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GLOSARIO

AUSTRALIAN OPEN: Primer torneo de tenis mas importante del afio, este se realiza en
Australia en los meses de enero y febrero, en canchas duras.

CHAMPIONS LEAGUE: Mas grande torneo de futbol que se realiza entre los mejores
equipos de Europay Asia.

COPA DAVIS: Mundial de tenis por paises, este se realiza cada afo.

ESTAMPADO: Aplicar a la superficie del tejido un dibujo en uno o varios colores por
medio de colorantes convencionales, pigmentos, transfer, aerografia, etc.

MASTER 500 Y 1000: Son eventos o torneos de tenis que se realizan en el transcurso del
ano.

MODELO RF: Es un disefio, realizado por Niké®, para el mejor jugador de la historia del
tenis, Roger Federer.

NBA: Es la mejor liga de basquetbol profesional del mundo, esta se juega en USA.

PGA TOUR: Es el conjunto de torneos de golf que se realizan en varias ciudades del
mundo en el afio.

ROLAND GARROS: Segundo torneo de tenis mas importante del afio, este se realiza en
EEUU en los meses de mayo, junio, en canchas de arcilla.

US OPEN: Cuarto torneo de tenis mas importante del afio, este se realiza en EEUU en los
meses de Agosto y Septiembre, en canchas duras.

WIMBLENDON: Tercer torneo de tenis mas importante del afio, este se realiza en
INGLATERRA en los meses de julio, agosto, en canchas de césped.
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RESUMEN

Por medio de este documento se presenta los resultados obtenidos de un proyecto de
estudio de factibilidad, implementacion y puesta en marcha de una empresa de ropa con
disefios alusivos a los deportes de marca EVENTS, aplicada a las personas entre 10 y 30
anos de edad en los estratos 3, 4,5 y 6 de Bucaramanga.

En el proyecto se logré realizar un estudio de mercado para determinar y evaluar la
creacion de EVENTS, un estudio técnico para poder verificar la posibilidad técnica de la
empresa para fabricar los productos, realizar el proceso de legalizacién y constitucién, asi
como también un estudio financiero del proyecto para su puesta en marcha.

Con base en todo lo anteriormente expuesto se concluyo que el mercado del sector
confecciones esta en plan de expansion y que la gente si compraria prendas de este
tipo,por otro lado, la empresa cuenta con una excelente capacidad de produccién, asi
como también se determiné que su tasa interna de retorno es de 40.50% lo que muestra
la viabilidad del proyecto.

A partir de dichos estudios, se logré ultimar que es factible crear una nueva empresa de
ropa, dedicada al disefio, produccion y comercializacion de prendas de vestir alusivas a
los grandes deportistas y campeonatos mundiales deportivos, determinando que la
demanda evidencia una gran oportunidad de crecer como empresa.

PALABRAS CLAVES: FACTIBILIDAD, IMPLEMENTACION, LEGALIZACION.
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INTRODUCCION

Mediante este proyecto de grado se pretende dar a conocer una idea de negocio, una
empresa productora y comercializadora de prendas de vestir de los eventos y
campeonatos deportivos mas importantes del mundo. Poniendo en préctica los
conocimientos y habilidades adquiridas en Ingenieria Industrial. La tesis representa un
estudio de factibilidad que contiene andlisis técnicos, legales, administrativos, de
mercadeo, y financieros, asi como también, logistica, procesos de produccién y
administracién de personal, con el propésito de afianzar los conocimientos y satisfacer
una necesidad creada en el entorno abandonado en la industria de confecciones, dando
asi solucion a un problema especifico, mediante una oportunidad observada.

EVENTS, nombre de la marca, nace con la idea de brindar a los jévenes de
Bucaramanga, Santander una oportunidad de expresarse, una oportunidad de comunicar
sus opiniones, gustos y practicas deportivas, de igual manera, perspectivas de su estilo
de vida, mediante unas prendas de vestir, donde, sus disefios reflejaran todo esto frente a
las demas personas, realizando cuatro estudios importantes; estudio de mercados,
estudio técnico, estudio legal y estudio financiero, los cuales determinan la viabilidad de
este proyecto.

El método de investigacion que se llevd a cabo para la realizacion de este trabajo es
exploratorio-descriptivo, donde se recolecto informacion necesaria sobre las condiciones
actuales del entorno, en base a la innovacién de disefios en prendas de vestir.

La informacién y los resultados obtenidos en el proyecto evidencian gque normalmente
existiran grandes oportunidades en el mercado para crear una empresa, para ésta en
particular, se pretende ser reconocida nacional e internacionalmente en 2020, teniendo
todos los requerimientos que se solicitan.
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1 OBJETIVOS

1.1 Objetivo General

Realizar un estudio de factibilidad para crear una nueva empresa de ropa, dedicada al
disefio, producciéon y comercializacion de prendas de vestir alusivas a los grandes
deportistas y campeonatos mundiales deportivos.

1.2 Objetivos Especificos

e Realizar un estudio de mercado para determinar y evaluar la creacion de EVENTS.

e Realizar un estudio técnico para poder verificar la posibilidad técnica de la empresa
para fabricar los productos.
e Realizar el proceso de legislacion y constitucion de EVENTS.

¢ Realizar un estudio sobre la inversién total del proyecto para su puesta en marcha.

e Determinar la participacion de los competidores en Bucaramanga y su area
metropolitana.

e Crear EVENTS, una empresa disefiadora, productora y comercializadora de prendas
de vestir alusivas a los grandes deportistas y campeonatos mundiales deportivos.
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2 CONCEPTO DE NEGOCIO
2.1 DESCRIPCION DEL CONCEPTO DE NEGOCIO

Esta idea surgido un dia en el cual un amigo, ahora socio (Carlos José Stella), me
comentd que estaba realizando su proyecto aplicado en Piedecuesta, una empresa de
confecciones constituida por monjas, por tal motivo se propuso mandar hacer ropa
deportiva con los logos de los eventos deportivos mas importantes y representativos del
tenis y de los mejores jugadores, esto con el fin, de poseer ropa que no se vende y de
tener un distintivo frente a los demas. Dias después se les coment6 a las monjas de la
idea, y accedieron amablemente a realizar lo que se queria, entregando las prendas en
dos semanas. Al recibir las prendas deportivas, tenian gran calidad. Al siguiente fin de
semana se llevaron al torneo de tenis en Lomas Del Viento. Sin mas predmbulo, no hubo
una sola persona del gremio del tenis que no haya mirado, detallado y preguntado por las
camisetas y pantalonetas, ahi se supo que se tenia un negocio en frente, el cual, no solo
tiene una gran aceptacion, sino que, no existe una empresa como tal que venda este tipo
de prendas, sobre los eventos deportivos mas importantes a nivel nacional. Surge
entonces la oportunidad de vender estas prendas innovadoras para todos los
adolescentes y adultos entre 10 y 30 afios de edad en la ciudad de Bucaramanga y su
Area Metropolitana.

Por otra parte, este proyecto parte de que no existen empresas similares, pues es de
suma importancia para la realizacién de una investigacion de mercado; en donde, se
podra determinar, analizar la demanda y la posible oferta de una oportunidad en la
industria.

La produccién de este tipo de prendas nuevas no es tan complicada debido a que la
empresa conoce y mantiene relacion directa con el personal necesario en las areas
correspondientes, pudiendo de antemano afirmar gran calidad y exclusividad, siendo
estos factores definitivos y decisivos en momentos de compra.

En la actualidad las tendencias apuntan hacia la satisfaccion plena del usuario, siguiendo
estas necesidades funcionales de comodidad y originalidad. Las de vestir de uso diario
para las personas, lo cual se pensé en exclusividad, e incentivar la preferencia de estas
por los clientes.

De este modo el problema que estas prendas alusivas a los deportes solucionaria, seria
el de garantizar satisfaccién al momento de adquirir esta prenda y la libre expresion de la
personalidad y gustos, ya que sus atributos, telas y disefios asi lo manifiestan, ademas
que ofrece complacencia en las exigencias de los clientes.

Es importante realizar la caracterizacién del problema por el entorno en que se encuentra
observando la realidad y determinando componentes del problema:
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Las marcas deportivas producen prendas saturadas de los equipos de todos los deportes,
prendas semejantes, prendas para jugar, mas no, para vestir, lo cual genera tendencias
iguales en la elaboracion y produccion.

Nike® es una de las Unicas marcas que disefa y ofrece diferencias en sus producciones,
pues, ahora innova generando prendas exclusivas algunos jugadores que patrocina; como
es el caso del tenista numero uno del mundo Roger Federer, a quien le sacé la marca
propia RF.

El tipo de tela que utilizan estas marcas es de referencias diferentes a la ropa comun para
vestir casualmente, lo cual muestra que hay un mercado grande por explorar y explotar.

Por ello, la forma y caracterizacién de estas prendas son: Los deportes que generan
mayores ingresos en las tiendas deportivas y los idolos deportivos mas reconocidos a
nivel nacional e internacional, agregando otra perspectiva en disefios, telas y estampados.
Imagen:

Figura 1. Logo EVENTS

Fuente: Autores del Proyecto.
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2.2 DESCRIPCION DEL PRODUCTO O SERVICIO:

2.2.1 Fichatécnicadel producto.

Tabla 1. Ficha técnica del producto

PRODUCTO PRINCIPAL

Camisetas de eventos deportivos, EVENTS.

PRODUCTOS
SECUNDARIOS

Los disefios se podrian utilizar para otro tipo de productos
en tela, como pantalonetas, gorras, otros tipos de
prendas,etc.

Composicién del producto

Nombre técnico

Nombre comercial del
producto

El nombre Técnico del producto es prendas personalizadas
de eventos deportivos.

El nombre comercial es EVENTS

Condicién

Bien de consumo

Usos del producto

Se puede utilizar como prenda deportiva o0 prenda casual.

Caracteristicas Fisicas

Son camisetas deportivas cuello redondo y cuello en V, en
diferentes colores (Negro, blanco, café, azul, amarillo).
Estampados de logos y deportistas destacados de todos
los torneos y eventos deportivos del mundo. Los
estampados tienen diferentes técnicas que hacen las
prendas un poco diferentes. Entre tanto, las pinturas
utilizadas son las que el disefiador proponga y referencie.
Se utilizaran las tallas regulares del mercado XS, S, M, L,
XL.

Disefio Ejemplo

Figura 2. Prendas EVENTS RF.

@

Especificaciones técnicas
de calidad

MOAEIO. ... RF
Caracteristicas de la camiseta:
Tela....cooovi Lanilla negra RN 108349
Pintura estampado..............cocooiiiiiiinn.. Plateado N° 3

Especificaciones de uso:
Lavar las prendas a mano, usar agua fria. Planchar con la
prenda de revés, dejando el estampado por dentro.
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Vida util Estimada 2 afnos.

Atributos diferenciadores |La creatividad propuesta en sus disefios la cual asegura
del producto con respecto | que este producto sea Unico en el mercado. Este producto
a la competencia pretende garantizar plena satisfaccion al publico debido a
gue los colores y estilos que llevan las camisetas y prendas
son esperados y deseados por el consumidor.

En el mercado se encuentran gran variedad de prendas
deportivas siendo las empresas las que imponen la moda
dando estos las pautas para adquirir el producto.

Exigencias basicas de Las prendas EVENTS se entregaran en una bolsa pléstica

almacenamiento y disefiada para este estilo de prendas. En bodega no es

transporte necesario tener temperaturas especificas, estos puedes
soportan temperaturas hasta de 50°C.

Empaque Las prendas EVENTS serdn entregados en una bolsa
plastica decorada con el logo EVENTS la cual tiene 20x35
cm.

Desechos Los desechos que deja la producciéon son minimos y no

contaminan el ambiente.

Fuente: Autores del Proyecto.

2.2.2 Estrategias de marketing:

Captar cierto nicho de mercado con un producto especialmente producido con las
expectativas de las personas que de una u otra manera estan ligadas a los deportes, se
creara esta empresa intentando satisfacer a los clientes con los mejores productos,
pensado que es prioridad que EVENTS maneje una fidelidad sobre las personas que
adquieran el producto.

Con la ventaja que en el producto el disefio principal de este lo va a manejar la
vanguardia deportiva del mundo, se tiene la posibilidad de abarcar rapidamente la
ampliacién del mercado potencial y el mercado relativo, para que de esta forma exista un
incremento proporcional sobre la produccién en la empresa.

También se maneja el factor que va a competir con precios similares a los que ofrecen en
el mercado ya existente en empresas deportivas grandes como Nike®, Adidas®, entre
otras; esto se llevara a cabo con el estudio de campo que arrojara el precio justo para
ambas partes.

Finalmente se estudiara la funcion de la publicidad, sera el encargado de prestar
informacion a los clientes que la empresa existe y que conviene comprar el producto; la
promocién ayudara a acelerar el proceso de venta.
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Se realizard un exhaustivo dialogo entre EVENTS vy los clientes con un video promocional
en diferentes eventos deportivos que se realicen en la ciudad de Bucaramanga, donde se
ponga en juicio los requerimientos y exigencias de la gente. Con este estilo de
propaganda se resaltara la idea de implantar y personificar los eventos mundiales
deportivos y sus mejores deportistas, marcando el estilo de la moda personal a quien
adquiere este producto, también se realizara una publicidad intensiva con posters,
volantes, panfletos, la revista La Cabecera, material en el punto de venta y portales de
paginas web.

2.3 ANTECEDENTES

A nivel nacional en Colombia encuentra prendas de vestir de pleno gusto y asequibles
resulta dificil. Una blsqueda tienda a tienda, en centros comerciales o en internet, puede
llevar horas. A lo mejor el comprador piensa que encontré la prenda perfecta que
buscaba, pero luego se ve frustrado por problemas de estilo o color.

No es que las tiendas y marcas no intenten satisfacer a los clientes, ni que no hayan
desarrollado estrategias para dar el producto adecuado para resolver la problematica del
gusto, 0 que no estén implementadas innovaciones en sus disefios. Simplemente es
complicado hacer prendas que abarguen un gran gusto global.

Niké®, una de las marcas de ropa deportiva mas reconocidas en los deportes, esta
abriendo sus horizontes en cuanto a sus ideales de produccion y disefio, es decir, la
empresa no solo estd produciendo prendas deportivas de los equipos en general, y todo
lo alusivo a los deportes, desde hace aproximadamente 3 afios, esta personalizando la
ropa a uno de los deportistas que patrocina, el Suizo numero 1 del ranking en tenis, Roger
Federer, con su marca personal RF™.

Por otra parte, son muchas las empresas y profesionales que quieren innovar en nuevas
prendas de vestir o en una marca. Las dificultades empiezan desde las investigaciones de
mercado, donde, las personas no estan satisfechas con los productos nuevos, con los
precios altos, con la gran produccién, comercializacion y venta de la misma prenda. Por
ello, muchas de las ideas solo se quedan en ideas y nada mas, su fracaso es eminente,
su aceptacion es baja y su posibilidad de competencia en el mercado es casi nula.

Existen empresas como Almacén Sport Davis, Creaciones Fercho, Deporte Vera Lima
Cia. Ltda. El Golazo Deportes, Germany y Palacio de los Deportes E.U, que venden ropa

! Tomado de Nike. [En linea] Colombia 2010 [Citado el 15 de Marzo de 2010]. Disponible en Internet:
<http://www.nike.com/RF >
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deportiva con estampados, pero la gran mayoria con disefios similares en la ciudad de
Bucaramanga.’

2.4 PERTINENCIA REGIONAL DE LA IDEA DE NEGOCIO

Contando con un prestigio de mas de 50 afios de arduo y laborioso trabajo la industria
confecciones estd catalogado como uno de los sectores productivos con mayor
representatividad en la economia regional.

El sector ofrece hacia el mercado internacional prendas infantiles formal e informal,
prendas de dama y caballero de excelente calidad y reconocimiento regional y nacional.
Las empresas del sector cuentan con un excelente posicionamiento en los mercados
nacionales e internacionales por la calidad de sus productos y precios competitivos. Los
principales destinos de exportacion del sector: Brasil, Puerto Rico, Estados Unidos, Perdy
Rusia.

La potencialidad de esta industria, es sin duda el mejor argumento para que
regionalmente se hagan esfuerzos integrados que se traduzcan en el mejoramiento de su
competitividad.

El sector de textiles y de confecciones de Santander, sera reconocido en el afio 2010
como lider en el mercado nacional e internacional, elaborando moda, con alto valor
agregado y calidad, a través de la organizacibn como clister, la implementaciéon de
factores de competitividad, todo dentro de un marco de unidad empresarial orientada al
desarrollo sostenible de la region.*

En el mercado actual, local, regional y nacional no se encuentran empresas que cuenten
con este tipo de productos; siendo una idea innovadora en el mercado Bumangués, de ahi
llevar a cabo esta empresa.

2.4.1 Fortalezas de Santander como regién para hacer negocios

Santander cuenta con una ubicacion geografica que favorece su integracion comercial
con importantes regiones del pais ya que se encuentra proximo a grandes centros de
produccién y consumo como, Bogot4, Antioquia y la Costa Atlantica; Adicionalmente, su
cercania a Venezuela potencializa el desarrollo econémico regional.

* Tomado de péaginas amarillas [En linea] Colombia 2010 [Citado el 15 de Marzo de 2010]. Disponible en Internet:
<http://www.paginasamarillas.com/Ropa-Deportiva/Bucaramanga/1_3.aspx>

* Tomado de oportunidades de negocio. [En linea] Colombia 2010 [Citado el 17 de Marzo de 2010]. Disponible en Internet:
< www.negociosgt.com/main.php?id=325&show_item=1&id_area=166>

4Célmara de Comercio. Departamento Nacional de Planeacion. Oferta Exportable. Bucaramanga. pag. 23
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De igual manera, el departamento se destaca por su nivel de desarrollo en materia de
infraestructura de telecomunicaciones, aspecto que lo ha colocado a la vanguardia en el
pais en este tema.

Otro factor que se constituye en una ventaja para la region es la formaciéon del talento
humano como consecuencia del buen nivel de cobertura de la educacion superior y la
calidad de las universidades y centros de educacion que se ubican en la region. El
departamento cuenta con importantes centros de investigacion y muestra unos elevados
niveles de produccion cientifica.’

2.4.2 Contexto para la estrategia y rivalidad de las firmas

Para los Santandereanos la calidad de vida es la principal ventaja del ambiente de
negocios. Entre otros aspectos, esta percepcion producto del bajo costo de vida y la
sensacion de seguridad que prevalece en el departamento. Este factor es relevante a la
hora de atraer inversion a la region.

Asi mismo, se destaca el nivel de intensidad de la competencia local entre las empresas,
la eficiencia en los tramites para la creacién de nuevas empresas, y los niveles relativos
de rentabilidad que alcanzan las empresas localizadas en la region.

Es muy importante tener estas superioridades frente a las regiones como Bogota,
Antioquia y la Costa Atlantica, pues en ellas estos aspectos no son de confiabilidad para
los inversionistas, la seguridad y el alto costo de vida son grandes factores que
determinan las negociaciones y los contratos en las ciudades.

