25.393.942 | 25.393.942 | 27.171.518 | 30.975.530 | 36.241.370 | 33.870.029 | 29.710.551 | 25.393.942 | 9.710.551 33.870.029 39.627.933 | 47.553.520
Fuente: Elaboracion Propia.
Tabla 53. Costos de materias primas afio 1,2y 3
PRODUCTO ANO 1 ANO 2 ANO 3
sandalia plana 171.830.750| 176.985.673| 182.295.243
sandalia plataforma | 147.060.290| 151.472.099| 156.016.262
sandalia tipo baleta 66.045.655 68.027.025 70.067.835
TOTAL 384.936.695| 396.484.796| 408.379.340

Fuente: Elaboracion Propia.

Los costos de las materias primas se establecieron segun
teniendo presente el nimero de clientes.

Tabla 54. Pago a proveedores mes a mes

cotizaciones realizadas a

diversos proveedores y

POLITICA Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Agos Sept Oct Nov Dic

CO(EI(;I';«O)DO $15.225.678 | $15.225.678 | $16.304.730 | $18.589.467 | $21.744.840 | $20.326.878 | $17.833.725 | $15.225.678 | $17.833.725 | $20.326.878 | $23.788.050 | $28.536.690
CREDITO (40%) | $10.150.452 | $10.150.452 | $10.869.820 | $12.392.978 | $14.496.560 | $13.551.252 | $11.889.150 | $10.150.452 | $11.889.150 | $13.551.252 | $15.858.700 | $19.024.460
PRSCSEODSOTQES $10.150.452 | $10.150.452 | $10.869.820 | $12.392.978 | $14.496.560 | $13.551.252 | $11.889.150 | $10.150.452 | $11.889.150 | $13.551.252 | $15.858.700

Fuente: Elaboracion Propia.
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Tabla 55. Pago a proveedores por afio 1,2y 3

Fuente: Elaboracion Propia.

ANO 1

ANO 2

ANO 3

$230.962.017

$237.890.878

$245.027.604

$153.974.678

$158.593.918

$163.351.736

La politica de cartera de los proveedores tendra la modalidad de contado y de crédito. El pago a proveedores se
realizara cada 30 dias.

14.1.6 Presupuesto de Ingresos

Tabla 56. Presupuesto de Ingresos

PRODU.CTO ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMB OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE
;@nd;va 15.936.000 | 15.936.000 | 17.056.000 | 19.456.000 | 22.752.000 | 21.280.000 | 18.656.000 | 15.936.000 | 18.656.000 | 21.280.000 | 24.896.000 | 29.856.000
[S)?aqg?cl);%a 13.452.010 | 13.452.010 | 14.396.800 | 16.421.350 | 19.210.730 | 17.951.010 | 15.746.500 | 13.452.010 | 15.746.500 | 17.951.010 | 21.010.330 | 25.194.400
zggdt?ellllzéta 6.258.000 | 6.258.000 | 6.720.000 | 7.644.000 | 8.946.000 | 8.358.000 | 7.350.000 | 6.258.000 | 7.350.000| 8.358.000 9.786.000 | 11.760.000
TOTAL 35.646.010 | 35.646.010 | 38.172.800 | 43.521.350 | 50.908.730 | 47.589.010 | 41.752.500 | 35.646.010 | 41.752.500 | 47.589.010 | 55.692.330 | 66.810.400

Fuente: Elaboracion Propia.

El presupuesto de ingresos se realiz0 teniendo en cuenta el presupuesto de costos, el numero de clientes y el gasto
promedio en compra de mercancia. Las ventas se haran de contado.
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Tabla 57. Presupuesto de ingresos afio 1y 2

PRODUCTO ANO 1 ANO 2
sandalia plana 241.696.000 | 267.941.527
sandalia plataforma 203.984.660 | 220.420.316
sandalia tipo baleta 95.046.000 | 105.366.950

TOTAL 540.726.660 | 593.728.793

Fuente: Elaboracion Propia.
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14.1.7 Andlisis costo-punto de equilibrio

Tabla 58. Analisis costo-punto de equilibrio

% MARGEN. de
PRODUCTO | VR. VENTA VR. DIFERENCIA % MARGEN DE PARTICIPACION EN VENTAS CONTRIBUCION
COMPRA CONTRIBUCION
PONDERADO
sandalia plana 32.000 22.750 9.250 28,91% 500,00 16.000.000 | 44,70% 12,92%
sandalia
plataforma 44.990 32.435 12.555 27,91% 300,00 13.497.000 | 37,70% 10,52%
sandalia tipo
baleta 42.000 29.185 12.815 30,51% 150,00 6.300.000 | 17,60% 5,37%
17808 35.797.000 100% 28,81%
COSTOS Y GASTOS FIJOS
MENSUALES
ARRIENDO 2.000.000
SERVICIOS 390.000
SUELDOS $ 7.319.439
PUBLICIDAD 259.000 PUNTO DE EQUILIBRIO
UTILES DE
OFICINA 9.166
OTROS
GASTOS 300.000 10.277.605 35.671.546
28,81%
TOTAL | $10.277.605
PARTICIPACION EN VENTAS
PRODUCTO |VR. VENTA PROYECTADAS VENTAS PUNTO DE EQUILIBRIO DIFERENCIA
sandalia plana 32.000 500 | 16.000.000,00 44,70% 498 15.943.927 | 44,54% 2
sandalia
plataforma 44.990 300 13.497.000 37,70% 299 13.449.699 | 37,57% 1
sandalia tipo
baleta 42.000 150 6.300.000 17,60% 149 6.277.921 | 17,54% 1
35.797.000 35.671.546

Fuente: Elaboracion Propia.
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Como resultado del presupuesto de ventas, se obtiene un nimero promedio de clientes. En el primer afio este
corresponde a 14350 clientes, cifra que es bastante considerable dada el poco tiempo que llevaria Calef en el
mercado. Del mismo modo, se espera que la cantidad de clientes aumente de acuerdo a la inflacion y el PIB
proyectados.

Finalmente se obtiene el punto de equilibrio; en el caso de Calef serd necesario vender $35.671.546 millones de
pesos mensuales para lograr el monto en el cual las ventas cubren exactamente los costos tanto fijos como
variables.

14.1.8 Presupuesto Gastos de Personal.

El presupuesto de personal comprende al personal tanto administrativo como operativo de Calef, este presupuesto
se realiz6 con base en el monto del SMMLV (Salario Minimo Mensual Legal Vigente), el auxilio de transporte (se
paga a quienes devenguen hasta dos salarios minimos mensuales) y el porcentaje prestacional equivalente a 52%
para el afio 2013.

Tabla 59. Presupuesto de personal

PRESUPUESTO DE SUELDOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS

aportes parafiscales y

Legales
salud
SUELDO Cesan- prima | intereses Cajas total pago
CARGO | BASICO | transporte tia servicio | cesantias | vacaciones | SENA ICBF Comp salud Pensién empleador | trabajador mes
$70.500 8,3330% | 8,3333% | 1,0000% 4,1700% 2,000% | 3,000% | 4,000% | 8,500% | 4,000% | 11,620% | 3,8750% | 50,9563% 7,8750%
$
Gerente | 1.100.000 | $70.500,00 | $91.663 | $91.666 | $11.000 $45.870 $22.000 | $33.000 | $44.000 | $93.500 | $44.000 | $127.820 | $42.625 | $1.731.019 | $86.625 | $1.731.019

Asistente
comercial | $850.000 | $70.500,00 | $70.831 | $70.833 $8.500 $35.445 $17.000 | $25.500 | $34.000 | $72.250 | $34.000 | $98.770 | $32.938 | $1.353.629 | $66.938 | $1.353.629

Contador | $ 850.000 | $70.500,00 | $70.831 | $70.833 $8.500 $35.445 | $17.000 | $25.500 | $34.000 | $72.250 | $34.000 | $98.770 | $32.938 | $1.353.629 | $66.938 | $1.353.629

Vendedor | $ 589.500 | $70.500,00 | $49.123 | $49.125 $5.895 $24.582 | $11.790 | $17.685 | $23.580 | $50.108 | $23.580 | $68.500 | $22.843 | $960.387 $46.423 $960.387

Vendedor | $589.500 | $70.500,00 | $49.123 | $49.125 $5.895 $24.582 $11.790 | $17.685 | $23.580 | $50.108 | $23.580 | $68.500 | $22.843 | $960.387 $46.423 $960.387

Aux.
conta $589.500 | $70.500,00 | $49.123 | $49.125 $5.895 $24.582 $11.790 | $17.685 | $23.580 | $50.108 | $23.580 | $68.500 | $22.843 | $960.387 $46.423 $960.387

TOTAL | 4.568.500 | 423.000 380.693 | 380.707 45.685 190.506 91.370 | 137.055 | 182.740 | 388.323 | 182.740 | 530.860 | 177.029 | 7.319.439 359.769 | 7.319.439

Fuente: Elaboracion Propia.
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Tabla 60. Presupuesto personal afio 1,2 y3

Fuente: Elaboracion Propia.