5Tomado de eumet. [En linea] Colombia 2010 [Citado el 17 de Marzo de 2010]. Disponible en Internet:
<http://www.eumed.net/libros/2010a/651/Estrategia%20de%20Competitividad%20en%20la%20Economia%20de%20Santan
der.htm>
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3 ESTUDIO DE LA FACTIBILIDAD DEL MERCADO

3.1 INVESTIGACION DE MERCADOS

3.1.1 Disefio de la Investigacion de Mercados

La gente de hoy, en especial los adolescentes buscan ser diferentes, ser Unicos, mostrar
su personalidad mediante acciones, sus palabras y su manera de vestir; pues en ella
reflejan su naturaleza como personas. Los adolescentes y adultos entre los 10 y 30 afios
en Bucaramanga y su Area metropolitana que estudian en colegios, universidades y
llevan consigo el deporte, estan dispuestos a la innovacién en prendas de vestir que los
identifique, donde no es muy facil para este grupo de personas encontrar un producto o
servicio que sea de su perfecta satisfaccion personal. Por esto hoy se desea realizar un
estudio de innovacidon en disefilo de camisetas con énfasis en los deportes y sus
destacados deportistas. Con ello no simplemente es satisfacer la necesidad del cliente,
sino gque se ponga en marcha la personificacion de eventos en las prendas de vestir,
generando moda y competitividad en los productos del sector textil.

Para llevar a cabo esta investigacion de mercados se deben alcanzar los siguientes
objetivos:

Tabla 2. Objetivos del estudio de mercados.

Conocer el comportamiento de los compradores frente a la idea de FP
personificar y estampar los eventos deportivos en prendas de vestir.
Realizar un estudio de la demanda actual y futura, para saber la conducta FP
de los clientes ante una nueva empresa de innovar en disefios de
camisetas con énfasis en los deportes y sus destacados deportistas.
Conocer todos y cada uno de los canales de distribucion posibles para FP
poder evaluar cual es el ideal para EVENTS.
Conocer la oferta que hay en el mercado permitiendo tener una panoramica | FP
mas amplia acerca de la competencia de EVENTS.
Sefialar las fortalezas y debilidades de la idea frente a las demas empresas | FP

competidoras tradicionales.

*FP: Fuente primaria.
Fuente: Autores del proyecto.

Para alcanzar estos objetivos se aplicara fuentes primarias “encuestas”, observacion
directa, como fuentes secundarias Internet, base de datos DANE, CAMARA DE
COMERCIO, y otros méas.
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Con ello recoger informacion que permita tomar decisiones en la creacion de EVENTS, el
cual innovara un nuevo producto-servicio.

Se aplicara la encuesta, la cual estara conformada por preguntas de seleccion multiple,
que se tabulard una vez se aplique. (Anexo A. Encuesta).

Para la realizacién de este trabajo se tuvo en cuenta un mercado objetivo el cual va de
personas entre los 10 y 30 afios en la ciudad de Bucaramanga. El total de la poblacion
entre este rango de edades es de 200.415 personas®.

3.1.2 Instrumento

El instrumento utilizado para la recoleccibn de informacion fue un cuestionario
implementado como prueba piloto al mercado objetivo, el método utilizado fue el de
entrevista personal.

3.1.3 Disefio Muestral

Como el mercado objetivo de EVENTS son las personas entre 10 y 30 de estratos 3, 4, 5
y 6 se realiz6 una estimacién por estratos, con la informacion por comunas que brindo el
DANE, ya que él no las tiene por estratos, se demuestra a continuacion:

® DANE: [En linea] Colombia 2010 [Citado el 18 de Marzo de 2010]. Disponible en Internet::

http:<http://www.dane.gov.co/censof/files/libroCenso2005nacional.pdf >
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Tabla 3. Estratificacién de personas entre 10 a 30 afios de Bucaramanga.

PESO PORCENTUAL

COMUNAS DE PERSONAS CANTIDAD DE PERSONAS POR

SANTANDER ENTRE 10- DIE PERSONAS PRI ESTRATOS
BUCARAMANGA 30 ANOS ESTRATOS

3 4 5 6 3 4 5 6| TOTAL

Norte Cabecera 20956 [40%| -| -| -| 8382 - - ; 8.382
Nororiental
Cabecera 14.337 | 40% - - -1 5.735 - - - 5.735
San Francisco
Cabecera 17.464140% | 30% - -| 6.986| 5.239 - - 12.225
Occidental
Cabecera 13.479 | 50% - - -| 6.740 - - - 6.740
Garcia Rovira
Cabecera 17.105 | 30% - - -| 5.132 - - - 5.132
La Concordia
Cabecera 9.690 [ 50% | 20% - -1 4.845| 1.938 - - 6.783
Ciudadela Real de
Minas Cabecera 11.623 | 60% | 30% - -1 6.974| 3.487 - - 10.461
Sur Occidente
Cabecera 6.918 [ 50% - - -1 3.459 - - - 3.459
Provenza
Cabecera 11.707 | 30% | 50% - -1 3.512| 5.854 - - 9.366
La Pedregosa
Cabecera 6.188 [ 40% | 20% - -1 2.475| 1.238 - - 3.713
Sl 11.062 | 20% |30% | 5% | -| 2.212| 3.319| 553 ; 6.084
Cabecera del
Llano Cabecera 10.740 -110% | 30% | 50% -| 1.074|3.224|5.376 9.666
Oriental Cabecera 21.332(30% [20%| -| -| 6.400| 4.266 - .| 10.666
Morrorico
Cabecera 7.396 | 30% - - -| 2.219 - - - 2.219
e CEDeEam 3.260|21% [15%| -| -| 689| 489 - ] 1.178
el CaneeE 5.347 | 20% | 30% | 25% |  -| 1.069| 1.6041.337 ; 4.010
bt 11.811]56%| -| -| -| e.614 - - ; 6.614
TOTAL 200.415|65% | 25% | 5% | 5%]|72.404 |29.285|5.384 | 5.376 112.432

Fuente:Autores del proyecto.

La Tabla 3. Estratificacion de personas entre 10 a 30 afios de Bucaramanga., dio como
resultado que 112.432 personas son de estrato 3, 4, 5 y 6, siendo este el mercado

objetivo.
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A continuacion se halla la muestra para la relacion del estudio de mercados:

n= Ng
1+ ny/N
no= z*p*q
d2

N = mercado objetivo 112.432 personas de estrato 3,4,5y 6.

p = Probabilidad de éxito 0.5

g = Probabilidad de fracaso (1-p) 0.5

d = error muestral 5%

Nc=95% - Z=1.96

n =384

Esto quiere decir que 384 es el nUmero de encuestas que se tiene que realizar por medio
del muestreo no probabilistico segun el criterio de convergencia.

3.1.4 Distribucion De Encuestas Por Estratos

Los siguientes datos se obtuvieron del total del peso porcentual por estratos de la Tabla 3.
Estratificacion de personas entre 10 a 30 afios de Bucaramanga..

Tabla 4. Distribucion de encuestas por estratos.

Estratos 3 4 5 6 Total
Personas entre 10 y 30 afios Por Estrato 72.404|29.285| 5.385| 5.376| 112432
Tamarfio Muestra Por Estrato 248 100 18 18 384

Fuente: Autores del proyecto.
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3.1.5 Andlisis e interpretacién de datos

Datos obtenidos después de la tabulacion:

Pregunta 1.

Gréfica 1. Deportes favoritos.
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Fuente: Software PASW Statistics Data Document.

De esta gréfica se puede decir que de los 384 encuestados:

249 encuestados que equivalen al 65% le gusta el futbol.

170 encuestados que equivalen al 44% le gusta el tenis.

64 encuestados que equivalen al 17% le gusta el basquet.

62 encuestados que equivalen al 16% le gusta el golf.

46 encuestados que equivalen al 12% le gusta el ciclismo.

50 encuestados que equivalen al 13% le gusta el automovilismo.

Existe una tendencia muy notable por el gusto hacia el futbol y el tenis, con porcentajes
de 65% y 44% respectivamente, lo que indica gran acogida por estos dos deportes.
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e Pregunta 2.

Grafica 2. Personas que han comprado prendas de vestir deportivas.
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Fuente: Software PASW Statistics Data Document.

La Gréfica 2. Personas que han comprado prendas de vestir deportivas., muestra que tan
solo 12% de las personas encuestadas han comprado alguna prenda o accesorio
referente de algin torneo deportivo internacional o de su jugador preferido, es decir,
probablemente la oferta del sector textil se ha estancado en la vanguardia del mercado y
es una inminente oportunidad por explotar e incursionar.
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Grafica 3. Personas que han comprado prendas de vestir deportivas por estratos.
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Fuente: Software PASW Statistics Data Document.

Desglosando los encuestados por estratos se nota que la mayoria no han comprado un
accesorio referente a un torneo internacional.
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e Pregunta 3.

Grafica 4. Facilidad para encontrar las prendas deportivas.
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Fuente: Software PASW Statistics Data Document.

La Gréfica 4. Facilidad para encontrar las prendas deportivas. se puede decir del total de
los entrevistados, que 78.9% equivalente a 303 personas de los encuestados que
expresan dificultades grandes a la hora de encontrar prendas de vestir de los torneos o
campeonatos internacionales que le agradan.

Esta informacion es de suma importancia para EVENTS, porque muestra que la
oportunidad en el mercado es grande.
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Grafica 5. Facilidad de encontrar prendas deportivas por estrato
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Fuente: Software PASW Statistics Data Document.

e Estrato 3: Si 44, No 203.
e Estrato 4: Si 23, No 74.
e Estrato 5y 6: Si 14, No 21.

Analizando esta pregunta por estratos, se evidencia la poca oferta que hay de este tipo de
productos, pero es menos notorio en los estratos 5y 6.

Esto demuestra que en Bucaramanga y el area metropolitana hay una necesidad por
encontrar productos como estos, no comunes en la ciudad.
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e Pregunta4

Grafica 6. Personas que comprarian prendas de vestir deportivas.
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Fuente: Software PASW Statistics Data Document.

Los datos obtenidos muestran que el 82,5% de los encuestados Si adquiriria prendas
alusivas a los eventos y campeonatos deportivos, asi como también de los deportistas
favoritos.
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Grafica 7. Personas que comprarian prendas de vestir deportivas por estratos.
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Fuente: Software PASW Statistics Data Document.

La Grafica 7. Personas que comprarian prendas de vestir deportivas por estratos., es
fundamental ya que se planificara la primera demanda. Del 64.4% que conforman la
poblacion del estrato 3, el 54% responde positivamente a adquirir prendas de vestir con
logos alusivos a los eventos deportivos a nivel mundial, lo cual muestra una tendencia
hacia que estrato hay que enfocar y acomodar la produccion, precios y cantidad.

En general en todos los estratos analizados comprarian las prendas de vestir.
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e Preguntab

Grafica 8. Clases de prendas.
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Fuente: Software PASW Statistics Data Document.

Analizando los resultados, se puede evidenciar que el 66.8%, adquiririan camisetas.
Esta informacion no solo evidencia la preferencia de las prendas a adquirir, sino que
sesga de cierta manera la produccion hacia camisetas y pantalonetas principalmente.
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Grafica 9. Clases de prendas preferencia por estratos.
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Fuente: Software PASW Statistics Data Document.

La Grafica 9. Clases de prendas preferencia por estratos., ilustra la gran preferencia que
las personas encuestadas tienen por las camisetas mas que por cualquier otra prenda. Lo
cual sefala el prondstico de produccion y ventas.

Las gorras y los accesorios muestran bajo porcentaje en todos los estratos, guiando a la
empresa a igualmente abarcar estos productos pero en bajos porcentajes.
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e Pregunta 6

Gréfica 10. Precios de camisas.
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Fuente: Software PASW Statistics Data Document.

Los datos obtenidos muestran que 93(44.1%) personas de las 211 que eligieron adquirir
camisetas estarian dispuestas a pagar $30.000 y 106(50,2%) de ellas dispuestas a pagar
$40.000. Teniendo en cuenta que los siguientes dos precios sugeridos de venta ($50.000
y $60.000) no son relevantes, se analiza la informacion y se realiza el precio promedio
ponderado el cual se determina en $36.300 por camisa.
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Grafica 11. Precios de camisa por estratos

3 4 5y6

40,0%

30,0%
L
5
[=
a
O 20,0%
o
o f32.2%] |34,6%|

10,0%]

[13,3%|
[10,0%|
|2,4% [iae] [2.4%| [1o%] [14%]
0,0% '

T T T T T T T T T T T
$30.000540.000%50 000FE0.000 $30.000%40 000550 000560000 $30.000%40.000550.000560.000

Fuente: Software PASW Statistics Data Document.

La Gréfica 11. Precios de camisa por estratos, se pudo ver cierta coherencia entre las
personas pertenecientes a su estrato con su capacidad de compra, ya que la muestra de
estrato 3 se inclina Unicamente por dos de las cuatro opciones. 68 personas (32,2%)
pagarian $30.000 por una camiseta y 73 (34.6%) pagarian $40.000.

De ésta forma se puede concluir que si bien es cierto que personas de estratos mas altos
estarian dispuestas a pagar mas dinero por una camiseta, también es cierto que su
porcentaje en esta muestra es mucho menor al que representa el estrato 3. Al realiza el
precio promedio ponderado, el precio de venta por cada estrato es:

e Estrato 3: $35.200.
e Estrato 4: $37.042.
e Estrato 5y 6: $43.684.
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Grafica 12. Precios pantalonetas.
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Fuente: Software PASW Statistics Data Document.

En la Gréfica 12. Precios pantalonetas., global de pantalonetas, los datos manifiestan que
25 personas (52,1%) de las 48 que eligieron adquirir pantalonetas estarian dispuestas a
pagar $20.000 y 16 personas (33.3%) dispuestas a pagar $25.000, no obstante, al realiza
el precio promedio ponderado y el precio correspondiente es $23.230 por pantaloneta.
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Gréfica 13. Precios de pantaloneta por estratos.
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Fuente: Software PASW Statistics Data Document.

La Gréfica 13. Precios de pantaloneta por estratos., por estratos resalta de manera visible
el posible comportamiento de la demanda en cada uno de ellos, es decir, todos los del
estrato 3 seflalan comprar esta prenda entre $20.000 y $25.000 segun promedio
ponderado el precio seria $21.895

Por otra parte en el estrato 4 se puede observar que hay una disparidad en el precio a
pagar, realizado el precio promedio ponderado es de $24,580.

El estrato 5 y 6 muestra una grafica totalmente lineal, donde, cualquier precio de venta de
este producto se acomodaria a su capacidad de adquisicién, por ello al realizar el
promedio ponderado el precio es de $26.428.

43



Gréfica 14. Precios gorras.
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Fuente: Software PASW Statistics Data Document.

Segun la informacion recopilada, se puede concluir que de 38 personas, un 44,7%
pagaria $30.000 por una gorra, un 36,8% $40.000 y tan s6lo un 18,4% estaria dispuesta a
pagar $50.000 por el producto.

De igual manera se realiz6 el precio promedio ponderado el cual arrojo un valor de
$37.330 por gorra.
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Grafica 15. Precios gorras por estratos.
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Fuente: Software PASW Statistics Data Document.

Claramente en este grafico se puede ver una disparidad por el precio a pagar, pero al
mismo tiempo especifico que los estratos 3 y 4 invierten hasta $50.000 en una gorra.
Analizando los porcentajes, las diferencias entre $30.000 y $40.000 en todos los estratos
es menos de 5%, y con un 19% de poder de compra en $50.000, el precio de venta
promedio ponderado por estrato es:

e [Estrato 3: $37.613.

e Estrato 4: $ 37.275.
e Estrato 5y 6: $35.000.
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Gréfica 16. Precios de accesorios.

100,0%
B0,0%
a
& 50,0%
B
[
L1 1]
o
| .
o
o
40,0%
20,0%
10,5%
=,3%
0, 0%~ T
$10.000 $15.000 $20.000

Fuente: Software PASW Statistics Data Document.

Como la encuesta sefiala, el 84,2% de los ofertantes para este producto estan dispuestos
a pagar por un accesorio deportivo $10.000, 5,3% $15.000 y por $20.000 un 10,5%.

Realizando el precio promedio ponderado, los accesorios tendrian un valor de $11.315.
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Grafica 17. Precios accesorios por estratos.

Fuente: Software PASW Statistics Data Document.
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Se realiza el precio promedio ponderado y el precio de venta por cada estrato es:

Estrato 3: $10,419.
Estrato 4: $ 13,992.
Estrato 5y 6: $10.000.
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e Pregunta?.

Grafica 18. Compra de unidades por semestre
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Fuente: Software PASW Statistics Data Document.

Se realiza la cantidad promedio ponderado de compra y la encuesta da como resultado de
2,56 unidades por semestre, esto da una tendencia al prondstico de ventas mensual de
EVENTS ya da conocimiento del comportamiento de la demanda.
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Grafica 19. Compra de unidades por semestre
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Fuente: Software PASW Statistics Data Document.

De la misma manera que la Gréfica 18 se realiza la cantidad promedio ponderado de
compra por estrato y la encuesta da como resultado:

e Estrato 3: 2,52.
e Estrato 4: 2,53.
e Estrato5y6: 2,87.
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e Pregunta8

Gréafica 20. Torneos.
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Fuente: Software PASW Statistics Data Document.

La Gréfica 20. Torneos., es la mas importante del estudio de mercadeo, pues sefiala la
demanda por deporte, es decir, de que evento o campeonato deportivo le gustaria adquirir
una prenda de ropa.

Analizando los datos arrojados y graficados, los juegos olimpicos es el evento deportivo
mundial con mas personas interesadas en este tipo de producto con 331 equivalente al
92% del total de encuestados, seguido del mundial de futbol con 317 de los encuestados
equivalente al 70%, Champions league con 228 encuestados equivalente al 69%.

EVENTS realizara la produccion de prendas teniendo en cuenta la vanguardia de los
campeonatos o eventos y esta demanda que se reflejo en esta gréfica.
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e Pregunta9

Grafica 21. Factor principal para elegir una prenda de vestir.
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Segun los datos obtenidos en las encuestas 235 (61,1%) encuestados de los 384
expresan inclinarse por el disefio a la hora de comprar sus prendas de vestir. Esta
informacion es muy importante para EVENTS, pues, muestra una pauta para sus
producciones, la empresa tiene en su ideologia tener preferencias disefio y tela de igual
manera, lo cual le da fortaleza y oportunidad en el mercado.
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e Pregunta 10

Grafica 22. Formas de compra.
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Fuente: Software PASW Statistics Data Document.

Como se puede observar el 61,4% de las personas encuestadas prefieren como canal de
compra los puntos de ventas como almacenes y tiendas similares, lo que indica que las
personas le gusta apreciar la calidad de su compra.
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3.2 ANALISIS DEL MERCADO

3.2.1 Definicién del mercado relevante

El mercado de las camisetas y prendas de vestir es bastante amplio a nivel mundial,
dando como resultado el desarrollo del sector y por ende la capacidad que tiene el
consumidor en escoger el que mas le convenga, dependiendo la apreciacién que tiene
este, en cuanto a calidad y gusto.

Todas las personas sin excepcion se encuentran en un mercado potencial para la
empresa dado que todos ellos conservan la necesidad de adquirir este producto, a razén
de que vestir es una necesidad para el hombre. Ademas ya que es un producto de
seleccidn, tiene la ventaja de que el interesado se tome el tiempo para buscar el producto
que de alguna forma satisfaga cada una de sus exigencias a lo largo de una enorme
oferta en cuanto a prendas de vestir se refiere.