CARGO ANO 1 ANO 2 ANO 3
4,5% 5%

Gerente $20.772.232 | $21.706.982 | $22.792.331
Asistente

comercial $16.243.543 | $16.974.502 | $17.823.227
Contador $16.243.543 | $16.974.502 | $17.823.227
Vendedor $11.524.649 | $12.043.258 | $12.645.421
Vendedor $11.524.649 | $12.043.258 | $12.645.421
Aux. conta $11.524.649 | $12.043.258 | $12.645.421

TOTAL $87.833.263 | $91.785.760 | $96.375.048
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14.1.9 Presupuesto Otros Gastos

Tabla 61. Presupuesto de otros gastos

MES INICIAL ANO 1 ANO 2 ANO 3

Gastos de Operacion $8.583 $103.000 $106.090 $109.273
Mantenimiento

reparacion $8.583 $103.000 $106.090 $109.273
Gastos Administrativos $2.390.000 | $28.680.000 $30.020.400 | $31.425.012
Arriendos $2.000.000 | $24.000.000 $25.200.000 | $26.460.000
Servicios Publicos $300.000| $3.600.000 $3.708.000 $3.819.240
Internet Y Teléfono $90.000| $1.080.000 $1.112.400 $1.145.772
Gastos de Depreciaciéon $80.456 $965.472 $965.472 $965.472
Gastos de Ventas $259.000 $3.108.000 $3.201.240 $3.297.277
Propaganda y promocién $259.000| $3.108.000 $3.201.240 $3.297.277
Otros gastos 220127 | $2.641.524 $2.720.770 $2.802.393
TOTAL GASTOS $2.958.166 | $35.497.996 $37.013.972| $38.599.427

Fuente: Elaboracion Propia.

El presupuesto de otros gastos se realizé teniendo presente absolutamente todos

los

gastos en los que incurre la empresa, los cuales son:

Gastos de Operacion: Referente al mantenimiento y reparacion de los
equipos de la empresa (caja registradora, equipo de cOmputo, entre otros).
Gastos Administrativos: Corresponden a los items de arriendo del local,
servicios publicos, internet y telefonia.

Gastos de Depreciacion: Los cuales son el desgaste en el tiempo sufrido por
los activos.

Gastos de Ventas: Representados por cada uno de los elementos de
propaganda y promocion (descritos en el analisis de mercadeo) que llevara
a cabo la empresa.

Otros Gastos: corresponde a gastos como papeleria, transporte, etc.
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14.1.10 Estado de Resultados

Tabla 62. Estado de Resultados

ADO DE R ADO ANO 1 ANO 2 ANO 3
Ventas 540.726.660 | 593.728.793 | 656.038.603
Devoluciones y rebajas en ventas 0 0 0
Materia Prima, Mano de Obra 384.936.695 | 434.925.764 | 494.522.315
Depreciacion 983.138 1.012.632 1.047.568
Agotamiento 0 0 0
Otros Costos 0 0 0

Utilidad Bruta 154.806.827 | 157.790.396 | 160.468.720
Gasto de Ventas 42.400.841 | 44.944.891 | 47.641.585
Gastos de Administracion 51.284.946 | 54.362.043 | 57.623.765
Provisiones 0 0 0
Amortizaciéon Gastos 25.661.160 | 27.253.800 | 28.741.514

Utilidad Operativa 35.459.880 | 31.229.662 | 26.461.856
Otros ingresos

Intereses 0 0 0

Otros ingresos y egresos 0 0 0
Revalorizacién de Patrimonio -122.531 -200.871 -612.370
Ajuste Activos no Monetarios 1.050.341 2.547.181 3.975.650
Ajuste Depreciacion Acumulada 0 -29.494 -69.872
Ajuste Amortizacién Acumulada -439.200 -1.503.011 | -2.720.572
Ajuste Agotamiento Acumulada 0 0 0

Total Correccidn Monetaria 488.610 813.805 572.835

Utilidad antes de impuestos 35.948.490 | 32.043.467 | 27.034.692

Impuestos (35%) 13.840.169 | 12.336.735 | 10.408.356

Utilidad Neta Final 22.108.321 | 19.706.732 | 16.626.335

Fuente: Elaboracion Propia.
El Estado de Resultados permite observar datos relevantes como:

Se obtiene utilidad bruta en los tres periodos, debido a los ingresos percibidos por
la empresa menos el costo de venta.
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14.1.11 Flujo de caja

Tabla 63. Flujo de caja

Flujo de Caja Operativo
Utilidad Operacional 35.459.880 | 31.229.662 | 26.461.856
Depreciaciones 983.138 1.012.632 1.047.568
Amortizaciéon Gastos 25.661.160 | 27.253.800 | 28.741.514
Agotamiento 0 0 0
Provisiones 0 0 0
Impuestos 0 -13.840.169 | -12.336.735
Neto Flujo de Caja Operativo 62.104.178 | 45.655.926 | 43.914.203
O de d| a C O
Variacion Cuentas por Cobrar 0 0 0
Variacion Inv. Materias Primas e
insumos3 0 0 0
Variacion Inv. Prod. En Proceso -3.391.928 | -2.084.107 | -2.484.645
Variacion Inv. Prod. Terminados -3.391.928 | -2.084.107 | -2.484.645
Var. Anticipos y Otros Cuentas por
Cobrar 0 0 0
Otros Activos 25.200.000 | -26.460.000 | -27.783.000
Variacion Cuentas por Pagar 27.002.832 | 4.165.756 | 4.966.379
Variacion Acreedores Varios 4.680.000 140.400 144.612
Variacion Otros Pasivos 0 0 0
Variacion del Capital de Trabajo -301.024 | -26.322.058 | -27.641.299
Inversion en Terrenos 0 0 0
Inversion Otros Activos 0 0 0
Inversion Activos Fijos 0 0 0
Neto Flujo de Caja Inversidn -301.024 | -26.322.058 | -27.641.299
O de d| A A A e O
Desembolsos Pasivo Largo Plazo 0 0 0
Amortizaciones Pasivos Largo Plazo 0 0 0
Intereses Pagados 0 0 0
Dividendos Pagados 0 -11.054.161 | -9.853.366
Capital 0 0 0
Neto Flujo de Caja Financiamiento 0 -11.054.161 | -9.853.366
Neto Periodo 61.803.154 | 8.279.707 6.419.537
Saldo anterior 32.808.606 | 94.611.760 | 102.891.467
Saldo siguiente 94.611.760 | 102.891.467 | 109.311.005

Fuente: Elaboracion Propia
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El Flujo de Caja de la empresa presenta un detalle de los flujos de ingresos y
egresos de dinero que tendra la empresa en un periodo de tres afos. La diferencia
entre los ingresos (entrada de dinero) y los egresos (salida de dinero) de Calef
deja como caja final o saldo, un monto positivo (los ingresos de los periodos

fueron mayores a los egresos).
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14.1.12 Balance General

Tabla 64. Balance general

Activo Corriente
Efectivo 32.808.606 94.611.760 102.891.467
Cuentas X Cobrar 0 0 0
Provision Cuentas por Cobrar 0 0
Inventarios Materias Primas e Insumos 0 0 0
Inventarios de Producto en Proceso 12.688.065 16.079.993 18.164.100
Inventarios Producto Terminado 12.688.065 16.079.993 18.164.100
Anticipos y Otras Cuentas por Cobrar 0 0 0
Gastos Anticipados 24.000.000 50.100.360 78.857.171
Amortizaciéon Acumulada -24.000.000 -50.100.360 -78.857.171
Gastos Anticipados Neto 0 0 0
Total Activo Corriente: 58.184.736 | 126.771.746 139.219.667
Terrenos 0 0 0
Muebles y Enseres 2.696.700 2.746.050 2.828.431
Depreciacion Acumulada -274.605 -565.686
Muebles y Enseres Neto 2.696.700 2.471.445 2.262.745
Equipo de Oficina 3.479.000 3.542.666 3.648.946
Depreciacion Acumulada -708.533 -1.459.578
Equipo de Oficina Neto 3.479.000 2.834.133 2.189.367
Preoperativos 2.020.000 2.056.966 2.118.675
Agotamiento Acumulada 0 0
Preoperativos 2.020.000 2.056.966 2.118.675
Total Activos Fijos: 8.195.700 7.362.543 6.570.787
Total Otros Activos Fijos 0 0 0
TOTAL ACTIVO 66.380.436 | 134.134.289 145.790.454
Pa 0
Cuentas X Pagar Proveedores 5.075.226 32.078.058 36.243.814
Impuestos X Pagar 0 13.840.169 12.336.735
Acreedores Varios 4.680.000 4.820.400
Obligaciones Financieras 0 0 0
Otros pasivos a LP 0 0
Obligacion Fondo Emprender (Contingente) | 54.609.510 54.609.510 54.609.510
TOTAL PASIVO 59.684.736 | 105.207.737 108.010.459
Pa onio
Capital Social 6.695.700 6.695.700 6.695.700
Reserva Legal Acumulada 0 0 2.210.832
Utilidades Retenidas 0 0 8.843.329
Utilidades del Ejercicio 0 22.108.321 19.706.732
Revalorizacion patrimonio 0 122.531 323.402
TOTAL PATRIMONIO 6.695.700 28.926.553 37.779.995
TOTAL PAS + PAT 66.380.436 | 134.134.289 145.790.454

Fuente: Elaboracion Propia
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En el balance general se evidencia que la utilidad acumulada y la reserva legal
presentan un crecimiento considerable durante los primeros tres afos de
funcionamiento. Este aspecto es bastante considerable dado que, como se
muestra en el estado de resultados, la empresa en este periodo cancela las
obligaciones financieras, y genera utilidad para los socios.