3.2.2 Anaélisis de la demanda

La poblacién mundial tiene como solucién tradicional el solucionar sus problemas de
adquirir el tipo de prendas de vestir con:

e Compra en puntos de ventas que demanda la oferta.

EVENTS pretende cambiar este concepto de comprar tan solo lo que la oferta nos brinda,
permitiendo la satisfaccion del mercado objetivo.

3.2.3 Anélisis de la demanda selectiva

No existe ni una sola persona en el mundo que no utilice ropa de ahi el consumo
obligatorio del producto. Se decidi6 capturar este mercado y ser una empresa
diferenciadora a las existentes que tan solo se dedican a la fabricacién de prendas de
vestir que la demanda impone y no a satisfacer plenamente las necesidades del cliente,
en este caso en relacion al deporte.

Este tipo de producto permitira que el cliente explore su gusto por lo que le atrae y por las
personas y o jugadores que admira.
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3.2.4 Segmentacion

EVENTS decide agrupar a los clientes, con base en diferencias importantes de sus
necesidades o preferencias, con el propésito de lograr una ventaja competitiva. Por esta
razon la empresa utiliza 2 tipos de segmentacion de los 4 utilizados al dividir un mercado.

Segmentacion demogréfica y las psicograficas, que a continuacion se especifica mas a
fondo en cuales variables se enfoca la empresa.

Variables demogréaficas:
e Edad
e Genero
¢ QOrientacion sexual
e Profesion.
e Estrato

Variables psicograficas:
¢ Personalidad
e Gustos deportivos
e Identificacion

EVENTS esta dispuesto albergar jovenes y adolescentes, hombres y mujeres entre los
10 y 30 afos, estudiantes, profesionales e independientes que estén ubicados entre los
estratos 3 y 6 que cuentan con un gusto, preferencia o admiracion por un deporte o
jugador, el cual les permita personalizar aquellas preferencias en sus compras de
prendas de vestir.

Con estos tipos de segmentacién la empresa obtendra los siguientes beneficios:

¢ Mostrar una congruencia con el concepto de mercadotecnia al orientar su producto,
precios, promocion y canales de distribucion hacia los clientes.

o Aprovechar mejor los recursos de mercadotecnia al enfocarlos hacia segmentos
realmente potenciales para la empresa.

¢ Competir mas eficazmente en determinados segmentos donde puede desplegar sus
fortalezas. Poblacién entre 10 y 30 afos.

e Ayudar a nuestros clientes a encontrar productos o servicios mejor adaptados a sus
necesidades, gustos o deseos.
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3.2.5 Andlisis competitivo

Las prendas de vestir tipo deportivos, camisetas T-shirt, pantalonetas, gorras, son un tipo
de prenda fabricado generalmente en tela de algodén 100%, tela impermeable o en
lanilla. Las prendas deportivas fueron disefiadas originalmente para hacer deporte,
aungue hoy en dia muchas personas, especialmente los jovenes, las usan como prendas
habituales, casuales, etc.

Existen muchas marcas de ropa deportivas que son competencia para la idea de negocio,
entre las marcas mas populares se encuentran. Adidas®, Niké®, Reebook®.

Estos son los principales competidores de EVENTS, pues ofrecen productos similares con
el mismo fin. Las prendas de vestir de estas compafiias son de gran prestigio a nivel
mundial, pues tienen reconocimiento de marca, una gran calidad en los productos,
innovacién constante que genera nuevos productos cada afio. Su venta puede ser en
tiendas propias o en almacenes de venta deportivos, en este Ultimo el establecimiento
tiene variedad de zapatos de distintas marcas con el fin de acaparar gran parte del
mercado.

Analizando a los competidores se puede tener firmeza de la alta competitividad que hay
en el sector de confecciones. Pero tan solo pocas compafiias elaboran productos
relacionados con los eventos deportivos del mundo y de sus jugadores y deportistas mas
importantes. Este es el caso de Niké®, el mayor fabricante mundial de ropa y calzado
deportivo, que personaliza la ropa y el calzado de personajes importantes del deporte
mundial, los cuales patrocina; Niké® disefia las prendas teniendo en cuenta la
personalidad del deportista, produciendo asi la vestimenta adecuada y personalizada para
cada uno, partiendo del tipo de deporte, la personalidad del jugador y sus caracteristicas
mas relevantes. Un dato importante es que estas compafiias que patrocinan y
personalizan las prendas de los deportistas no se venden, sino al contrario son contratos
para generar publicidad y posicionamiento de marca a niveles mas altos que los actuales.

Esta estrategia nace teniendo en cuenta que las personas mas reconocidas en el deporte
son la mejor imagen de venta para ellos; por tanto es muy efectivo el plan de negocio.

Estudiando lo investigado se ve la gran diferencia de nuestra idea a la ya propuesta en el
mercado por las grandes compafiias y marcas deportivas del mundo, donde se brindara y
ofrecera a personas normales entre 10 y 30 afios la posibilidad de adquirir un producto
(prendas de vestir, camisetas, pantalonetas, gorras, accesorios, etc.) que lo identifique
como persona, deportista y con un grado de cultura internacional.
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3.2.6 Definicidén del mercado objetivo

Para la realizacion de este trabajo se tuvo en cuenta un mercado objetivo el cual va de
personas entre los 10 y 30 afios en la ciudad de Bucaramanga. El total de la poblacién
entre este rango de edades es 112.482 personas de estratos 3, 4, 5 y 6, como se
demostr6 en la Tabla 3. Estratificacion de personas entre 10 a 30 afios de Bucaramanga.

3.3 MEDICION DEL MERCADO

3.3.1 Estimacién del potencial de mercado

Teniendo en cuenta el estudio de mercados realizados a un pequefio segmento de la
poblacién objetivo, se encontré que el 82.5% de los encuestados estarian dispuestos
a adquirir prendas alusivas a los eventos y campeonatos deportivos del mundo, asi
como también de sus destacados deportistas, lo que llevé a la estimacion de 92.756
prendas se venderian al afio.

3.3.2 Estimacion de las ventas de la industria

Teniendo en cuenta el estudio de mercados realizados a un pequefio segmento de la
poblacién objetivo, se encontré que el 82.5% de los encuestados estarian dispuestos
a adquirir prendas alusivas a los eventos y campeonatos deportivos del mundo, asi
como también de sus destacados deportistas, lo que llevé a la estimacion de 92.756
prendas se venderian al afio.

3.3.3 Prondstico de ventas para laidea de negocio

Teniendo en cuenta que EVENTS sera una empresa que se arriesgara a una
oportunidad existente en un mercado saturado de tiendas de ropa en Bucaramanga y
Santander, hay que tener en cuenta factores de riesgo tales como:

Se tiene al principio solo 2 deportes (Tenis y Futbol) a los cuales se le producen las
prendas acordes con sus campeonatos y deportistas, que puede no guste a todos los
clientes.
e El tipo de prendas que se esta ofreciendo depende de la vanguardia del deporte
mundial y esta variando constantemente.
e Que el pablico prefiera prendas de vestir importadas.

Por ello la empresa tiene un prondstico de ventas, pero también es realista en que la

penetracion a un mercado como este es complejo, para esto la empresa se ha creado
metas como:
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e Cumplir con un 1% de las expectativas de ventas.

e Llegar al posicionamiento y reconociendo local del publico objetivo.

e Ofrecer otro tipo de prendas para que el cliente se motive a adquirir nuevamente
el producto creando fidelidad en él.

3.4 CONCLUSIONES DEL ESTUDIO DE LA FACTIBILIDAD DEL MERCADO

Con base en todo lo anteriormente expuesto se puede concluir que el mercado del sector
confecciones esta en plan de expansion, dando la oportunidad de participar activamente
en la colocacion de este producto siempre y cuando su captacion se mantenga y al mismo
tiempo se amplié, pues al incrementarse su demanda se incrementara de igual forma la
produccién nacional colombiana.

Este es un mercado bastante interesante en cuanto a las muchas proyecciones y
demanda que hay de este en el mundo, por consiguiente es muy llamativo para
interactuar debido a su rentabilidad y facil comercializacion.

Claro que aparte de que la empresa cuenta con un mercado amplio en donde hay una
oportunidad evidente, también se debe analizar a fondo la competencia y las necesidades
propias de los consumidores, con el fin de buscar estrategias que ayuden a resolver los
posibles inconvenientes que se visualizan a corto y largo plazo.
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4 ESTUDIO TECNICO

4.1 TAMANO DEL PROYECTO

4.1.1 Factores que determinan el tamafio de un proyecto

Se debe tener cierta ventaja con respecto a la macro localizaciéon del proyecto en el cual
se encuentre ubicada la empresa para ofrecer una mayor oportunidad de ventas con
relacién a los demas competidores nacionales y por supuesto de la regién, lo que hace
factible la incursion del producto en el mercado.

Debido a la cercania con los proveedores, esto favorece que lo produccién no tenga
demora, para realizar una pronta entrega del producto al cliente, factor que ayuda al
reconocimiento de la empresa.

El tamafio de la empresa depende principalmente de, como se comporte el mercado con
este nuevo producto, el cual sera el mismo cliente el que juzgue a la empresa y le dé la
oportunidad de crecimiento y un alcance notable en todo el sector de confecciones.

4.1.2 Capacidad del proyecto

Para la capacidad de este proyecto se tomd en cuenta estadisticas del DANE tomadas
en el 2005 en el cual se revela que en Bucaramanga hay 502.654’ personas entre las
cuales 112.432 personas viven en estratos 3, 4,5 y 6 entre edades de 10-30 afios esta
proporcion se estimé ya que el DANE no tiene los datos por estratos. Teniendo en cuenta
gue la mayoria de las personas compran al menos una prenda de vestir semestral, se
realizé una estimacién de capacidad. Sabiendo que el propésito de la empresa es cumplir
con el 1% de la estimacion de las ventas, esto lleva a la suma de 928 prendas.

e Capacidad total disefiada: Teniendo en cuenta que EVENTS adquiere las camisetas
confeccionadas cuando lo requiere. El transporte de estas prendas al punto de
estampado y ensamble es 30 minutos, por lo tanto, trabajando los 270 dias habiles
del afio y las 8 horas diarias con los tres operarios (un disefiador gréafico, dos
estampadores) se calcula que para el caso de los dos estampadores que se van a
emplear se obtienen 72 prendas diarias, 1.584 al mes y 19.008 al afio, esta seria la
capacidad maxima.

e Capacidad instalada: Esta disefiada para 36 prendas diarias por cada estampador
por sus 8 horas de trabajo, Debido a que el disefiador gréafico ha realizado los
modelos, los vectorizados (técnica para aumentar o disminuir el disefio como se

’ DANE. [En linea] Colombia 2010 [Citado el 18 de Marzo de 2010]. Disponible en Internet: <www.DANE.com.co>
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requiera) y para EVENTS se cree que se tendra un 10% de tiempo inactivo (24
minutos), el cual es representado en tiempo ocioso, idas al bafio, retardo en la
puntualidad de la llegada de materias primas, etc. Esto lleva a una cifra de 34
prendas por operario en un dia laboral de trabajo. Posteriormente realizadas las
planchas especiales que utilizaran los estampadores con dias de anticipacién al dia
de produccion, los tiempos que le lleva a un estampador por prenda es de 12 minutos
ya que siempre tendrd consigo el material y las herramientas necesarias. En tiempo
real, cada 60 minutos se obtendran 5 prendas terminadas, ya que, el operario va
trabajando paralelamente en los demas procesos, es decir, termo fijado y ensamble.

e Capacidad utilizada y proyectada: Para EVENTS se cree que se tendra un 5% de
tiempo inactivo (24 minutos), el cual es representado en tiempo de suplementos, idas
al bafio, retardo en la puntualidad de la llegada de materias primas, etc. Esto lleva a
una cifra de 34 prendas por operario en un dia laboral, ya que una prenda se
produce en 12 minutos de trabajo, esto representa el 20% de la capacidad utilizada,
es decir, se realizaran 3.890 prendas de 19.008 prendas para la cual esta instalada.

4.2 LOCALIZACION
4.2.1 Macro localizacion (Geografica)

Debido a que en Bucaramanga, la industria de confecciones desde los principios del siglo
XX, concibiendo a Santander junto con Antioquia como uno de los mayores
departamentos competidores exportadores, lo que hace hoy por hoy un esfuerzo en la
competitividad y en la exploracion de nuevos mercados,

Con base en este reconocimiento y a su entorno se decidié que la empresa EVENTS esté
ubicada exactamente en la ciudad de Bucaramanga, Santander, Colombia.

Figura 3. Localizaciéon geografica global
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Fuente: Software Google Earth.
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4.2.2 Micro localizacion

Figura 4. Mapa localizacién de EVENTS en Bucaramanga.
"é’ == LnIversmano

de Santander + Santa
Teregita
A Antonia ru'lej-:_n'as
Fargqué Santos  Publicas T enes
:.-I-_'II|-:!rI:!II:N
* 'y
= Fargue Mejaras
T Centra Ca‘;’.ﬁ’}‘ﬁ Fublicas
& ZB.ni'\.'Fzrﬂidﬁd
o @ Balivar=, Colegio San g 7 % Autonoma de
d" dia Predre Claver |37 — o 0 =y - | Bucaramanga
o Muevo ]
&5 Sotomayor
i Bucaramanga CEU Universidad
':::l:l g W™ Autdnam
Garcia BE-Aramanga

Fovira @C

\l/ cate 96 3 Presentacion

]

W Comnucos
r ﬁd fast

Fuente: Software Google Earth

Se eligieron tres posibles sitios ideales donde podria estar ubicado EVENTS.

e PUNTO A: Cra. 17 N° 37- 35
e PUNTO B: Cra. 34 N° 48- 87
e PUNTO C: Centro Comercial Acrépolis

Para la empresa EVENTS se instituy6 por el METODO DE CLASIFICACION DE
FACTORES que permite combinar diversos factores en un formato facil de entender, se
ha asignado por puntos a los principales factores que influyen en un conjunto de los tres
posibles puntos de venta. Estos factores recibirdn una puntuaciéon a escala de 1 a 5,
siendo 5 la calificacion mas alta, la puntuacién es dada a criterio propio y basado en los
costos de la zona. Para escoger la localizacion 6ptima estos fueron los siguientes criterios

a evaluar:
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Tabla 5. Clasificacion por factores localizacion dptima.

FACTOR DEFINICION IMPORTANCIA %
Este factor es determinante para
Infraestructura Facilidad de transporte de |una mayor cobertura 'y 5%
los productos terminados | aseguramiento del traslado de los
productos.
Es el preci :
Costo de S €l precio que se .d?be Este factor es determinante para
. cancelar por el servicio del . 50%
arriendo reducir costos.
local.
. Brinda confianza en el Un punto de venta ubicado en un
Condiciones . . .
. cliente logrando que se sector exclusivo brinda mayor 25%
de vida : : .
venda mejor el producto seguridad al cliente
TOTAL 100%

Fuente: Autores del proyecto.

La escala de puntacion para la Tabla 7. Puntuacion por factores. es:

Tabla 6. Escala de puntacion localizacion éptima.

Calificacion | Infraestructura Costo de arriendo Condiciones de vida
1 Deficiente $2.400.000 0 mas. Deficiente
2 Malo $1.800.001 a 2.400.000 Malo
3 Regular $1.200.000 a $1.800.000 Regular
4 Bueno $600.001 a $1.200.000 Bueno
5 Excelente 0 a $600.000 Excelente
Fuente: Autores del proyecto.
A continuacion se realiza la puntuacién respectiva:
Tabla 7. Puntuacién por factores.
FACTOR PUNTO A |PUNTO B | PUNTO C
Infraestructura 4 5 4
Costo de arriendo 3 2 3
Condiciones de vida 4 5 5
Total 3,5 3,5 3.75

Fuente: Autores del proyecto.

Para hallar el valor total de cada punto se realizd la sumatoria de la multiplicacion de la
calificacion respectiva, por el porcentaje de importancia de cada factor, el valor mas alto
es el lugar que se adapta al mejor funcionamiento del local, el resultado que arrojo el
método de puntuacion por factores fue el PUNTO C, donde el costo de arriendo y
condiciones de vida son los mas ideales. La ubicacién del punto es en el Centro
Comercial Acrépolis.
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4.3 ESTANDARES DE CALIDAD

Figura 5. Camisa EVENTS.

Fuente: Autores del proyecto.

Descripcion: Camiseta basica cuello redondo, econdmica tallas nacionales, doble
costura.

Marca: Events

Tipo Tela: Jersey

Composicion Tela: 100% Algodén

Titulo: 20 - |

Peso: 205-210 g/m2

Tipo Hilo: Open End

Cdédigo nifio/a: Blanco: 9065 - Tallas nifio/a: 2-4-6 -8 - 10

Cédigo juvenil: Blanco: 9045 - Tallas juvenil: 12 - 14 - 16

Cdédigo adulto: Blanco: 9005 Color: 9006 - Tallas adulto: S- M - L - XL - XXL
Colores: Blanco 01, Khaki 02, Verde bosque 06, Azul Navy 08, Negro 10, Grey
Heather 03 (99-1), Grey Heather 04 (95-5), Natural 11, Neptuno 12

Género: Ambos
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4.4 DESCRIPCION TECNICA DEL PROCESO Y DIAGRAMA DE OPERACION

Figura 6. Diagrama de operacién.

. Compray recepcin del material
. Simbologia
Transporte de prendas vy disefio a
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- Recepcidn de prendas terminadas.
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- Transporte (recepcion)
] Inspeccion
Etiquetar y empacar
‘ Almacenamiento
Almacenamiento

Fuente: Autores del proyecto.

Compray recepcion del material: La elaboracion de una camisa se inicia con la compra
y recepcion de las telas, donde se clasifican los colores y el grueso de las telas para
después pasarlas confeccion.

Los lienzos por lo general miden de 1 a 2 metros de ancho, por un metro de largo,
dependiendo de la pieza que habra de cortarse. En el caso de la fabricacion de camisas
con fibras naturales, el tejido de las piezas se hace de acuerdo al tamafio de la pieza de la
espalda, del delantero, de las mangas y del cuello.

Transporte de prendas y disefios a estampado: Luego de un control de calidad en la
costura, las prendas son llevadas a estampado de los disefios realizados y elegidos.

Recepcion de prendas terminadas: Una vez estampadas las camisetas y demas
prendas, éstas son recogidas.

Control de calidad: Luego de tener las prendas confeccionadas y estampadas se
procede a revisar si cada una de ellas tiene buenos acabados y se ha logrado el
estampado deseado.
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Etiquetar y empacar: Luego del proceso de elaboracion de las prendas, se etiquetan
mediante un ovalo extendido de 3.5 cm de ancho en la parte de atrds de cada una de
ellas, en donde indicarda EVENTS v la talla. Luego de lo anterior, se empaca para pasar
almacenamiento parcial o directamente a venta.

Almacenamiento: Las prendas terminadas se almacenan siempre parcialmente, es decir,
el tiempo en que se demora para ir a ventas.

Teniendo en cuenta que, el diagrama de operacién no se basa en la produccion de una
sola prenda, sino, de un conjunto o grupo de las mismas, los tiempos se dividen
dependiendo del pedido, la elaboracion de las prendas es en serie, se calcula una
produccion de 5 prendas terminadas en 1 hora.

e Para determinar y especificar el tiempo de produccion de una prenda deportiva, se
analizaran los tiempos que utiliza el disefiador para elaborar un disefio de un
evento deportivo y este se dividira en el total de camisetas; asi como también, se
analizaran los tiempos de los procesos de terminacion de la prenda, es decir,
estampado y empacado.

Un disefiador toma entre 2 y 3 horas por disefio, es decir, que en promedio utiliza, 2 horas
y 30 minutos.

El disefiador realizar anualmente 2 modelos por evento, ya que esto es determinado por
él, siendo 16 los eventos deportivos, tendra que disefiar 32 modelos al afio y multiplicado
cada modelo por 2 horas y 30 minutos, el disefiador gastara 80 horas.

Ahora, al relacionar las prendas que muestra la Tabla 11. Ventas mensuales., a
continuacién del total de productos por meses, donde se da el total anual de 3.890
prendas, este valor se dividira en el tiempo que utiliza el disefiador en el afio (80horas),
para determinar cuanto gasta el disefio de 1 unidad de ropa, esto arroja que el disefio de
1 prenda tendra un tiempo de 40 segundos.

Tiempos del estampador por camiseta:
¢ Alistamiento de camiseta, herramientas y pintura: 3 minutos.
e Estampado de camiseta: 6 minutos.
e Secado: 2 minutos.

e Empacado: 1 minuto, 20 segundos.
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CONCLUSION DE TIEMPO DE 1 PRENDA DE VESTIR

Para la produccion de 1 unidad de prenda de vestir EVENTS, se sumaron los tiempos
respectivos de los procesos implicados en disefio, estampado y empacado lo cual
determiné un tiempo de produccién por unidad de 12 minutos.

4.5 PLAN DE PRODUCCION

Tabla 8. Muestras

Total |Comprarian
N = 112.432 92.756
n= 384 317
% mercado 1%
a capturar 928

Fuente: Autores del proyecto.

En la Tabla 8. Muestras, se observa la cantidad de persona que comprarian en base en
total de la muestra, lo cual se plante6 que de esos los que comprarian, el 1% es el
porcentaje a capturar.

Tabla 9. Prondsticos de ventas mensuales sobre productos a elaborar.

Porcentaje| Total n

Camisetas 0,668 620
Cantidad de compra 1 2 3 4
Frecuencia semestral 6,50% 45,70% 33,40% 14,40%
Total parcial camisetas 40 566 621 357
Total camisetas semestre 1.584
Total camisetas afio 3.169
Pantalonetas 0,152 141
Cantidad de compra 1 2 3 4
Frecuencia semestral 6,50% 45,70% 33,40% 14,40%
Total parcial camisetas 9 129 141 81
Total pantalonetas semestre 361
Total pantalonetas afio 721

Fuente: Autores del proyecto.
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En la Tabla 9. Pronésticos de ventas mensuales sobre productos a elaborar., representa
el prondstico de ventas por prendas. El porcentaje correspondiente a cada prenda, es el
dato obtenido en la pregunta 5 de la encuesta (Grafica 8. Clases de prendas.), donde, de
las personas que afirman comprar este tipo de prendas, el porcentaje correspondiente
66.8% para camisas Yy 15.2% para pantalonetas. Las cantidades de compra semestral se
multiplica por la frecuencia de la demanda, obtenida en la pregunta 7 de la encuesta
(Gréfica 18. Compra de unidades por semestre), para obtener la cantidad de cada una de
las prendas por semestre y posteriormente anual.

Tabla 10. Descripciéon de ventas de unidades mes a mes.

Ene | Feb | Mar | Abr [ May | Jun | Jul | Ago. | Sep | Oct | Nov | Dic
Champions 33 | 33 | 33 33 | 33 | 33 | 33
Copa Libertadores 37 | 37 | 37 | 37 37 37
Liga Postobon 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13
Copa Davis 13 13 13 13 13 13
Wimbledon 32 32
Australian Open 31
Us Open 27 | 27
Roland Garros 29 29
Nascar 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4
F1 12 | 12 12 12 12 12 12 | 12 | 12
Pga Tour 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6
Tour De Francia 23 23
Master 500 Y 1000 27 | 27 | 27 27 27 27
Juegos Olimpicos 110 | 110
Mundial Futbol 105 | 105
Dep. Extremos 4 4 4 4 4 4
Total personas mes 91| 120 145| 145 246 260 221 204 81 95 99 69
TOTAL PERS. ANO
1776
Peso porcentual MES |5,1% [ 6,8% [ 8,206 | 8,2% | 13,9% | 14,6% [ 12,4% | 11,5% [ 4,6% | 5,3% | 5.6% | 3,99 |

Fuente: Autores del proyecto.

En la Tabla 10. Descripcion de ventas de unidades mes a mes., que EVENTS tiene que
tener presente, pues especifica la cantidad de prendas por evento deportivo cada mes.
Los datos de cada campeonato deportivo son la proporcién entre los meses que se
ejecuta dicho evento y la demanda de éstos (obtenidos de la Pregunta 8. Grafica 20.
Torneos.).
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Tabla 11. Ventas mensuales.

VENTAS MENSUALES

Productos Ene |Feb | Mar | Abr |May | Jun | Jul | Ago | Sep | Oct | Nov | Dic | Total

gg:arlnzzm'setas 162 | 214 | 259 | 259 | 439 | 464|394 | 364 | 145 [169 | 177 | 123| 3169

Total
pantalonetas 37 | 49 | 59 | 59 | 100 (106|900 | 83 | 33 |39 | 40 | 28 | 721
mes

199 | 263|318 | 318 | 539 | 569 |484 | 447 | 177 | 208 | 217 |151| 3890

Fuente: Autores del proyecto.

En la Tabla 11. Ventas mensuales., se totalizo la produccién mensual teniendo en cuenta,
el total de personas entre 10 y 30 afios de edad (112.432 estratos 3, 4, 5y 6) y el peso
porcentual de produccion mensual.

Estos datos proporcionan la capacidad maxima de produccion en el mes de Junio con
414. Segun la capacidad instalada de la empresa, donde en conjunto con los dos
estampadores se tendria 68 prendas diarias, y posteriormente 1632 mensual, afirmando
que la empresa puede realizar comodamente las producciones mensuales pronosticadas.

4.6 RECURSOS

46.1 Recurso humano

Son el conjunto de operarios y/o colaboradores para lograr satisfacer las necesidades. Se
requiere el siguiente grupo de personas:

Tabla 12. Recurso Humano.
PERSONAL CANTIDAD | SMMLV

Gerente General 1 2
Gerente de Calidad
Gerente de Marketing
Contador
Disefador grafico
Vendedor
Estampador

TOTAL 11

Fuente: Autores del proyecto.
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Todo el personal trabajara 8 horas diarias de lunes a viernes. Para EVENTS es de vital
importancia su personal ya que con ellos se logran cumplir las necesidades y objetivos de
la empresa. (Ver Anexo B. Funciones, responsabilidades y perfil de cargo)

4.6.2 Recurso fisico

Son todos los equipos, materiales y herramientas necesarias para ayudar a transformar el
producto y/o servicio en la empresa, EVENTS tendra los siguientes recursos:

Tabla 13. Recursos muebles y enseres.

N° Muebles y Enseres UF’)\IFIQ.:_EAC\???O CANTIDAD TOTAL

1 |ESCRITORIO $500.000 2 $1.000.000

2 | SILLAS $150.000 6 $900.000

3 | STAND DE ROPA PARA ALMACENAR $350.000 2 $700.000

4 | ARMARIO PORTATIL $320.000 2 $640.000
TOTAL | $4.580.204

Fuente: Autores del proyecto.

Tabla 14. Recursos computadores y otros equipos de oficina.

o Computadores y Otros PRECIO
N Equipos de Oficina UNITARIO CANTIDAD TOTAL
1 | COMPUTADORES $1.400.000 2 $2.800.000
2 |IMPRESORA $400.000 1 $400.000
3 | TELEFONO $80.000 2 $160.000
4 | FAX $350.000 1 $350.000
TOTAL $3.710.000

Fuente: Autores del proyecto.
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4.7 ESTUDIO DE PROVEEDORES

Se eligieron tres posibles proveedores sitios:

e PROVEEDOR 1: Dalia’s Modas
e PROVEEDOR 2: Asiap
¢ PROVEEDOR 3: Confecciones M.A.P

Las tres empresas proveen la misma materia prima, es decir, camisetas sin estampado en
todas las tallas, diferentes colores y diferentes estilos.

De igual manera que en la micro localizacion, los proveedores se seleccionaron por el
método de clasificacién de factores que permite combinar diversos factores en un formato
facil de entender, se ha asignado por puntos a los principales factores que influyen en un
conjunto de los tres posibles proveedores. Estos factores recibirdn una puntuacion a
escala de 1 a 5, siendo 5 la calificaciébn mas alta; la puntuacién es dada a criterio propio y
basado en los costos, calidad y eficiencia. Para escoger el proveedor 6ptimo estos fueron
los siguientes criterios a evaluar:

Tabla 15. Ponderacidn factores proveedores.

FACTOR DEFINICION IMPORTANCIA %
. Calidad de los productos, | Este factor es determinante para
Calidad de . : . L, o
roductos materias primas y demas | una mayor aceptacion del puablico | 25%
P servicios que ofrece. a los productos EVENTS.
Es el [ I :
rcs) deucpigiu;:ir?; Este factor es determinante para
Costo .p " . reducir costos de produccion de | 50%
primas y demas servicios
las prendas.
gue ofrece el proveedor.
. Proveedor ubicado en un sector
L, Es un lugar ubicado en . L
Ubicacion e exclusivo para reducir tiemposy | 25%
un sitio puntual.
transportes.
TOTAL 100%

Fuente: Autores del proyecto.
Los porcentajes de la Tabla 15. Ponderacion factores proveedores., se decidieron

partiendo de la importancia. El factor costo es el mas importante para EVENTS, y la
calidad y la ubicacién son factores secundarios de igual valor, por ende 25%.
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La escala de puntacion para la Tabla 16. Escala de puntuacion para proveedores. es:

Tabla 16. Escala de puntuacion para proveedores.

Calificacién | Calidad de productos | Costo | Ubicacién
1 Deficiente Alto | Deficiente
2 Malo Medio Malo
3 Regular Bajo | Regular
4 Bueno Bueno
5 Excelente Excelente

Fuente: Autores del proyecto.

Se asigna la calificacion respectiva para cada uno de los proveedores.

Tabla 17. Calificacién proveedores.

FACTOR DALIA"S MODA ASIAP CONFECCIONES M.A.P
Calidad de productos 3 4 4
Costo 3 2 3
Ubicacion 5 4 5
Total 3,5 3 3.75

Fuente: Autores del proyecto.

El resultado que arrojé el método de puntuacion por factores fue el PROVEEDOR 3,
donde la calidad de los productos y materias primas son muy buenas, sus costos son
favorables y su ubicacion es ideal e importante. El proveedor de EVENTS sera
Confecciones M.A.P.
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4.8 DISTRIBUCION DE PLANTA DE PRODUCCION.

Figura 7. Distribucién de planta de produccién.
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La planta de produccion tiene como medidas de 10x10mts. La cual esté distribuida de la

siguiente manera.

e Unabodega de 3.5 x 4.5mts
e Un salon de estampado 6.5 x 6.5mts

e Un sal6n de disefio de 6.5 x 3.5mts
Una sala de ventas, con bafio y atencion al cliente de 3.5 X 5.5mts
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4.9 CONCLUSIONES SOBRE LA VIABILIDAD TECNICA DEL PROYECTO.

Teniendo en cuenta que Santander es una region lider en produccion y comercializacion
de confecciones y que ademas de esto cuenta con una mano de obra econdmica,
disponible y altamente especializada se puede concluir que la ubicacién del proyecto en
este departamento es un punto a favor del mismo, ya que ayuda a la optimizacién de los
recursos mediante la disminucion de los costos.

Otro punto importante que permite determinar la viabilidad técnica del proyecto es el

caracter innovador del mismo, el cual mostrdé segln la encuesta una gran aceptacion por
parte del mercado objetivo.
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5 PLAN DE MARKETING

5.1 PROGRAMA DE DESARROLLO DE PRODUCTO

5.1.1 Objetivos

¢ Mantenerse siempre a la vanguardia el disefio novedoso y creativo de las prendas de
vestir.

¢ Mantener siempre un objetivo de calidad en cuanto a la fabricacion de las prendas de
ropa como tal.

5.1.2 Estrategias

Ofrecer garantia de 1 mes al producto, para garantizar la calidad ofrecida y corroborar que
el ciclo de vida de las prendas sea el satisfactorio para el cliente.

Proporcionar la satisfaccion del cliente con la marca EVENTS, para que este se sienta
identificado con el producto que desea comprar por sus disefios novedosos e
innovadores.

Del mismo modo, exhibir un empaque llamativo para el cliente que presente el logotipo de
la empresa y suministre la informacion necesaria de EVENTS, en una caja de carton
corrugada que proporcione calidad y proteccién al producto.

Ofrecer al cliente la informacion necesaria de los beneficios que EVENTS brinda al
cliente, tales como:

e Laexclusividad de cada una de las prendas y los disefios.
¢ Su comodidad y suavidad de las telas.
e Calidad del producto

Con ello, serd mas facil la decision de compra al identificar las caracteristicas con la que
cuenta el producto.

5.2 PROGRAMA DE DISTRIBUCION Y VENTAS

5.2.1 Objetivos

e Aumentar la satisfaccion de los clientes a partir de estrategias que faciliten la
distribucion y las ventas de EVENTS.

e Optimizar la cadena de distribucién, mantener cerca a los proveedores, estar en un
punto medio de los lugares donde se realizan eventos deportivos y tener en cuenta el
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justo a tiempo en el momento de requerir y entregar una cantidad de prendas por
pedido.

e Garantizar a clientes y mayoristas precios de facil acceso al cliente, para aumentar
las ventas.

5.2.2 Estrategias

o Establecer a los clientes descuentos en los productos con el objetivo de que tengan
una mayor posibilidad de adquirir las prendas.

e Poseer un elegante, ordenado, llamativo y comodo stand movil para el cubrimiento
de cada evento deportivo al cual EVENTS tenga participacion.

e Ubicar un punto central de venta donde se encuentre el sector con mayor muestra
estadistica (Ciudadela Real de Minas).

5.3 PROGRAMA DE FIJACION DE PRECIOS

5.3.1 Objetivos

e Analizar las variables econdémicas y financieras que afectan la fijacion del precio con
el cual se va a vender el producto.

e Establecer las condiciones de pago para facilitar a los clientes la adquisicion de
prendas EVENTS.

5.3.2 Estrategias

Cuando un cliente hace un pedido de prendas, éste pedido iniciara su proceso con un
anticipo 50% del total de la venta, con ello se da pie a la produccién, luego de la entrega
el cliente cancela el 50% restante del negocio. Para este caso se establecera si se
requiere por el comprador un plazo de 15 dias a partir de la entrega del pedido, para la
cancelacion del 50% restante y también en este plazo podra realizar cualquier reclamo de
alguna prenda, la cual se analizara la condicion y se procedera al arreglo o reposicion.

Se ofrecerd al cliente la promocion siguiente: pague dos prendas de un mismo evento o
campeonato deportivo y la siguiente compra tendra un 15% de descuento, es decir, 3
prendas con un 5% de descuento para cada una, no repercute dejar de ganar.
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5.4 PROGRAMA DE COMUNICACION INTEGRAL DE MARKETING

5.4.1 Objetivo

e Lograr llegar al publico objetivo a través de medios de comunicaciébn masivos y no
masivos tales como la radio, los periodicos, folletos y patrocinios.

5.4.2 Estrategias

Publicar en los peridédicos dominicales durante los primeros tres meses del lanzamiento
de la empresa y que contenga un recuadro, las promociones de EVENTS, la informacion
de la empresa, el slogan y proporcione las caracteristicas de la empresa. Esta publicidad
tendra en el contenido:

e Caracteristicas del producto
¢ Beneficios del producto
e Identificacion de la empresa

Con los slogans de la empresa se realizaran 3 vallas publicitarias, una estara en un lugar
visible al publico de la ciudad y la otra en el estadio de futbol de la ciudad Alfonso Lopez
y la 3ra se presentara en las paradas de bus nuevas implementadas por la ciudad Carrera
33, permitiendo que EVENTS llegue a captar mas publico deportista y a todos aquellos
gue tiene pasion y cultura por ellos, asi como también marcar su estilo y gusto deportivo.

Figura 8. Valla 1.
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Fuente: Autores del proyecto.
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Figura 9. Valla 2.

Fuente: Autores del proyecto. '

Figura 10. Valla 3.

.

Fuente: Autores del proyecto.
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5.5 PROGRAMA DE SERVICIO AL CLIENTE

Establecer una metodologia para recopilar informacion de los clientes sobre niveles de
satisfaccion, producto, competencia, precios, etc., y aplicarlas peridédicamente. Consiste
en investigacion de tendencias de la moda, para el desarrollo de las colecciones y
mejoras en las materias primas.

La empresa cre6 un grupo en el medio mas util de hoy en dia, FACEBOOK. El grupo es
llamado EVENTS tiene consigo:

e Fotos de cada una de las colecciones de los diferentes eventos, torneos y
campeonatos deportivos.

e Las nuevas producciones se iran avisando.

e Realizar y mostrar un catalogo piloto para una votacion de gustos donde se podra
analizar y pronosticar la produccién de las prendas.

5.6 CONCLUSIONES DEL PLAN DE MARKETING

Se pretendia utilizar como puente de informacién entre la empresa y el cliente la
publicidad por televisiéon y la herramienta global de sociabilidad Facebook; siendo estos
medios de comunicacibn masiva mas afluentes de las personas en el planeta y en
especial de nuestro publico objetivo, pretendiendo captar aiun mas estos clientes. La
television debido a sus altos costos de las propagandas se es imposible econémicamente
este medio masivo de publicidad. Por ello se decidi6é que utilizar Facebook como una gran
oportunidad gratuita y efectiva de comunicacién sera la primera intencién de conocimiento
y publicidad hacia el mercado objetivo. También se emplearan 3 vallas publicitarias, la
valla mas grande que estard ubicada en la cuidad se tienen dos cotizaciones del mismo
precio: una esté en la Av. La Rosita con 27 y la otra esta ubicada pasando el puente del
Viaducto, en el Barrio San Martin, siendo estas las vallas mas vistosas de la ciudad.
Incurriendo en costos tales como: $1.000.000 de arriendo al mes durante el primer afio
del lanzamiento comercial de la empresa.

La otra valla estaréa en el estadio ALFONSO LOPEZ de Bucaramanga en donde el costo
del arriendo es de $850.000 por partido, y se pretende que esta valla sea exhibida dos
veces al mes, los primeros tres meses del lanzamiento de EVENTS.

En la carrera 33 en las nuevas publicidades de la ciudad en las paradas de transporte
urbano se cotizo por 1.000.000 usar este servicio, lo cual, se turnara la publicidad
mensual con la mas grande, es decir, mientras una esté en servicio la otra no y viceversa.
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También en el periddico local VANGUARDIA LIBERAL los domingos que son los dias
gque mas se vende este periodico, los primeros 3 meses se tendra una publicidad por este
medio, teniendo un costo de $30.000 cada publicacion.