14.1.13 Indicadores Financieros.

Tabla 65. Indicadores financieros

Supuestos Macroecondémicos ANO 1 ANO 2 ANO 3

Variacion Anual IPC 1,83% 3,00% 3,45%
Devaluacion 3,62% -0,44% -2,45%
Variaciéon PIB 4,85% 4,63% 4,58%
DTF ATA 5,31% 5,35% 5,04%
Variacién precios 2,8% 2,9%
Variacién Cantidades vendidas 6,8% 7,4%
Variacién costos de produccion 13,0% 13,7%
Variacion Gastos Administrativos 6,0% 6,0%
Rotacion Cartera (dias) 0 0
Rotacién Proveedores (dias) 30 30
Rotacion inventarios (dias) 30 30

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 66. Indicadores financieros (continuacion)

Capital de trabajo 53.109.510 | 76.173.519 | 85.818.718
Liquidez - Razén Corriente 2,51 2,61 2,66
Prueba Acida 2 2 2
Rotacion cartera (dias), 0,00 0,00 0,00
Rotacién Inventarios (dias) 21,4 22,0 22,7
Rotacion Proveedores (dias) 28,1 28,2 28,3
Nivel de Endeudamiento Total 78,4% 74,1% 71,1%
Concentracion Corto Plazo 0 0 0
Ebitda / Gastos Financieros N.A. N.A. N.A.
Rentabilidad bruta 28,63% 26,58% 24,46%
Rentabilidad Operacional 6,6% 5,3% 4,0%
Rentabilidad Neta 4.1% 3,3% 2,5%
Rentabilidad Patrimonio 76,4% 52,2% 36,8%
Rentabilidad del Activo 16,5% 13,5% 10,6%
Flujo de Caja Proyectado y rentabilidad. Cifras en Miles de Pesos
Flujo de Operacion 62.104.178 | 45.655.926
Flujo de Inversion -66.380.436 -301.024 -26.322.058
Flujo de Financiacion 0 -11.054.161
Flujo de caja para evaluacion -66.380.436 | 61.803.154 | 19.333.868
Tasa de descuento Utilizada 0% 0%
Flujo de caja descontado -66.380.436 | 61.803.154 | 19.333.868

Fuente:

Los indicadores financieros de Calef pueden ser analizados asi:

e CAPITAL DE TRABAJO: Segun este indicador la empresa puede cancelar
todas sus deudas y aun asi dispondra de dinero para trabajar. Este
indicador presenta un comportamiento de crecimiento durante los tres (3)

Elaboracion Propia

anos

e LA RAZON CORRIENTE es la capacidad operativa de Calef de generar
ingresos suficientes, para cubrir sus compromisos a CORTO PLAZO tanto
operativos como financieros. En el afio 1 la razon corriente es 2,51 lo cual
nos indica que Calef tiene la capacidad operativa de generar 2,51 veces lo




gue debe a sus acreedores en el corto plazo, en el afio 2 la razon corriente
es de 2,61 con esta razon corriente se presume que existe liquidez puesto
gue el resultado es mayor que 1. En el afio 3 la razén corriente es de 2,66.

RAZON ACIDA: Calef dispone de los recursos necesarios para pagarle a
los acreedores sin necesidad de recurrir a un préstamo, es decir, por cada
peso de deuda la empresa tiene 2 pesos de respaldo para los tres afios.

MARGEN DE RENTABILIDAD BRUTO: Calef refleja un margen bruto de
rentabilidad en el afio 1 de 28,63%, pero para los siguientes afios no sé
logra aumentar la rentabilidad registrando 26,58% en el afio 2 y 24,46%
para el afio 3.

MARGEN OPERATIVO: Después de descontar los costos operacionales, el
porcentaje de ganancia presenta un comportamiento con tendencia a la
baja, sin embargo es un margen bueno para la empresa, entonces para el
afio 1 tenemos un 6,6 %, en el afio 2 un 5,3% y finalmente para el afio 3 un
4%.

MARGEN NETO DE UTILIDAD: Al descontar los costos y gastos, la
empresa presenta los siguientes porcentajes de ganancias asi: en el afio 1
de 4,1%, en el ailo 2 de 3,3% en el aiio 3 de 2,5%.