Con todas estas estrategias y medios publicitarios se planea llegar a todos los clientes
potenciales de EVENTS en los primeros meses de apertura de la empresa. Con el fin de
cumplir con las expectativas y metas planeadas en el momento que se plante6 esta idea
de produccién y revivir todos los deportes y sus jugadores por medio de los eventos y
campeonatos mas importantes y vistos a nivel mundial.

5.6.1 Estrategias

e Ofrecer garantia de 1 mes al producto, para garantizar la calidad ofrecida y corroborar
que el ciclo de vida de las prendas sea el satisfactorio para el cliente.

e Poseer un elegante, ordenado, llamativo y comodo stand movil para el cubrimiento
de cada evento deportivo al cual EVENTS tenga participacion.

e Ofrecer al cliente la promocién siguiente: pague dos prendas EVENTS de la categoria
y la siguiente comprarlo con un descuento de 15%.
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6 ESTUDIO ADMINISTRATIVO Y LEGAL

6.1 ORGANIZACION ADMINISTRATIVA

6.1.1 Declaracion de la misiéon

EVENTS es una empresa que tiene como mision brindar a personas de estratos 3, 4,5y
6 entre 10 y 30 afios de edad, prendas de vestir con estilo, disefio, innovacion,
comodidad, con altos estandares de calidad a precios justos, que satisfagan las
necesidades de sus clientes, identificando su personalidad y gusto por los deportes.

6.1.2 Declaracion de la vision

Ser reconocidos en el 2020, nacional e internacionalmente como una empresa lider e
innovadora en la industria de confecciones, manteniéndose a la vanguardia de la moda
con altos estandares de calidad y tecnologia.

6.1.3 Formulacion de objetivos y estrategias

6.1.3.1 Objetivos

e Ofrecer gran variedad de estilos de prendas, disefios y colores de las mismas, para
gue los clientes encuentren lo que necesitan y desean con nosotros.

e Brindar seguridad a los clientes, ya que nuestros productos se entregan todos
personalmente.

e Corto plazo: Tener la infraestructura y capital necesario para la realizacion del
negocio

e Mediano plazo: Tener una cifra significativa de clientes fijos y satisfechos con nuestro
trabajo

e Largo plazo: Ampliar nuestro portafolio de productos brindando mas estilos, tanto de
prendas como de disefios.

6.1.3.2 Estrategias

e Disefar cada colecciébn y prenda teniendo en cuenta los requerimientos de la
demanda.

e Mostrar catélogos y realizar la venta de manera personal, debido a la necesidad de
los clientes de preguntar por los factores que componen el producto, y con ello, poder
dar seguridad confianza.

e Ahorrar el 50% de las utilidades mensuales, para invertir en la infraestructura.
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e Realizar una base de datos con cada cliente que adquiera prendas EVENTS, a los
cuales se les hara siempre un descuento de 5% por estar registrado en nuestra
empresa como comprador fiel y leal.

e Realizar constantes disefios y mejoras en las prendas, emprender una opinién global
de los clientes, haciendo un concurso de disefio de una camiseta basada en el
deporte y evento preferido de él.

6.1.4 Descripcion del Equipo Emprendedor

El equipo emprendedor estd conformado por 4 personas donde se destaca habilidades
como el compafierismo, respeto, solidaridad, ayuda mutua entre otros han hecho que este
equipo se halla conformado.

Nombre: Juan Sebastian Luna Navas
CARGO: Gerente General

EMAIL: Sebastian_64@hotmail.com
TEL: 6448223 - 318 4975465

Nombre: Carlos Alberto Rojas Montoya
Cargo: Gerente de Calidad

Email: montoya86@hotmail.com

Tel: 317 4309542

Nombre: Carlos José Estela
CARGO: Gerente de Marketing
EMAIL: cjiron@hotmail.com
TEL: 6444339

Nombre: Andrés Guillermo Rojas
CARGO: Socio capitalista.

EMAIL: andres.rojas@hotmail.com
TEL: 6447678

e Juan Sebastian Luna Navas: Ingeniero industrial, con gran capacidad
conocimientos tedricos para realizar ideas estratégicas y buenos valores éticos.

e Carlos Alberto Rojas Montoya: Ingeniero industrial, con gran habilidad de
creatividad y conocimientos tedricos para la toma de decisiones y buenos valores
éticos.
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6.1.5

6.1.6

Carlos José Estela: Ingeniero industrial, posee una gran habilidad en cuanto a la
expresion oral y escrita, conocimientos teéricos, capacidad de analisis u

observacién y buenos valores éticos.

Andrés Guillermo Rojas: Ingeniero Industrial, posee una gran capacidad de
creatividad y habilidad de andlisis y perfeccionista al realizar los diferentes trabajos

y buenos valores éticos.

Estructura organizacional:

Figura 11. Estructura organizacional.

Contador

Gerente
General
Gerente de Gerente de
Calidad Marketing
Disefador Vendedor
Gréfico
Estampador

Fuente: Autores del proyecto.

Definicion de la planta de personal.

EVENTS cuenta con 7 cargos los cuales son:

Gerente General
Gerente de Calidad
Gerente de Marketing
Contador

Disefador grafico
Vendedor
Estampador
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Las funciones y responsabilidades que tiene cada uno de estos se encuentran en el
manual de funciones de la empresa. (Ver Anexo B. Funciones, responsabilidades y perfil
de cargo)

La forma de contratacion sera de dos tipos: por contrato para el disefiador, estampador y
el contador. Y fijo; Gerente general, Gerente de marketing, el Gerente de calidad, y el
vendedor.

Los salarios seran para el disefiador gréfico, el vendedor y los estampadores un SMMLV.
El Gerente General, Gerente de Marketing y el Gerente de Calidad los salarios seran de 2
SMMLV. Y para el contador de $300.000.

6.2 PROCEDIMIENTO Y COSTOS DE CONSTITUCION

6.2.1 Estudio de homonimia

El proceso para determinar si existen o no otras empresas 0 establecimientos a nivel
nacional con el mismo nombre de la empresa que se va a crear, se llevé a cabo por medio
de la pagina Web: www.crearempresa.com.co, del Centro de Atencion Empresarial CAE,
en el icono de consultas de este sitio se puede encontrar una herramienta con la cual, se
hace la verificacién del nombre de la empresa, ropa con disefios alusivos a los deportes
no presentd ninguna coincidencia a nivel nacional igual que la marca Events.

Cabe resaltar que al agregar al nombre otra palabra que lo hiciera un nombre compuesto
no habrian coincidencias por tratarse de una designacion muy especifica; pero segun el
Registro Unico Empresarial RUE, es recomendable no hacerlo de esta manera ya que
segun la misma se evitara la aplicacion de futuras sanciones por parte de la autoridad
competente.

6.2.2 Tipo de sociedad y minuta de constitucién

6.2.2.1 Tipo de sociedad

EVENTS, se define como una sociedad LIMITADA ya que esta conformada por cuatro
socios, donde el capital se divide entre ellos equitativamente y donde cada uno responde
por el monto de sus aportes.

Persona Juridica: Se decidi6é que la empresa se constituye como persona juridica, debido
a que ésta se define cuando un grupo de individuos se unen con el fin de lograr un
objetivo en comun, dispuestos a cumplir obligaciones y ejercer derechos.
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El tipo de persona juridica es de derecho privado, ya que la creacion de empresa depende
de la iniciativa particular, y especificamente se persiguen fines de lucro. (Ver Anexo D.
Minuta.)

6.2.3 Tramites ante la Camara de Comercio

6.2.3.1 Matricula mercantil

Para obtener el Registro Mercantil otorgado por la Camara de Comercio de Bucaramanga,
se buscé informacién en el sitio Web de la misma: www.camaradirecta.co (Ver Anexo 4)
En donde se encontraron los requisitos que se necesitan para registrar una empresa
nueva, los cuales son los siguientes:

e Solicitud de estudio de nombre
e Diligenciamiento registro anico
e Documento constitutivo

De igual manera en esta misma pagina se calcul6 el valor de la matricula mercantil
$230,750 ingresando en “Tarifas 2010”, en donde se abre una nueva pagina la cual es:
http://www.sintramites.com/sintramites/tarifas.htm

En esta pagina se entr6 al link de pre liquidacion en donde se diligenciaron los datos en
una tabla que se procedio a llenar con los siguientes datos:

¢ Nombre de la empresa: Ropa con disefios alusivos a los deportes
e Capital a invertir: $8.231.419

e Tipo de sociedad: Persona Juridica

e Tipo de domicilio: Local comercial

e Inscripcion de libros: Sociedad Limitada.

6.2.3.2 Codigo CllU

Dentro del marco legal del proyecto integrador, para hallar la Clasificacién Industrial
Internacional Uniforme (CIlIU), de todas las actividades econdémicas se procedio a
ingresar a la pagina de Internet: http://www.sintramites.com/sintramites/ciiu/ciiu.aspx

En la cual se ingreso al link de CONSULTAS en el cual se escogi6 la opcién de Consulta
de CIIU, para la codificacion de la actividad econdmica.
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Para la consulta se pedia colocar un nombre semejante la actividad de la empresa en
formacion. Segun la consulta la actividad de comercio de ropa deportiva tiene un cédigo
G513205.

6.2.3.3 Libros

Después de realizar la matricula en la Cadmara de Comercio se procede a realizar la
solicitud de los libros que debe ser firmada por el Representante Legal o Revisor Fiscal
por estar constituida como persona juridica.

Requisitos para la solicitud de los libros:

a. Nombre del propietario.
b. Denominacién de los libros de comercio.
c. Numero de hojas utiles de cada libro.

Los libros que la empresa EVENTS llevara para el registro de su contabilidad seran:
e Inventario
¢ Mayor y balance
e Caja diario
e Actas
e Actas de asambleas de accionistas
e Otros: Auxiliar

Presentacion de los libros:
a. Los libros deben presentarse completamente en blanco.
b. Las hojas deben estar numeradas en forma continua y sucesiva.

c. Cuando se utlizan hojas continuas, hojas sueltas o tarjetas; cada hoja debe
numerarse con indicacion del nombre del propietario y denominacion o con un codigo
alfanumérico

d. Todo libro manual debe traer en la primera hoja, escrito en lapiz el nombre del
propietario y la destinacion.

e. Cuando se vayan a registrar libros por segunda vez, debe presentarse fotocopia del
altimo folio solicitando en el libro anterior o certificacién de Revisor Fiscal o Contador
en el que se haga constar que al libro anterior le faltan pocos folios por utilizar. El libro
presentado debe continuar la secuencia de numeracion segun la ultima pégina del
libro anterior.
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f. Cuando se vaya a cambiar la forma de llevar la contabilidad (de manual a
sistematizada) deberd presentar solicitud escrita firmada por el Representante Legal o
Revisor Fiscal solicitando la inscripcion de dichos libros e informando sobre el cambio
y que las hojas sobrantes de los libros anteriores se anularon.

Después de realizada la solicitud los libros seran entregados a persona encargada dos
dias después de la solicitud de inscripcion presentando el original del recibo de caja.

En el caso que la empresa transcurridos cuatro (4) meses no reclame los libros, la
Camara de Comercio tiene la facultad de destruirlos (Decreto 2649 del 29 de Diciembre
de 1993).

6.2.3.4 RUE

En principio, el RUE pretende prestar cualquier servicio delegado de registros publicos
ofrecido hoy por una Cémara de Comercio a sus clientes de manera nacional.

La persona natural o juridica que desee realizar un tramite ante una Camara de acuerdo a
lo descrito en el articulo 26 y siguientes del Codigo de Comercio, podra acudir a radicar su
tramite en cualquier Camara de Comercio del pais y este sera surtido por la Camara
correspondiente a su jurisdiccidn sin tener que realizar el desplazamiento fisico hasta sus
oficinas.

En particular, el RUE tiene previsto iniciar su operacién con los siguientes tramites
registrales:

e Matriculas y renovaciones de personas naturales, juridicas, establecimientos de
comercio, sucursales y agencias.

e Cancelacion de matriculas.
e Inscripcién de documentos que afectan el registro mercantil.

e Solicitud y expedicion de certificados.

Adicionalmente el RUE permitira realizar dos labores a nivel nacional que hoy se realizan
de manera local: control nacional de homonimia e identificacion Unica del comerciante.
(Ver Anexo E. Registro Unico Empresarial.)
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6.2.4 Tramites ante la DIAN

6.2.4.1 Inscripcidn registro Gnico tributario

Inicialmente para la inscripcion del registro Gnico tributario, el grupo integrador se dirigio a
las oficinas de la DIAN para adquirir el formulario de solicitud del (RUT) el cual es
debidamente diligenciado con los datos de la sociedad como son la razén social, capital
social etc.

Luego este formato es presentado ante la DIAN con los siguientes requisitos o
documentos.

e Formulario de RUT diligenciado en original y dos copias.

e Copiadela ESCRITURA PUBLICA de constitucion de la sociedad

e CERTIFICADO DE EXISTENCIAS emitido por la CAMARA DE COMERCIO.
e Fotocopia de la cédula de ciudadania del representante legal de la sociedad

Para la SOLICITUD DE LA AUTORIZACION DE NUMERACION DE FACTURACION se
debe llenar el formato del mismo, en el cual se pide la siguiente informacion

e Registro unico tributario

e Razon social

e Direccion

¢ Numeracion solicitada para factura de papel
(Ver Anexo F. Dian.)

6.2.5 Tramites ante la Alcaldia

6.2.5.1 Certificados de suelos

Inicialmente se debe ingresar a la pagina de www.crearempresa.com.co, en la cual se
busca el link de consultas, se accede a estudio de suelos del municipio de Bucaramanga,
en donde debe introducir la direccion especifica donde se encontrara el negocio, para
verificar que si se puede establecer alli.

Después de ello, se debe dirigir a la Alcaldia Municipal de Bucaramanga para obtener el
formato a diligenciar sobre el estudio de suelos, y llevar a cabo los siguientes pasos:

e Pedir el nimero predial en el primer piso de la alcaldia de Bucaramanga.

86



Dirigirse al cuarto piso de la Secretaria de Planeacion Municipal; se adquiere el
formulario para obtener o renovar el registro de industria y comercio, y solicitar la
viabilidad de uso de suelo.

i. Ya con el formato se procede a diligenciarlo:
ii. N° Predio
iii. Zonificacién
iv. Iniciacion, continuacion, cambio de direccion o cambio de actividad
v. Nombre o razén social
vi. N°NITo CC

vii. Direccién comercial
viii. Direccion para notificacion

ix. Barrioy Teléfono

x. Clase de actividad (Industrial, Comercial, Servicios, Financiero, Profesional Libre,
Otro Naturaleza)

xi. Descripcion de la actividad

xii. Capital invertido $ (Para Iniciacién)
xiii. Espacio ocupado (Largo, Ancho, Alto y Total)

En la secretaria de Planeacién Municipal se hace entrega del formato y este es
ingresado al sistema.

Posteriormente se informa la documentacion necesaria, un radicado y se hace una
liquidacion porcentual conforme al capital invertido.

Después de 8 dias habiles se da la viabilidad de la empresa.
Al ser viable el proyecto se ordena la cancelacién de impuestos.

Para esto es necesario llevar (el RUT de la empresa y el documento donde se
acepta el nombre de la empresa)

Se dirige a la Secretaria de Hacienda, en donde con la documentacion anterior se
dice cuanto debe cancelar de impuestos de industria.

Y se procede a la cancelacion de los impuestos para pagar al municipio.

(Ver Anexo G. Formulario Adicional de Registro con otras entidades.)
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6.2.5.2 Industriay Comercio

La inscripcion de actividades para obtener la matricula de Industria y Comercio en
Bucaramanga sirve para la iniciacién del funcionamiento de establecimientos comerciales,
industriales o de cualquier otra naturaleza en el municipio de Bucaramanga.

Para ello, se debe cumplir con ciertos requisitos, entre los cuales se encuentran

e Cumplir con las condiciones referentes al uso del suelo, intensidad auditiva, horario,
ubicacioén y destinacion. (Ley 232 de 1995).

e  Cumplir con las normas sanitarias descritas en la ley 9 de 1979.

e Visto bueno de Bomberos.

o Informar a la secretaria de hacienda municipal cualquier novedad como: Cambio de
direccién, actividad, razén social, traspaso, terminacién de actividades y cancelacion
de la matricula (Acuerdo 039 de 1989).

e Presentar anualmente la declaracion privada del impuesto de Industria y Comercio y
ejecutar los pagos en los plazos establecidos. (Acuerdo 039 de 1989)

e Renovar y cancelar cada 2 afos los derechos establecidos en el acuerdo municipal
No. 099 de 1996.

También se deben tener en cuenta algunos documentos como:

e Presentar el formato de inscripcion de actividades para obtener la matricula de
industria y comercio diligenciado.

e Matricula Mercantil vigente expedida por la Camara de Comercio.

6.2.5.3 Permiso de bomberos

Para contar con el permiso de bomberos, se debe ingresar a la pagina
www.bomberosbucaramanga.gov.co, en donde aparecen los diversos requisitos que se
deben cumplir, para acceder a este permiso, entre los cuales se encuentran:

e Contar con un extintor de quimico seco ABC de 10lb por cada 26m? de edificacion y
puede ser exigido otra clase de extintores conforme a la actividad que se desarrolle.

e Instalaciones en perfecto estado.

e Vias de evacuacion despejadas, iluminadas y aceptables en cuanto al tamafio, que
no debe ser inferior a 1.20mts. Igualmente sucede con las escaleras y puertas de
salida de evacuacion. Estas vias deben ser debidamente sefializadas y no deben
tener ningun tipo de obstruccion.
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e El almacenamiento de sustancias inflamables, corrosivas, explosivas o catalogadas
como materiales peligrosos deben aislarse cumpliendo con normas establecidas.
Visualizar el CANUTEC.

e Para instituciones o empresas con mas de tres empleados se exige un plan de
contingencia y capacitacion para el personal, en el manejo de emergencias,
transporte de heridos y conocimientos de primeros auxilios.

Cumpliendo adecuadamente con los requisitos nombrados anteriormente, el paso a
seguir, es esperar la visita de un asesor del cuerpo de Bomberos, el cuél llenara un
formato de acuerdo a lo observado en la empresa, para proceder a expedir dicho permiso.

e Solicitud de viabilidad de licencia de funcionamiento para iniciacion de
actividades

Este formato como su nombre lo indica sirve para legalizar el funcionamiento, y es
requerido para dar inicio a las actividades de una empresa, que en este caso es EVENTS;
la entidad que estd encargada de este permiso es el Departamento Administrativo de
Planeacion Municipal.

6.2.6 Otras regulaciones legales por tipo de empresay de producto.

Las solicitudes de registro de marca y lemas comerciales se deben presentar en la
Superintendencia de Industria y Comercio, Divisién de Signos Distintivos, Oficina Nacional
competente para el tramite de registro. Precisamente, quien coordina el tramite es la
Divisién de Signos Distintivos, cuyo Jefe sera el encargado de la decision final del mismo.

Antes de iniciar un tramite:

Es recomendable para la empresa conocer el procedimiento y la normatividad relacionada
con el tema contenido en la Decision 486 de la Comision de la Comunidad Andina.

Ubicar los productos o servicios que la marca va a distinguir en una de las 45 clases de la
Clasificacion Internacional de Niza.

Verificar si la marca esta registrada o en proceso de registro, para ello se tienen dos
alternativas:

e Solicitando una certificaciébn de marca, mediante la cual se puede establecer si una
marca exacta a la que se pretende solicitar esta o no registrada. Valor $11.000 (Once
mil pesos)
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e Solicitando un listado de antecedentes marcarios, mediante el cual es posible
establecer la existencia de marcas similares que podrian afectar la concesion de la
misma. Valor $23.000 (Veintitrés mil pesos)

6.2.7 Gastos de constituciéon

Tabla 18. Gastos de constitucion.

Descripcidn Valor
Constitucion $24.000
Derechos de inscripcion $476.000
Derechos de registro $77.000
Valores de certificados $12.800
Formularios $3.712
Valores portes $1.876
IVA $300
Derechos notariales $14.5544
Registro proponentes $231..000
Registro de libros $11.2704
Seguridad $15.383
Matricula $230.750
Registro industria y comercio $272.000
Minuta $700
Autenticacion $1.800
Total $ 1.605.569

Fuente: Tarifas Camara de comercio

6.3 GESTIONES DE LEGALIZACION TRIBUTARIA Y LABORAL

6.3.1 Compromisos tributarios
6.3.1.1 Impuesto de Industriay Comercio

Dentro de la puesta en marcha de la empresa se necesita tener el Impuesto de
Industria y Comercio ya que es un requisito fundamental para toda empresa que
desarrolle una actividad industrial, comercial, etc.

EVENTS por el hecho de hacer uso de los servicios e infraestructura del municipio en
donde se va a desarrollar (Bucaramanga), ademas por ser persona juridica debe cumplir
con ciertas obligaciones como se muestran a continuacion:

e Se hara el registro correspondiente dentro de los sesenta dias calendario, posteriores
a la fecha de inicio de actividades.
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e Se presentara y pagara el impuesto de industria y comercio con una periodicidad
bimestral, que es el tiempo establecido por la ley para empresas de constitucion
juridica.

e En caso de clausura o cambio se direccidén se presentara a la administracion distrital
o0 municipal dentro de los 30 dias siguientes al hecho.

6.3.1.2 Impuesto de rentay complementarios

Este impuesto se desglosa en tres componentes, los cuales son impuestos basicos de
renta, impuesta de ganancias ocasionales y el impuesto de remesas, aunque estos se
consideran como un solo tributo, origihnan una misma declaracibn y se pagaran
simultaneamente.

Para el pago de este impuesto se realizar4 una declaracion por escrito, que se presenta
en los formularios oficiales, suministrando todos los datos tomados de los estados
financieros de la empresa (Balance general, y pérdidas y ganancias).

Esta declaracion se presentara dentro de los plazos que sefiala el Gobierno Nacional
anualmente.

Por el hecho de EVENTS ser persona juridica esta obligado a declarar impuesto basico
de renta por medio de las utilidades y demas requisitos establecidos anualmente por el
gobierno.

6.3.1.3 Impuesto al valor agregado - IVA

El IVA es un impuesto al consumo establecido por la ley, el cual deben liquidar y cobrar
los productores, comerciantes, etc. Al momento de realizar la venta.

EVENTS estara sometida al IVA ya que cumple con los requisitos establecidos por la ley
como:

e Que la actividad trate de cualquiera de los tres tipos de ventas contemplados por la
ley, de una importancia o de una prestacion de servicios.
¢ Que siendo venta o importacién recaiga sobre bienes muebles no excluidos.

La base sobre la cual se liquidara el IVA sera sobre las ventas que incluiran el valor total

de las operaciones, realizadas de contado, mas gastos, instalaciones, seguros, garantia 'y
demas.
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6.3.2 Compromisos Laborales.

6.3.2.1 REQUERIMIENTOS LEGALES

Para la formalizacion laboral de la empresa EVENTS, es de vital importancia garantizar la
adecuada atencion al trabajador, con todos los aspectos relacionados con salud,
recreacion, capacitacion y subsidios monetarios, para lo cual la empresa tendra en cuenta
los siguientes parametros:

6.3.2.2 Sistemas de Seguridad Social en Salud (ISS)

EVENTS afiliara a su empleados al Instituto de Seguro Social que es una entidad que
proporciona atencién en salud basica y hospitalaria y pensiones de invalidez, y muerte a
los trabajadores Colombianos vinculados a las empresas con contratos de trabajo
temporal 0 permanente; para esto se realizaran los siguientes pasos:

e  Obtencion del numero patronal
o Afiliacién de los trabajadores y/o empleados de la empresa

Para obtener el nimero patronal que es el nUmero Unico de identificacién de la empresa
ante ISS, EVENTS diligenciara los siguientes requisitos exigidos por la misma para su
afiliacion:

Requisitos persona juridica

e Se diligenciara el formulario oficial del ISS, por triplicado.

e Se presentara fotocopia autenticada de la escritura publica, constitucién o copia del
certificado de existencia y representacion legal, expedido por la Camara de Comercio.

e Se presentara fotocopia del nimero de identificacion tributaria NIT.

Para afiliar a todos los empleados y/o trabajadores de la empresa, EVENTS cumplira con
los siguientes requerimientos:

Afiliacion de empleados
e Se diligenciara el formulario de la inscripcién de los empleados

e Se presentara fotocopia de la cédula de ciudadania, tarjeta de identidad o cédula
extranjera del empleado.
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6.3.2.3 Sistema de seguro social en pensiones

Este es un régimen que el gobierno ofrece con el propdsito de mejorar y ampliar la calidad
de los servicios, cubriendo riesgos de invalidez, vejez y muerte.

Para esto los trabajadores tendran la oportunidad de escoger entre dos regimenes:

e Prima media con solidaridad: Donde éste régimen cubre riesgos de invalidez, muerte,
el aporte de sus afiliados y sus rendimientos constituyen un fondo comin de
naturaleza publica que garantiza el pago de pensiones, ademas no se afecta por
cambios de rendimientos en el mercado financiero.

¢ Ahorro individual: Otorga pensiones del ahorro individual efectuado por el trabajador,
cada persona tiene derecho a escoger el fondo administrador de pensiones y la
aseguradora de renta vitalicia mas conveniente, ofrece planes de pensiones como
retiro programado, renta vitalicia, mixto.

e El fondo administrador de pensiones garantiza una rentabilidad minima, mientras que
el estado garantiza los ahorros y el pago de las pensiones.

6.4 CONCLUSION DEL ESTUDIO ADMINISTRATIVO Y LEGAL

El proceso legal es indispensable en todo proceso de creacion de empresas, ya que
permite ejecutar las operaciones de la empresa sin infringir ninguna norma establecida
por la ley y asi evitar contratiempos que posiblemente afecten el buen funcionamiento de
la misma.

Debido a los adelantos tecnoldgicos se hace posible llevar a cabo algunos tramites para la
creacion de empresas a través de Internet, facilitando la solicitud de permisos y la
realizacion de procedimientos que antes resultaban tediosos y requerian de mayor
tiempo y esfuerzo.

Se debe conocer y aplicar los permisos que otorga las diferentes entidades
gubernamentales para empezar con el funcionamiento de las actividades de la empresa
sin infringir ninguna norma establecida, que para el caso los permisos que se deben
obtener son de bomberos, licencia de funcionamiento, concepto sanitario entre otros.
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7 ESTUDIO FINANCIERO

La finalidad de este estudio es verificar el flujo del dinero en el tiempo para el Estudio de
factibilidad de la empresa productora y comercializadora de camisas, por tanto los datos
analizados en este capitulo sirven de base para la elaboracion de los informes contables
proyectados tales como: Estado de Pérdidas y ganancias, flujo de caja o efectivo, Balance

General, cuya finalidad es el control y planificacion de la empresa.

7.1 INVERSIONES

Las inversiones del proyecto comprende la adquisicion de todos los activos necesarios

para iniciar las operaciones en la Empresa.

Estas inversiones se clasifican de acuerdo a su naturaleza en:

¢ Inversidn fija o tangible
¢ Inversidn diferida o tangible

e Capital de trabajo o inversion corriente

7.1.1 INVERSION FIJA

Se realiza el célculo de la inversidn inicial, que cobija la adquisicion de todos los activos

fijos necesarios para el inicio de las operaciones copias del proyecto.

7.1.1.1 Mueblesy enseres

Las inversiones en muebles y enseres que incurrira el proyecto, incluye la adquisicién de

muebles y enseres necesarios para la elaboracion del producto.

Tabla 19. Muebles y enseres de oficina.

MUEBLES Y ENSERES DE OFICINA

CONCEPTO Valor unitario |Cantidad | Valor Total

Escritorio $ 500.000 2 $1.000.000
Sillas $ 150.000 6 $900.000
Stand de ropa para almacenar $ 350.000 2 $ 700.000
Armario portatil $ 320.000 2 $ 640.000
Total $ 3.240.000

Fuente: Autores del proyecto.
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7.1.1.2 Equipos de Oficina

La dotacion de equipos de oficina para el funcionamiento de la empresa.

Tabla 20. Equipos de Oficina.

EQUIPOS DE OFICINA
Computadores y otros equipos de oficina | Valor unitario | Cantidad Total
Computadores $1.400.000 2 $ 2.800.000
Impresora $400.000 1 $ 400.000
Teléfono $80.000 2 $160.000
Fax $ 350.000 1 $350.000
Total $ 3.710.000

Fuente: Autores del proyecto.

7.1.1.3 Total inversion Fija

El total de la inversion fija que se necesita para el montaje de la empresa.

7.1.2 Inversion diferida

Tabla 21. Total inversion Fija.

TOTAL INVERSION FIJA

Inversion Valor
Muebles y enseres |3.240.000
Equipos de oficina |3.710.000
Total 6.950.000

Fuente: Autores del proyecto.

Son los gastos que se efectuaran antes de la puesta en marcha de la empresa
correspondiente a la compra de servicios y derechos que son necesarios para la puesta
en marcha del proyecto tales como: Estudio de factibilidad, supervisién del proyecto,
gastos de montaje, gastos de constitucion, estudio técnico y juridico y gastos de
lanzamiento relacionados con promocion y publicidad.

De igual manera se analiza los costos por concepto de remodelaciones y adecuaciones
de propiedades tomadas en arriendo de acuerdo a las necesidades operativas y logisticas

de la empresa.
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Es asi que estos gastos seran amortizados durante los primeros cinco afios siguientes al
inicio de la inversion.

La inversion diferida para la puesta en marcha de la empresa relaciona a continuacion
especificando su respectivo valor.

Tabla 22. Inversiéon diferida

INVERSION DIFERIDA
Otras inversiones preoperativas | Precio unitario | Cantidad Total
Pagina web $2.500.000 1 $ 2.500.000
Gastos de constitucién $ 1.605.569 $ 1.605.569
Publicidad $1.500.000 2 $ 3.000.000
Total $7.105.569

Fuente: Autores del proyecto.

7.1.3 Inversion de capital de trabajo

Es aquel valor correspondiente a los recursos requeridos para el proceso productivo el
cual parte de la compra de materia prima hasta la elaboracion de las camisetas. Se debe
tener en cuenta la politica de ventas de 30 dias, un inventario producto terminado de 15
dias y un inventario de materias primas de 15 dias.

e Costos de produccidn: Corresponde a la sumatoria de las materias primas, mano de
obra directa 'y costos indirectos de fabricacion.

Materias primas.
Costo de materia prima por producto

Tabla 23. Materia prima para la fabricacion de la camiseta

Insumos Unidad Costo Consumo Costo
Utilizados de por und. | (unds.) por por
Camisetas

medida medida producto Producto
Camiseta CNF UND 9.500 1 9.500,0
Bolsa Mtr 500 1 500,0
TOTAL COSTO INSUMOS $ 10.000

Fuente: Autores del proyecto.
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Tabla 24. Materia prima para la fabricacion de la pantaloneta.

Insumos Unidad Costo Consumo Costo
Utilizados de Por und. | (unds.) por por
Pantalonetas
medida medida producto producto
Corddn elastico BL Mtr 500 0,7 350,0
Sesgo Mtr 300 1,2 360,0
Tela PL Mtr 8.000 0,8 6400,0
Bolsa Mtr 500 1 500,0
TOTAL COSTO INSUMOS : $7.610
Fuente: Autores del proyecto.
Tabla 25. Materia prima para la fabricacion de los productos.
Insumos Unidad Costo Consumo Costo
Utilizados de Por unid. | (unds.) por por
Gorras
medida medida producto producto
Bolsa Mtr 500 1 500,0
TOTAL COSTO INSUMOS POR PRODUCTO: $ 500
Fuente: Autores del proyecto.
Tabla 26. Materia prima para la fabricacion de los accesorios.
Insumos Unidad Costo Consumo Costo
Utilizados de por und. | (unds.) por por
Accesorios
medida medida producto Producto
Bolsa Mtr 500 1 500,0
TOTAL COSTO INSUMOS POR PRODUCTO: $ 500

Fuente: Autores del proyecto.
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Tabla 27. Costo total de materia prima.

Costo de Costo por Unidades
materia prima unidad producidas/afio Costo mes Costo Afio
Camisetas $10.000 5.700 $4.750.000 $57.000.000
Pantalonetas $7.610 1.176 $745.780 $8.949.360
Gorras $ 500 923 $38.458 $461.500
Accesorios $ 500 927 $38.625 $463.500

Fuente: Autores del proyecto.

7.1.3.1 Costo de personal por tareas

El pago a los operarios sera por tarea realizada o a destajo Para el célculo del precio por
elaboracion de una unidad, se tiene como base el precio pagado en el mercado.

Tabla 28. Costo de personal por tareas por cada producto.

TIPO DE ARTICULO TOTAL POR PRODUCTO
Camisetas $7.000
Pantalonetas $7.390
Gorras $29.500
Accesorios $4.000

Fuente: Autores del proyecto.

Tabla 29. Costo total de personal por tareas.

TIPO DE UNIDADES A COSTO UNITARIO
ARTICULO PRODUCIR/ANO POR PRODUCTO COSTO TOTAL
Camisetas 5.700 $7.000 $31.350.000
Pantalonetas 1.176 $7.390 $8.690.640
Gorras 923 $29.500 $27.228.500
Accesorios 927 $4.000 $3.708.000

Fuente: Autores del proyecto.

7.1.3.2 Total costo de produccion

Es el costo total de los rubros anteriores, es decir, materias primas, costo de personal por

tareas y los costos indirectos de fabricacién
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Tabla 30. Total de produccién.

COSTOS DE PRODUCCION COSTO ANO 1
Costos de materia primas $94.102.860
Costo de personal por tareas $52.298.640

Total $ 146.401.500

Fuente: Autores del proyecto.

7.1.3.3 Gastos de administracion y ventas

Se determinan teniendo en cuenta la mano de obra administrativa, depreciaciones, gastos

de servicios publicos, conceptos administrativos y de ventas

Tabla 31. Gastos de administracion y ventas.

GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS VALOR MES | VALOR ANO 1
Personal de administracion (*) $ 7.440.000 $ 89.280.000
Arrendamiento $ 1.700.000 $ 20.400.000
Servicios publicos (Energia, agua) $ 145.000 $ 1.740.000
Internet $4.167 $ 50.000
Celular, Fax, comunicaciones $ 125.000 $ 1.500.000
Seguros $ 18.333 $ 220.000
Depreciacion muebles y enseres $ 54.000 $ 648.000
Depreciaciéon equipos de cOmputo $61.833 $ 742.000
Amortizacion diferida $118.426 $1.421.114
Papeleria $ 60.000 $ 720.000
Honorarios $ 250.000 $ 3.000.000
TOTAL $9.976.759| $119.721.114

Fuente: Autores del proyecto.

* Corresponde al salario del Gerentes y los servicios del contador.

7.1.3.4 Total de capital de trabajo

Se determina con la sumatoria de los siguientes conceptos como: materia prima, costo de
personal por tareas, costos indirectos de fabricacion y los gastos de administracién de un

mes.

Tabla 32. Capital de trabajo

Caja o bancos (Saldo minimo( 2 dias) $1.534.742
Inventario Producto terminado (10 dias) | $4.066.708
Inventario Materia Prima ( 10 dias) $ 2.613.968
TOTAL $8.215.419

Fuente: Autores del proyecto.
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7.1.4 Inversion total
La inversion total que requiere el proyecto esté reflejada en el total de inversion fija mas el

total de inversion diferida y el total capital de trabajo.

Tabla 33. Inversioén total.
INVERSION TOTAL

CONCEPTO VALOR TOTAL
Inversion Fija $ 6.950.000
Inversién Diferida $ 7.105.568
Capital de trabajo $8.215.419
Total $22.270.986

Fuente: Autores del proyecto.

7.1.5 Fuentes de financiacién

7.1.5.1 Financiacién

Tabla 34. Financiacion

VALOR PORCENTAJE
RECURSOS PROPIOS $11.135.493 50,00%
RECURSOS DE CREDITO $11.135.493 50,00%
TOTAL FINANCIACION $22.270.986 100,00%

Fuente: Autores del proyecto.