Es factible la empresa, pasando de un déficit 8.190.799 a tener utilidades
de $16.660.442.
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15. ANALISIS DE RIESGOS

Calzado CALEF S.A.S ha detectado algunos riesgos inherentes a su actividad de
disefio y comercializacion entre los cuales se tienen:

Riesgos ambientales

Riesgos econdémicos

Proveedores

Clientes

Crecimiento de la competencia y de la industria
Personal y administracion

Mecanismos de higiene y seguridad industrial

15.1 RIESGOS AMBIENTALES

a. ¢, Qué materias primas o materiales utiliza en el proceso de produccion?

El proceso de produccion serd por outsourcing, sin embargo la empresa no esta
exento de la responsabilidad medioambiental que ocasionan sus proveedores, por
esta razon se establece requerimientos a cumplir por parte del proveedor para
minimizar los efectos o riesgos con respecto al manejo de los residuos en el medio
ambiente.

Los materiales que se utilizan para la sandalia son los siguientes: Estropajo,
cuero, suelas, accesorios y pegante.

b. ¢, Qué contaminacion o dafio al medio ambiente ocasiona su proceso de
producciéon?

La contaminacion que mas afecta al medio ambiente es en el proceso de
curtimbre del cuero, donde los impactos ambientales son®:

e Efectos sobre el recurso hidrico superficial
e Efectos sobre el recurso hidrico subterraneo

% Ministetio de Ambiente, Vivienda y Desarrollo Territorial. Guia ambiental para la industria del curtido y preparado de
cueros. <http://www.minambiente.gov.co/documentos/quia_ambiental industria_curtido_y preparado_de_cueros.pdf>.
Consultado 26 de noviembre de 2013.
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e [Efectos sobre el suelo
e [Efectos sobre el aire
e Impacto sobre la salud

En el proceso de pegado se utilizan adhesivos con disolvente organico dando
lugar a vapores organicos muy contaminantes.

C. ¢Cuales son las medidas tomadas por su empresa para evitar la
contaminacion y ayudar al desarrollo sostenible?

e Optimizar el cuero ajustando los disefios o las piezas.

e Exigirle al fabricante que manejen campanas extractoras que filtren los
vapores emitidos al momento del proceso de pegado.

e Reutilizar los recortes de fabricacién de calzado, aquellos residuos que no
se puedan reutilizar ni vender se deben reciclar con su respectiva etiqueta y
almacenar correctamente los residuos de la empresa.

e Entre la empresa y el proveedor comprometerse con llevar indicadores
medioambientales, pues es una responsabilidad de los dos.
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15.2 RIESGOS DEL MERCADO

Los riesgos que calzado CALEF S.A.S enfrenta para ingresar al mercado y/o
expandirse en el mercado son:

a. ¢Qué sucederia si sus clientes se demoraran mas de lo previsto en pagar sus
compras a credito?

Todas las ventas se haran de contado.

b. ¢Qué estrategias ha disefiado usted para conservar sus clientes?

Utilizar las nuevas tendencias en redes sociales como canales para crear vinculos
0 establecer comunicacion directa que permita la interaccion entre empresa y
cliente. Ademas se tiene planeado que se utilice como canal de comercio las
redes sociales, pues la facturaciébn en comercio electrénico ha ido en aumento en
el pais.

c. ¢De qué forma usted estimula a sus clientes para que conozcan su producto?

Se utilizara publicidad convencional y se desarrollara un plan de referidos, pues es
importante que los clientes potenciales puedan visitarnos a través de
recomendacion de otros, ademas se empleara las redes sociales para mayor
divulgacion y acceso.

d. ¢Qué indicadores de gestion puede manejar con el fin de medir la aceptacién
de su producto? [Clientes satisfechos, clientes insatisfechos]

e Medicién de la satisfaccion del cliente.

e Crecimiento de la competencia y de la industria.
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e. ¢Qué ventajas competitivas tiene su producto con respecto a los productos de
su competencia?

Las sandalias que ofrece CALEF S.A.S incorporan como materia prima el
estropajo un material que tiene beneficios para la piel, como por ejemplo, el
estropajo es exfoliante y estimulante sanguineo, relajante y tonificador muscular

f. ¢Qué pasaria si su competencia sacara un producto mejor y mas barato?

La empresa seguira trabajando en utilizar nuevas materias primas naturales e
innovando en nuevos disefio de sandalias.

Industrias complementarias

a. ¢, Qué sucederia si hubiera un alza considerable en el costo del transporte o
de cualquier otra industria que sea complementaria para su actividad?

No tenemos detectado ningln riesgo porque nuestros principales proveedores y
clientes se encuentran cerca de la capital vallecaucana.

15.3 RIESGOS FINANCIEROS

Con respecto al margen de ganancias

a. ¢Qué sucederia si se retrasara el cumplimiento de los planes de ventas?