7.1.5.2 Liquidacion crédito sobre saldo capital

Tabla 35. Liquidacién crédito sobre saldos de capital

Valor $ 11.000.000
Plazo (En anos) 5,00
Per. Gracia (En afos) 0,00
Tasa DTF 3,58%
Puntos adicionales 10,00%
Tasa de interés anual x por mes venc. 13,81%

Fuente: Autores del proyecto.
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7.1.5.3 Amortizacion

Tabla 36. Amortizacion

Periodos Saldos de Abonos a Intereses Vr. Abonos +
Mensual Capital Capital 1,15% Intereses
0 $ 11.000.000 $0
1 $ 10.816.667 $183.333| $126.629 $ 309.962
2 $10.633.333 $183.333| $124.518 $ 307.852
3 $ 10.450.000 $183.333| $122.408 $ 305.741
4 $ 10.266.667 $183.333| $120.297 $ 303.631
5 $ 10.083.333 $183.333| $118.187 $301.520
6 $ 9.900.000 $183.333| $116.076 $299.410
7 $9.716.667 $183.333| $113.966 $ 297.299
8 $ 9.533.333 $183.333| $111.855 $ 295.189
9 $ 9.350.000 $183.333| $109.745 $ 293.078
10 $ 9.166.667 $183.333| $107.634 $ 290.968
11 $ 8.983.333 $183.333| $105.524 $ 288.857
12 $ 8.800.000 $183.333| $103.413 $ 286.747
13 $ 8.616.667 $183.333| $101.303 $ 284.636
14 $ 8.433.333 $ 183.333 $99.192 $ 282.526
15 $ 8.250.000 $ 183.333 $ 97.082 $ 280.415
16 $ 8.066.667 $ 183.333 $94.971 $ 278.305
17 $ 7.883.333 $ 183.333 $92.861 $276.194
18 $ 7.700.000 $ 183.333 $90.751 $ 274.084
19 $ 7.516.667 $ 183.333 $ 88.640 $271.973
20 $ 7.333.333 $ 183.333 $ 86.530 $ 269.863
21 $ 7.150.000 $ 183.333 $84.419 $ 267.752
22 $ 6.966.667 $ 183.333 $ 82.309 $ 265.642
23 $ 6.783.333 $ 183.333 $ 80.198 $ 263.531
24 $ 6.600.000 $ 183.333 $ 78.088 $261.421
25 $ 6.416.667 $ 183.333 $ 75.977 $ 259.311
26 $6.233.333 $ 183.333 $ 73.867 $ 257.200
27 $ 6.050.000 $ 183.333 $71.756 $ 255.090
28 $ 5.866.667 $ 183.333 $ 69.646 $ 252.979
29 $ 5.683.333 $ 183.333 $67.535 $ 250.869
30 $ 5.500.000 $ 183.333 $ 65.425 $ 248.758
31 $ 5.316.667 $ 183.333 $63.314 $ 246.648
32 $5.133.333 $ 183.333 $61.204 $ 244.537
33 $ 4.950.000 $ 183.333 $ 59.093 $ 242.427
34 $4.766.667 $ 183.333 $ 56.983 $ 240.316
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35 $ 4.583.333 $ 183.333 $54.872 $ 238.206
36 $ 4.400.000 $ 183.333 $52.762 $ 236.095
37 $ 4.216.667 $ 183.333 $ 50.651 $ 233.985
38 $4.033.333 $ 183.333 $ 48.541 $ 231.874
39 $ 3.850.000 $ 183.333 $46.431 $ 229.764
40 $ 3.666.667 $ 183.333 $ 44.320 $ 227.653
41 $ 3.483.333 $ 183.333 $42.210 $ 225.543
42 $ 3.300.000 $ 183.333 $ 40.099 $ 223.432
43 $3.116.667 $ 183.333 $ 37.989 $221.322
44 $ 2.933.333 $ 183.333 $ 35.878 $219.211
45 $ 2.750.000 $ 183.333 $ 33.768 $217.101
46 $ 2.566.667 $ 183.333 $ 31.657 $ 214.990
47 $ 2.383.333 $ 183.333 $ 29.547 $212.880
48 $ 2.200.000 $ 183.333 $ 27.436 $210.770
49 $ 2.016.667 $ 183.333 $ 25.326 $ 208.659
50 $ 1.833.333 $ 183.333 $ 23.215 $ 206.549
51 $ 1.650.000 $ 183.333 $ 21.105 $ 204.438
52 $ 1.466.667 $ 183.333 $ 18.994 $ 202.328
53 $ 1.283.333 $ 183.333 $ 16.884 $ 200.217
54 $ 1.100.000 $ 183.333 $14.773 $ 198.107
55 $916.667 $ 183.333 $ 12.663 $ 195.996
56 $ 733.333 $ 183.333 $ 10.552 $ 193.886
57 $ 550.000 $ 183.333 $ 8.442 $191.775
58 $ 366.667 $ 183.333 $6.331 $ 189.665
59 $ 183.333 $ 183.333 $4.221 $ 187.554
60 $0 $ 183.333 $2.110 $ 185.444
7.2 COSTOS

7.2.1 Costos fijos

Los costos fijos presentados para la empresa corresponden al pago de sueldos,
parafiscales y seguridad social, arriendo, vigilancia comunal, gastos de oficina, publicidad
de operacioén, gastos diferidos, servicios publicos y depreciaciones de activos fijos.

Tabla 37. Mano de Obra Directa

COMERCIALIZACION [Numero | Valor mes Valor afio 1

Estampador 2 $1.023.970| $12.287.640
Disefo 1 $3.334.250| $40.011.000
Total 3 $4.358.220| $52.298.640

Fuente: Autores del proyecto.
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7.2.2 Costos variables

Los costos variables estan representados por el servicio prestado por el tercero.

Tabla 38. Costos Variables.

COSTOS VARIABLES Afo 1
Costo materia prima $ 94.102.860
Costo mano de obra por tarea $ 52.298.640
Gastos bancarios $ 1.105.620
Comisiones sobre venta y recaudo $ 5.528.100
Total $ 153.035.220
Fuente: Autores del proyecto.
Tabla 39. Costos totales.

COSTOS _ _ _ _ _
TOTALES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
S;f;%fei gastos | ¢ 153035.220 | $ 154.842.513 | $ 162.634.829 | $ 170.628.870 | $ 179.172.383
fcijgzto y gastos $125.901.366 | $ 128.087.879 | $ 132.864.432 | $ 137.844.203 | $ 143.035.322
TOTALES $ 278.936.586 | $ 282.930.392 | $ 295.499.261 | $ 308.473.074 | $ 322.207.704

Fuente: Autores del proyecto.
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7.3 PUNTO DE EQUILIBRIO

Tabla 40. Punto de equilibrio.

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Valor de ventas en Punto Equilibrio $282.076.916| $277.502.086| $284.604.958| $295.418.547| $ 303.038.531
Porcent. Pto. Equilibrio / Vr. proyectado ventas 102,05% 96,49% 93,30% 92,35% 89,30%
Distribuc. ventas en punto de equilibrio: $ 282.076.916 $277.502.086| $284.604.958| $295.418.547| $ 303.038.531
Camisetas $ 197.950.324 $194.739.891 | $199.724.404| $207.312.948| $212.660.349
Pantalonetas $29.161.368 $ 28.688.418 $29.422.719| $30.540.638| $31.328.399
Gorras $ 45.770.336 $ 45.028.015 $46.180.541| $47.935.174| $49.171.607
Accesorios $9.194.888 $9.045.762 $9.277.295 $9.629.786 $9.878.176
TOTAL Vr. DE VENTAS EN EQUILIBRIO $ 282.076.916 $277.502.086| $284.604.958| $295.418.547| $ 303.038.531
CANTIDAD PRODUCTOS EN EQUILIBRIO (Unid.)

Camisetas 5.656 5.455 5.379 5.369 5.296
Pantalonetas 1.166 1.125 1.109 1.152 1.136
Gorras 915 883 871 904 891
Accesorios 919 887 875 908 895
COMPROB. DEL PUNTO DE EQUILIBRIO:

VALOR DE VENTAS $ 282.076.916 $277.502.086| $ 284.604.958| $295.418.547| $ 303.038.531

COSTOS Y GASTOS VARIABLES

$ 156.175.550

$ 149.414.206

$ 151.740.526

$ 157.574.343

$ 160.003.210

UTILIDAD VARIABLE

$ 125.901.366

$ 128.087.879

$ 132.864.432

$ 137.844.203

$ 143.035.322

COSTOS Y GASTOS FIJOS

$ 125.901.366

$ 128.087.879

$ 132.864.432

$ 137.844.203

$ 143.035.322

UTILIDAD OPERACIONAL

$0

$0

$0

$0

$0

Fuente: Autores del proyecto.
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7.4 PRECIO DE VENTA

Para determinar el precio de venta de cada producto, primero se determiné el precio de venta
de acuerdo con el margen de contribucion, con el resultado de las encuestas y finalmente se
compardé con el mercado.

Cvu

Margen P.V.P. = —
1-% utilidad esperada

Tabla 41. Precio de venta.

Producto Margen de Precio venta Unitario
contribucién

CAMISETAS 61,429% $ 35.000

PANTALONETAS 54,780% $ 25.000

GORRAS 40,00% $ 50.000

ACCESORIOS 75,00% $ 10.000

Fuente: Autores del proyecto.

7.5 PRESUPUESTO DE INGRESOS Y EGRESOS

7.5.1 Egresos Proyectados

Tabla 42. Egresos proyectados.

Afio 1 $ 276.253.568
Ano 2 $277.921.143
Ano 3 $ 290.859.302
Ano 4 $ 304.083.791
Ao 5 $ 318.055.543

Fuente: Autores del proyecto.

7.5.2 Ingresos Proyectados

El total de ingresos obtenidos afio por afio ira incrementado de numero de producto vendidos
segun proyeccion de demanda realizada a cinco afios en el estudio de mercados.
Tabla 43. Ingresos proyectados.

Afio 1 $ 276.405.000
Afio 2 $ 287.583.900
Afo 3 $ 305.038.344
Afio 4 $ 319.893.022
Afio 5 $ 339.344.041

Fuente: Autores del proyecto.
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7.6 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

Tabla 44. Estado de resultados proyectados.

Rubros

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

Ventas

$ 276.405.000

$ 287.583.900

$ 305.038.344

$ 319.893.022

$ 339.344.041

Costo de Ventas

$ 142.334.792

$ 147.897.749

$ 155.109.092

$ 162.739.284

$170.803.773

Utilidad Bruta

$ 134.070.208

$ 139.686.151

$ 149.929.252

$ 157.153.738

$ 168.540.268

Gastos de
Administracion

$119.721.114

$122.115.536

$ 127.000.157

$ 132.080.164

$ 137.363.370

Gastos de Ventas

$10.328.100

$ 10.647.678

$11.192.607

$11.693.374

$12.294.215

Total Gastos
Operacionales

$ 130.049.214

$132.763.214

$138.192.764

$ 143.773.538

$ 149.657.585

Utilidad Operacional $ 4.020.995 $6.922.937| $11.736.488| $13.380.200| $18.882.682
Gastos Financieros $ 1.380.252 $1.076.344 $772.435 $ 468.526 $164.617
Gastos bancarios $1.105.620 $1.150.336 $1.220.153 $1.279.572 $1.357.376
Utilidad antes de

Impuesto $1.535.122 $ 4.696.258 $9.743.899| $11.632.102| $17.360.689
Provision Impuesto $ 506.590 $ 1.549.765 $ 3.215.487 $ 3.838.594 $5.729.027
Utilidad Neta $1.028.532 $ 3.146.493 $ 6.528.413 $7.793.508| $11.631.662

Fuente: Autores del proyecto.
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7.7 FLUJO DE CAJA PROYECTADO

Tabla 45. Flujo de caja proyectado.

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJO DE CAJA OPERACIONAL.:
Ingresos por ventas del periodo $ 276.405.000| $ 287.583.900 | $ 305.038.344 | $ 319.893.022 | $ 339.344.041
Total ingresos por ventas $0| $276.405.000 | $287.583.900| $ 305.038.344 | $ 319.893.022 | $ 339.344.041
Egresos operacionales:
Pago Compras materia prima del periodo $ 96.716.828 $95.158.997 | $101.188.924 | $ 107.312.555| $ 113.837.613
Pago Personal por tareas $52.298.640| $52.810.046| $54.288.727| $55.808.812| $57.371.458
Pago gastos de administracion $116.910.000| $119.304.422|$124.189.044 | $ 129.269.050 | $ 134.552.257
Pago gastos de ventas $10.328.100| $10.647.678| $11.192.607| $11.693.374| $12.294.215
Total egresos operacionales $0| $276.253.568| $277.921.143|$ 290.859.302 | $ 304.083.791 | $ 318.055.543
Flujo de caja operacional $0 $151.432 $9.662.757| $14.179.042| $15.809.231| $21.288.498
Inversiones a realizar:
Compra activos fijos -$ 6.950.000
Inversion diferida -$ 7.105.568
Flujo de caja Libre -$ 14.055.568 $151.432 $9.662.757| $14.179.042| $15.809.231| $21.288.498
Financiacion y apalancamiento:
Recursos Propios $ 11.270.987
Crédito Financiero $ 11.000.000
Atencion de la deuda:
Abonos a capital -$ 2.200.000 -$2.200.000| -$2.200.000| -$2.200.000| -$2.200.000
Pago de intereses -$ 2.485.872 -$2.226.679| -$1.992.588| -$1.748.098| -$1.521.993
Pago de impuestos -$ 354.613 -$1.236.813| -$2.715.770| -$3.651.662| -$5.161.897
Flujo de caja desp.Invers. y financ. $8.215.419| -$4.889.054 $ 3.999.265 $7.270.683 $8.209.471| $12.404.607
Saldo en caja del periodo $8.215.419| -$4.889.054 $3.999.265| $7.270.683| $8.209.471| $ 12.404.607
Saldo anterior en caja $0 $8.215.419 $3.326.365| $7.325.629| $14.596.313| $22.805.784
Saldo final acumulado $8.215.419 $ 3.326.365 $7.325.629| $14.596.313| $22.805.784| $ 35.210.392

Fuente: Autores del proyecto.
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7.8 BALANCE GENERAL PROYECTADO

Tabla 46. Balance General

BALANCE GENERAL PROYECTADO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVO CORRIENTE:

Caja y bancos $ 3.326.365 $ 7.325.629 $14.596.313| $22.805.784| $ 35.210.392
Inventarios $6.680.677| $6.751.971 $7.120.530| $7.502.613| $7.907.911
Total Activo Corriente $10.007.041| $14.077.600| $21.716.843| $30.308.397|%$43.118.302
ACTIVOS FIJOS:

Muebles y escritorios de oficina $3.240.000| $3.240.000 $3.240.000| $3.240.000| $3.240.000
Equip.computo con software e impresoras $3.710.000| $3.710.000 $3.710.000| $3.710.000| $3.710.000
Total activo Fijo Bruto $ 6.950.000 $ 6.950.000 $ 6.950.000 $ 6.950.000| $6.950.000
Depreciaciones acumuladas -$ 1.390.000| -$ 2.780.000 -$4.170.000| -$5.560.000| -$ 6.950.000
Total activo fijo neto $5.684.454 $4.170.000 $ 2.780.000 $ 1.390.000 $0
ACTIVO DIFERIDO

Inversiones diferidas $ 7.105.568 $ 7.105.568 $ 7.105.568 $7.105.568| $7.105.568
Amortizac. Diferida acumulada -$1.421.114| -$2.842.227 -$4.263.341| -$5.684.454| -$ 7.105.568
Activo diferido neto $5.684.454 $4.263.340 $2.842.227 $1.421.114 $0
ACTIVO TOTAL $21.251.495| $22.510.941 $27.339.070| $33.119.511| $43.118.302
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Pasivo Corto Plazo:

Obligaciones financieras $2.200.000| $2.200.000 $2.200.000| $2.200.000 $0
Impuestos por pagar $ 151.977 $ 464.930 $964.646| $1.151.578| $1.718.708
Total Pasivo Corto Plazo $2.351.977| 2664929,543 $3.164.646| $3.351.578| $1.718.708
Pasivo Largo Plazo:

Obligaciones financieras $ 6.600.000| $4.400.000 $ 2.200.000 $0 $0
Total Pasivo largo plazo $6.600.000 $4.400.000 $ 2.200.000 $0 $0
PASIVO TOTAL $8.951.977 $7.064.929 $ 5.364.646 $3.351.578| $1.718.708
Patrimonio:

Capital Socios $11.270.987| $11.270.987 $11.270.987| $11.270.987|$ 11.270.987
Reserva Legal $0 $ 102.853 $417.502| $1.070.344| $1.849.695
Utilidad de ejercicios anteriores $0 $925.679 $3.757.522| $9.633.094| $16.647.251
Utilidad del ejercicio $1.028.532 $ 3.146.493 $6.528.413 $7.793.508| $11.631.662
Total Patrimonio $12.299.518| $15.446.011 $21.974.424| $29.767.933 | $ 41.399.594
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $21.251.495| $22.510.941 $27.339.070| $33.119.511| $43.118.302

Fuente: Autores del proyecto.
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7.9 ANALISIS DE RAZONES E INDICADORES

Tabla 47. Indicadores financieros.

Indicadores Afo 1 | Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Indicadores de Rentabilidad
Margen Bruto 48,50% | 48,57% | 49,15% 49,13% 49,67%
Margen Operativo 1,45%| 2,09%| 3,54% 3,88% 5,27%
Margen Neto 0,37%| 0,88%| 1,93% 2,23% 3,23%
Indicadores de Liquidez
Razon corriente 4,25 5,20 6,64 8,70 24,98
Capital de trabajo(miles) $7.655|$11.412| $18.552| $26.956| $41.399
Nivel de endeudamiento Total
Nivel de endeudamiento Total |42 12%| 31,97%| 20,27% 10,46% 4,00%
Endeudamiento Corto Plazo 35,64% | 58,54% | 139,56%

Fuente: Autores del proyecto.

Margen Bruto: Cada peso vendido en el primer afio, generé una utilidad Bruta del
48.50%.para el primer afio y de 48.57 % para el segundo afio llegando a 49.76% en el
afo 5.

Margen Operacional: La utilidad operativa fue del 1.45% es decir, por cada $100
vendido la nueva empresa obtiene una ganancia operativa de $ 1,45y de 2 pesos para el
segundo mejorando afio a afio llegando a tener una rentabilidad de 6 % para el 5 afio.

Margen Neto: La utilidad neta fue del 0,37 % es decir, por cada $100 vendido la nueva
empresa obtiene una ganancia neta $ 0,37, para el segundo 1 pesos, hasta llegar a 3
pesos en el ultimo afo.

Razon corriente: Por cada $1 que la nueva empresa debe en el corto plazo en el primer
afo, posee $4.3 de respaldo representado en activos corrientes para el primer afio y de
5,3 pesos para el segundo afo, llegado a 24.98 al afio 5.

Nivel de Endeudamiento Total; Para el primer afio es de 47%. Significa que por cada 100
pesos de activos solo debe 42 pesos y de 31 pesos de pasivos para el segundo afio y va
disminuyendo afio a afio.
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7.10 CONCLUSIONES DEL ESTUDIO FINANCIERO

El estudio financiero efectuado arroja resultados favorables frente a la puesta en marcha
de Events, ya que muestra indicadores financieros positivos, asi como utilidad neta
positiva en todos los estados de resultados proyectados, esto se debe a que la capacidad
utilizada es suficiente para atender la demanda proyectada para el mercado, absorbiendo
completamente las unidades producidas por esta, asi mismo el precio de venta estipulado
es asequible para los segmentos de mercado a atacar determinados por el estudio de
mercados realizado previamente.

Para el negocio de Evens los margenes brutos son del 48.5 %, llegando a 49.67 % en el

afio 5 Los indicadores financieros reflejan un negocio con una razén corriente de 4.3
pesos por cada peso de pasivo corriente y aumentando 1 pesos para el segundo afio. .

111



8 EVALUACION DEL PROYECTO

Todo proyecto que se genere tiene diversos impactos en el entorno, a nivel social,
ambiental, econdmico y es por ello que es necesario evaluar su incidencia ya sea
negativo o positiva para establecer planes de contingencia que permitan su
ejecucion.

8.1 IMPACTO SOCIAL

Como se ha nombrado a lo largo del trabajo, la industria de confecciones es una de las
principales actividades econémicas de Bucaramanga y su Area Metropolitana, junto con la
industria del calzado, es por ello, que es el sustento de muchas familias y personas de
esta region.

La creciente amenaza de la competencia desleal, asi como la inminente firma de TLC
(Tratado De Libre Comercio) con USA, son algunos de los factores que estan presionando
a las empresas de esta industria a mejorar tanto la calidad de sus productos como de sus
procesos, y es alli donde EVENTS entra a jugar un papel fundamental, ya que muestra
nuevos elementos y formas de producir prendas de vestir. Con ello, inducen a las
empresas a que se diagnostiquen para renovar lo que sea posible y afrontar de una
manera adecuada estos retos que el entorno les exige.