La empresa hara un seguimiento a todo el proceso de venta para detectar las
fallas y de inmediato se tomaran medidas correctivas, tanto en el proceso de venta
como en los pedidos de materia prima y de produccion si es necesario.
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b. ¢Su negocio permite que usted se adapte rapidamente a los cambios del
mercado?

Si, pues la empresa tiene el control sobre los disefios de las sandalias que deben
ser de acuerdo a las tendencias o la moda del momento y la produccién es por
outsourcing lo que permite tener al proveedor que mas se ajuste a los
requerimientos de la empresa.

15.4 RIESGOS CON PROVEEDORES

a. ¢, Qué sucederia si en su empresa hubiera una escasez de materia prima?

Se deben evaluar alternativas como comprar en otras regiones del pais, pues para
conseguir la materia prima hay muchos proveedores que la suministran.

b. ¢, Qué sucederia si hubiera un aumento muy grande en el costo de materia
prima?

La empresa tendra como alternativa subir el precio o utilizar otras materias primas,
lo que debe ser evaluado cuidadosamente para no afectar la calidad y la
satisfaccion del cliente final.

15.5 RIESGOS DEBIDO A SINIESTROS

a. ¢Analizando la época de violencia que afronta el pais actualmente ¢qué
ocurriria si usted y su negocio se vieran afectados por algun atentado?

La produccién es por outsorcing lo que minimiza el riesgo de que la empresa
tenga que parar sus actividades, pero si las instalaciones como la oficina y la
bodega son afectadas se tiene planeado adquirir un seguro contra robo y
siniestros, sin embargo estos hechos no pueden afectar la normalidad de las
operaciones, por ello se tiene contemplado hacer un plan de contingencia.
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15.6 RIESGOS RELACIONADOS CON PERSONAL

a. ¢De qué forma usted motiva su talento humano a continuar en su empresa y
minimiza el riesgo de que se retiren?

La empresa inicialmente no puede comprometerse con pagos salariales altos para
los trabajadores, por ello la estrategia es que los empleados encuentren en la
empresa un lugar cdmodo y amable para trabajar, que la administracién tenga en
cuenta sus opiniones o sugerencias, de esta manera crear un vinculo familiar
entre empresa y empleados.

b. ¢Ya elabor6 su programa de salud ocupacional?

No, porgue en la empresa el nivel de riesgo es muy bajo con respecto a tener un
accidente o contraer una enfermedad, sin embargo se dara a los empleados un
tiempo para realizar una pausa activa.

c. ¢Qué actividades concretas se plantean para evitar accidentes en el lugar de
trabajo o enfermedades?

La empresa planea tener sillas ergonémicas para los empleados de oficina, debido
al tiempo que pueden pasar sentados y en hacer pausas activas para realizar
ejercicios de estiramiento y relajacion.

e Acciones a tomar contra los riesgos

Se desarrollara planes de contingencia con el objetivo de que la empresa cumpla
con sus actividades normales de operacion, por ejemplo se tendra previsto una
listas de proveedores que puedan cumplir con los requerimientos de la empresa,
las actividades administrativas se puedan llevar a cabo de manera manual, todo el
personal tendra la capacidad de realizar cualquier actividad que se le asigne,
alianzas estratégicas con proveedores, investigacion de tendencias, etc.
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15.7 DESARROLLO SOSTENIBLE

Debido a que se maneja una empresa de disefio y comercializacion de calzado se
presentan algunos riesgos con respecto a los proveedores que suministran la
materia prima y la empresa que fabrica el producto como: Efectos sobre el recurso
hidrico superficial, efectos sobre el recurso hidrico subterraneo, efectos sobre el
suelo, efectos sobre el aire, Impacto sobre la salud que se consideran muy
importantes y que se manejan con mecanismos tales como:

e Que los proveedores adelanten continuamente actividades de mejora con
respecto al control de emisiones de ruidos, al reciclaje y separacion de
materiales peligrosos y no peligrosos, asi como cada empresa tenga una
persona responsable de las actividades con repercusion en el medio
ambiente.
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CONCLUSIONES

El estudio de factibilidad y viabilidad para la puesta en marcha de una empresa
que produce y comercializa sandalias elaboradas en luffa cylindrica (estropajo) y
otros materiales, ha permitido inferir que este proyecto es viable por las siguientes
consideraciones:

El 95,8% de las mujeres encuestadas tienen una respuesta positiva en cuanto a la
disposicion de comprar las sandalias elaboradas con fibras naturales de estropajo,
lo anterior nos indica la aceptacion favorable del producto, Ademas el estudio
permitié realizar la respectiva estrategia de mercadeo como las siguientes:

e Los prototipos de sandalias que se produciran inicialmente seran: planas,
plataforma y baletas, pues son modelos que representan no solo
comodidad para el pie, sino también disefios a la vanguardia de la moda
para mujeres de 15 a 39 afios de edad.

e La estrategia para implementar la comunicacién del producto mas efectivo
sera el sistema por referidos y la utilizacién de redes sociales, pues son
estrategias que atraen gran numero de clientes, ademas el estudio arrojo
que el 35,4% utiliza el internet para conocer las novedades en sandalias.

e Para establecer la estrategia de precio se tuvo en cuenta la opiniéon de las
mujeres encuestadas en cuanto a su disposicién de dinero por una sandalia
de estropajo, lo cual permitié establecer el precio de la siguiente manera:

PRODUCTO  PRECIOC/U
Sandalias planas 32.000
Plataforma 44,900
Baleta 42.000
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En la estrategia de distribucion la empresa empleara un canal directo lo que
permite mayor interactividad entre empresa y cliente, por tanto se dispondra
de un almacén de calzado pues es el lugar mas visitado por las mujeres al
momento de escoger y comprar sandalias.

Calef ha determinado que para la viabilidad econdmica y administrativa de la
empresa de debe realizar lo siguiente:

La estructura organizacional que mas se adapta a las necesidades de la
empresa es una organizacion por funciones y su constitucion legal sera por
Sociedad Anonima Simplificada, la cual permite que la empresa genere una
menor inversion al momento de legalizarse.

El punto de equilibrio mensual es $35.671.546, a partir de ahi la empresa
empezara a obtener utilidades.

El proyecto esta valorado en $61.305.210 y para su financiacion se tiene
planeado que el Fondo Emprender financie el 90% del proyecto, el otro
10% corresponde a aportes de los socios.

El estudio permitié6 conocer que para el correcto manejo de los recursos se
hace necesario la asesoria de un financiero para la realizacion de las
respectivas inversiones, debido a que la empresa cuenta con el efectivo
necesario.
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ANEXO A. FORMATO DE ENCUESTA

ENCUESTA

Esta encuesta busca obtener informacién oportuna para el desarrollo de un

nuevo producto. El objetivo

es que usted conteste cada una de las preguntas para conocer su opinion acerca de una sandalia elaborada
en luffa cylindrica o estropajo, cuero y otros materiales sintéticos.

Nombre:

1. (Cual es su edad?

a.___ Entre 15y 24 afios

b.  Entre 25y 34 afios

c.___ Entre 35 y44 afnos

d.  Mas de 45 afios

2. ¢ A qué estrato socioecondémico pertenece?
a.Uno O b.Dosc.Tres [
d. Cuatro7 e. Cinco 7 f. Seis [
3. ¢, Cudl es su actividad econémica?
a.__ Trabaja

b.  Estudia

C. Trabaja y estudia

d._ Amade casa

e. Otros

4, (,Acostumbra utilizar sandalias?

a.  Si b.  No

Si la respuesta es NO, podria decirnos la razén

5. ¢De existir en el mercado una sandalia
elaborada con fibra de estropajo que brinda
beneficios de limpieza profunda en la piel,
renueva células muertas y evita la resequedad
del pie, usted estaria dispuesta a comprarlas?

a.__ Si

b.  Talvez

c.___ Probablemente si
d.__ No

e Talvezno

f. ___Probablemente no.

Respuesta positiva continua.

6. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por las
sandalias conociendo los beneficios que tiene
para su pie?

a.__ Entre 30.000 y 45.000 pesos

b._ Entre 45.001 y 60.000 pesos

c.__ Entre 60.001 y 75.000 pesos.

d. Entre 75.001 y 90.000 pesos.
€. Mas de 90.000 pesos.
7. ¢, Qué estilo de sandalia es de su preferencia?
a.___ sandalia Plana
b.  sandalia de Plataforma
C. ____ sandalia de tacén
d. Sandalia tipo baleta
Otro (,Cual'7
8. ¢ Cada cuanto compra sandalias?
a.__ Cadatres meses
b.  Cada Seis meses
c. ___Unavezal afio
d.  Otro ¢Cual?
9. ¢En qué lugar compra normalmente
sandalias?
a.___ Almacén de calzado
b.  Grandes superficies
c. ____ Centros comerciales
d.__ Tienda online
e. Otro.
(,Cual’?

10. ¢Como conoce usted de las tendencias o
existencia de nuevas sandalias en el mercado?

a. __ Television
b.  Revistas
Cc.___ Internet

d. _ Radio

e._ Otro

;Cual?

11. ¢qué la motivo a comprar sus Ultimas
sandalias?

a._ Lamarca
b._ Elprecio

c. ____ Eldisefo
d._ Recomendada
e. Otro motivo
(,Cual?
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