EVENTS por medio de su actividad innovadora, contribuye a implementar una mayor
calidad y mejora en los procesos de una industria, que en los Ultimos tiempos, ha visto
afectada sus actividades, debido a las amenazas anteriormente nombradas. En vista de
ello, se puede decir que el impacto de esta empresa para esta region es muy importante,
ya que surge como una alternativa de solucién a los problemas de una de las actividades
econdmicas mas representativas, de la cual dependen muchas personas, por lo cual se
puede llegar a pensar que el impacto social indirecto que se maneja en este proyecto es
grande, ya que la empresa le da al cliente productos de los eventos deportivos de su
gusto e interés, donde solo en las ciudades de origen los venden; esto se convierte un
soporte de vital importancia para el afianzamiento y fortalecimiento de esta industria.

En cuanto al impacto social directo, inicialmente EVENTS generara alrededor de unos 8
puestos de trabajo, pero si se tiene en cuenta que esta es una empresa nueva, que si es
aprovechada de una manera adecuada, puede llegar a convertirse en una actividad
econdmica importante tanto a nivel regional, departamental y nacional, transformandose
en generadora de mas empleos y bienestar para muchas mas personas.
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8.2 IMPACTO AMBIENTAL

El impacto ambiental que genera el proyecto es muy bajo, debido a que el producto que
se va a fabricar no contamina el ambiente porque la pintura que se usara es llamada
pintura ecoldgica, estas estdn compuestas por materias primas naturales, no contaminan
la produccién de las camisetas, sus telas, ni el oxigeno, por tal razén, no afecta el
equilibrio ambiental, por tanto permite que las prendas de vestir sean acorde con las
normas ambientales establecidas.

Por otro lado, la empresa reutiliza los elementos y las materias primas que implican en la
produccién, optimizando al maximo la compra de estas, y la minimizacion de basuras.

EVENTS, siempre se caracterizara por su compromiso con el ambiente, pues en un
ambiente sano, el deporte es mucho mejor.

8.3 EVALUACION FINANCIERA

La evaluacion financiera del proyecto tiene como finalidad demostrar la viabilidad del
mismo, de acuerdo a las utilidades obtenidas y resultados calculados en los indicadores
econdémicos.

Esta evaluacién comprende el andlisis de los beneficios econémicos que el proyecto
brindara a sus inversionistas y la rentabilidad que generara comparandola con la tasa de
interés minima que podria obtener en el mercado financiero u otras alternativas de
inversion. La tasa de interés es variada dependiendo de las condiciones del mercado
bursatil o financiero y atendiendo aspectos como: la situaciéon econémica, exposicion de la
inversion frente al riesgo, situacion de la empresa, monto del capital a invertir, entre otros.

8.3.1 Valor presente neto

Al evaluar el proyecto es necesario utilizar criterios Utiles para juzgar la viabilidad del
mismo, entre estos se cuenta con el valor presente neto que reduce todos los ingresos y
egresos a un valor Unico en el inicio del proyecto.

Atendiendo al hecho de que los ingresos, las inversiones y los costos se efectuaran en
diferentes puntos del tiempo, es necesario hacer equivalentes dichos valores,
trasladandonos al afio cero, utilizando el interés de oportunidad con el fin de determinar
en dinero actual, el rendimiento del proyecto.
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El Valor Presente Neto se obtuvo hallando la diferencia, entre los ingresos y los egresos
del proyecto, expresados en pesos en el periodo cero, habiéndolos trasladado al interés
de oportunidad el cual serd de un 21,62 % con la tasa tes de 10,56% y con un factor de
riesgo de 10% .

Tabla 48. Valor presente neto.
Afos Flujo de Caja

Afo 0 -$ 14.055.568
Afo 1 $151.432
Afo 2 $ 8.735.757
Afo 3 $ 13.226.086
Ao 4 $ 14.829.592
Afo 5 $22.713.929

Fuente: Autores del proyecto.

VPN: = $14.644.874 > 0 Favorable

En conclusién el VPN para los primeros 5 afios es mayor que cero, lo que indica que el
proyecto es viable, y rentable. Ya que los flujos futuros que se traen al presente y
descontando la inversién son mayores a cero.

8.3.2 Tasainternaretorno TIR.

Es la tasa porcentual, en la cual la diferencia entre los ingresos y egresos actualizados
con esa tasa, hacen el Valor Presente Neto VPN igual a cero (0).

Tabla 49. Tasa interna de retorno
TR | 49,25% |

Fuente: Autores del proyecto.

Esta tasa interna es corriente, a precios constantes nos daria una tasa interna de 49.25%
teniendo en cuenta una inflacion del 2.8 %.

Como es mayor a la tasa de oportunidad del 21.62 %°® es viable el proyecto. (Ver Anexo
H. Indicadores y titulos a octubre del 2010 Banco de Colombia.)

® Bancolombia. [En linea] Colombia 2010 [Citado el 9 de octubreo de 2010]. Disponible en Internet:
http://www.Bancolombia.com/
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8.3.3 Periodo de recuperacion de la Inversion.

Tabla 50. Periodo de recuperacion.

Flujo de Valor
Afos Caja presente neto | Valor acumulado
Ao O |-$14.055.568| -$14.055.568 -$ 14.055.568
Afo 1 $151.432 $ 124.226 -$13.931.342
Afo 2 $8.735.757| $5.878.860 -$ 8.052.482
Ao 3 | $13.226.086| $7.301.637 -$ 750.845
Afio 4 | $14.829592| $6.716.057 $5.965.212
AfoS5 | $22.713.929| $8.438.665 $ 14.403.877

Fuente: Autores del proyecto.

Se llevan todos los valores flujos futuros a valor presente y cuando sea igual a la inversién
se recupera la inversion. Se recupera la inversibn a los 4 afios y 11 meses

aproximadamente.

8.3.4 Andélisis de Beneficio—Costo

La relacion costo beneficio toma los ingresos y egresos presentes netos del estado de
resultado, para determinar cuéles son los beneficios por cada peso que se sacrifica en el

proyecto.

Tabla 51. Andlisis de Beneficio—Costo.

Afo

Egresos

Vp Egresos

Afno 1

$ 276.253.568

$ 227.144.851

Afo 2

$277.921.143

$ 187.893.428

Afio 3

$ 290.859.302

$161.684.341

Ano 4

$ 304.083.791

$ 138.986.710

Afo 5

$ 318.055.543

$ 119.530.290

$ 835.239.620

Afo

Ingresos

Vp Ingresos

Afno 1

$ 276.405.000

$ 227.269.364

Ao 2

$ 287.583.900

$ 194.426.103

Afio 3

$ 305.038.344

$ 169.566.258

Ao 4

$ 319.893.022

$ 146.212.590

Afno 5

$ 339.344.041

$ 127.530.843

$ 865.005.158

Fuente: Autores del proyecto.
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Relacion beneficio Costo = Vp Ingresos 1,04
Vp Egresos

8.4 CONCLUSIONES DE LA EVALUACION DEL PROYECTO

Las tasas de oportunidad del inversionista se cumplen a satisfaccion dadas las
proyecciones de ventas en unidades y el precio de venta de las mismas, esto permite que
este proyecto sea atractivo para una gran cantidad de inversionistas, asi como para las
entidades o programas que apoyan la pequefia y mediana industria.

Se puede afirmar que el proyecto es viable debido a que la TIR es mayor que la tasa de
oportunidad del mercado. De igual manera atendiendo al hecho de que los ingresos, las
inversiones y los costos se efectlan en diferentes puntos del tiempo, es necesario hacer
equivalentes dichos valores, trasladandonos al afio cero, utilizando el interés de
oportunidad con el fin de determinar en dinero actual, el rendimiento del proyecto. En
conclusion el VPN para los primeros 5 afios es mayor que cero, lo que indica que el
proyecto es viable, y rentable siempre y cuando las utilidades se reinviertan.
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9 PLAN DE PUESTA EN MARCHA DE LA EMPRESA

EVENTS es puesta en marcha desde el primer momento en que se realizé la primera
produccién en agosto de 2009 y se tuvo la oportunidad de participar en el evento anual de
tenis en el Club Campestre.

Legalmente, se realizaron las actividades correspondientes a la camara de comercio, se
diligenciaron los documentos principales, los tramites que exige la Universidad son
Registro Unico empresarial, el trAmite de declaraciones ante la DIAN y el FORMULARIO
ADICIONAL DE REGISTRO CON OTRAS ENTIDADES.

Estos formulario son llenados a mano, dado el caso que no se entienda algun item o
pregunta se deja en blanco y al momento de volver a la cAmara de comercio un asesor se
har& cargo de corregir y ayudar, para posteriormente cancelar el valor de estos tramites
dependiendo de la inversion.

Hoy en dia un afio después del inicio de EVENTS como marca de ropa en el mercado, se

puede decir que se han superados las expectativas de ventas, ya que, se han tenido mas
de 200% en ganancias.
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CONCLUSIONES

Se logré realizar un estudio de mercado para determinar y evaluar la creacién de
EVENTS, sus resultados evidencian la gran oportunidad de negocio. El 82.5% de los
encuestados expresa interés de comprar prendas de vestir con disefios alusivos a los
eventos deportivos.

De igual manera, en el estudio técnico se verifico la posibilidad técnica de la empresa
para fabricar los productos, donde se posee una gran capacidad instalada para ofertar a
la demanda en base a los prondésticos.

Las tasas de oportunidad del inversionista se cumplen a satisfaccion dadas las
proyecciones de ventas en unidades y el precio de venta de las mismas, esto permite que
este proyecto sea atractivo para una gran cantidad de inversionistas, asi como para las
entidades o programas que apoyan la pequefia y mediana industria.

Con base al estudio legal, se puede decir que fue uno de los puntos mas interesantes e
importantes del trabajo de grado, pues, es aquel que tan solo se sabe teéricamente los
términos de los formatos a diligenciar, pero no se sabe muy bien como se diligencian, este
proyecto crea una necesidad de aprender arealizar correctamente los tramites legales.
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RECOMENDACIONES

Para nuevos proyectos de grado, se recomienda realizar un plan exportador, donde, se
seleccionen y analicen cinco paises, con las mejores condiciones de negociacion, con
tratados en comun, también, realizar un paralelo entre ellos para determinar los dos mas
Optimos para negociar este tipo de prendas.

EVENTS propone incursionar en otros sectores diferentes profesionales independientes
de la ciudad de Bucaramanga, expandiendo el producto a las empresas en general
gue requieran de los servicios, con el fin de reducir sus costos y gastos.

De igual forma se recomienda ampliar las herramientas administrativas de este proyecto,
es decir, Balance Score Card, realizar un analisis de productividad y competitividad de la
empresa y un estudio de calidad del proceso y de las prendas, asi como también la
técnica japonesa de calidad Poka Yoke.
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ANEXOS

Anexo A. Encuesta

DD MM AAAA

La presente encuesta es desarrollada por los estudiantes que la Facultad de Ingenieria
Industrial e la Universidad Pontificia Bolivariana Seccional Bucaramanga, cuyo objetivo
principal, analizar la factibilidad de una nueva empresa interesada en la fabricacién y
comercializacién de prendas de vestir enfocadas en campeonatos y torneos deportivos
mas importantes del mundo, asi como también de los mas destacados deportistas. por
favor conteste con total objetividad y honestidad las preguntas formuladas.

Su informacién es muy valiosa para cumplir con el propésito de la investigacion que se
esta llevando a cabo. Por tal raz6n aseguramos la confidencialidad de esta.

énero: M___ . F
Edad: .
Barrio:

strato:

1. ¢Qué deportes le gusta?

[ Fatbol
Tenis
Basquet
Golf
Ciclismo
Automovilismo

Otro. ¢, Cual?

e e e o

2. ¢Ha comprado alguna prenda o accesorio referente a un tornero deportivo
internacional o su jugador preferido?
0 Si. ¢Dénde? . ¢,Qué prenda?

[1 No.
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3. ¢Encuentra facilmente las prendas de vestir de los torneos o campeonatos
internacionales que le agradan?

[J Si. ¢Cuales? camisa

[1 No.

4. ¢Adquiriria prendas de vestir con logos alusivo de los eventos y campeonatos
internacionales o sus deportistas favorito?
0 Si.
[0 No.

(Si su respuesta es No, pasar a la pregunta 7)

5. ¢Qué tipo de prenda?
1 Camisetas

Pantalonetas

Gorras

Accesorios

O O 0O o

Otros. ¢ Cuales?

6. Teniendo en cuenta que este tipo de prendas no se encuentran facilmente en
Bucaramanga y su Area Metropolitana, marque con una X cuanto estaria

dispuesto a pagar:

CAMISETA | PANTALONETAS | GORRAS | ACCESORIOS
1 $30.000 1 $20.000 1 $30.000 11$10.000
1 $40.000 1 $25.000 1 $40.000 11$15.000
1 $50.000 1 $30.000 1 $50.000 11$20.000
1 $60.000 1 $35.000 1 $60.000 11$25.000
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7. ¢Cuantas unidades compra de ropa cada 6 meses?

[

J
J
[

8. ¢Nombre cuales torneos y eventos deportivos internacionales le gustaria encontrar

1
2
3

4 0 mas

en una prenda de vestir?

Champions Liga Copa Davis | Wimbledon Roland Tour de
League postobon Garros Francia
US open Australian NBA NASCAR Formula 1 Deportes
open extremos
Copa PGA TOUR | MASTERS JUEGOS MUNDIAL Otro
libertadores (GOLF) 500 Y 1000 OLIMPICOS | DE FUTBOL

9. ¢Cuando compra una prenda de vestir, cual es el factor principal para elegir una

opcion?

[]

O O O

Tipo de tela
Disefio

Exclusividad

Terminado de costura

10. ¢ Cudl de estas formas de compra es de su preferencia?

[]

O O o

Internet

Catalogo

Puntos de venta, almacenes o tiendas similares

Eventos
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Anexo B. Funciones, responsabilidades y perfil de cargo

FUNCIONES, RESPONSABILIDADES Y
PERFIL DE CARGO DE GERENTE DE
PROYECTO

TITULO DEL CARGO
OBJETIVO GENERAL

Gerente de Proyecto

Implementar, coordinar y desarrollar politicas
enfocadas hacia la correcta marcha del proyecto.

UBICACION Gerencia General
ADMINISTRATIVA
REPORTA Junta Directiva

ESPECIFICACION DEL
CARGO

Educacion:
- Estudiante universitario

Experiencia:
- No requiere experiencia

Conocimientos:

- Solidos conocimientos de  planificacion,
mercadeo, negociacién, comercializaciéon y en
general, manejo de todas las funciones de una
organizacion.

Competencias especificas:

- Desarrollo y direccién de personas.
- Autocontrol.

- Trabajo en equipo y cooperacion.

- Liderazgo.

- Compromiso con el proyecto.

- Confianza en si mismo.

- Motivacién al logro.

- Comportamiento ante fracasos.
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Habilidades:

- Dirigir personal de alto nivel.

- Poder de Negociacion

- Vision estratégica de negocios.

- Capacidad para promover y gerencia proyectos
orientados al logro de resultados proactivos.

- Capacidad de Interrelacionarse y comunicarse
con todos los niveles de la organizacién.

FUNCIONES, ACTIVIDADES
Y/IO
TAREAS

e Planificar, organizar, integrar, dirigir y controlar
las propuestas para la idea de negocio.

e Desarrollar, aprobar y controlar los planes de
cada integrante de la organizacion y hacer
seguimiento de su cumplimiento.

e Escoger la mejor estrategia para implementar los
planes de trabajo en todos los niveles de la
organizacion.

e Participar en las reuniones de Junta

e Velar por observancia y el cumplimiento de las
obligaciones legales de la organizacion.

e Preparar informes de labores cuando el caso lo
requiera

e Negociar con los proveedores de los diversos
servicios comerciales

e Tomar decisiones prontas e inteligentes basadas
en un analisis que ayude a coordinar y actualizar
las diferentes areas

RESPONSABILIDADES

Materiales:
Equipos de oficina como computadores, impresoras,
escritorio, sillas, telefax.

Informacién Confidencial:
Maneja en forma directa un grado de
confidencialidad alto.

Toma de Decisiones:

Las decisiones que se toman se basan en politicas
especificas, en procedimientos definidos para lograr
objetivos especificos, mejorar métodos o establecer
técnicas y estandares.

Supervision:
El cargo ejerce una supervision especifica, de
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manera directa y constante a los 3 cargos (Gerente
Administrativo y Financiero, Gerente de Mercadeo y
Gerente de Produccion).

CONDICIONES DE
TRABAJO

Ambiente de Trabajo:

El cargo se ubica en un sitio cerrado, generalmente
agradable y mantiene contacto con el personal de la
empresa.

Riesgo:
El cargo est4 sometido a un nivel de riesgo bajo.

Esfuerzo:
El cargo exige un esfuerzo fisico bajo de estar
sentado/parado constantemente y de comunicacion
constante.

Fecha elaboracion

Elaboro Reviso Aprobo

125




FUNCIONES, RESPONSABILIDADES Y
PERFIL DE CARGO DE GERENTE DE
MERCADEO

TITULO DE CARGO Gerente de Marketing

OBJETIVO GENERAL Evaluar y analizar el proceso de las diferentes
funciones del mercadeo dentro de la organizacion.

UBICACION Gerencia de Marketing

ADMINISTRATIVA

REPORTA Junta Directiva

ESPECIFICACION DEL Educacion:

CARGO - Estudiante universitario.
Experiencia:

- No requiere experiencia.

Conocimientos:

- Manejo de estadisticas en el control de gestion
de ventas, sélidos conocimientos y desarrollo de
investigacion de mercado.

Competencias especificas:

- Autocontrol.

- Pensamiento analitico y conceptual.
- Compromiso con el proyecto.

- Trabajo en equipo y cooperacion.

- Liderazgo.

- Busqueda de Informacion.

- Motivacién al logro.

- Confianza en si mismo.

Habilidades:

- Desarrollar e implementar planes estratégicos de
Mercadeo y Ventas.

- Alta capacidad de analisis.
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FUNCIONES, ACTIVIDADES
Y/O TAREAS

e Analizar los mercados actuales y potenciales.

e Desarrollar el plan de mercadeo a mediano y
largo plazo.

e Participar en las reuniones de Junta

e Establecer politicas de ventas

e suministrar informacion acerca de los distintos
rasgos del mercado.

e Disefiar y ejecutar las investigaciones de
mercado.

e Planificar las estrategias de mercado.

e Analizar y supervisar el proceso de ventas.

e Coordinar la logistica y venta de productos para
distribucion local.

e Verificar que los clientes estén satisfechos con el
empague y el manejo del producto

e Elaborar las estrategias de precios de la
organizacion.

e Guardar la informacion importante acerca de
proveedores y clientes de la empresa

RESPONSABILIDADES

Materiales:
Equipos de oficina como computadores, impresoras,
escritorio, sillas, telefax.

Informacién Confidencial:
Maneja en forma directa un grado de
confidencialidad alto.

Toma de Decisiones:

Las decisiones gque se toman se basan en
procedimientos y experiencias anteriores para la
ejecucion del trabajo a nivel operativo.

Supervision:
El cargo recibe supervision general de manera
indirecta y ejerce supervision.

CONDICIONES DE
TRABAJO

Ambiente de Trabajo:

El cargo se ubica en un sitio cerrado, generalmente
agradable y mantiene contacto con el personal y
clientes de la empresa.
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Riesgo:

El cargo estd sometido a un nivel de riesgo bajo.

Esfuerzo:

El cargo exige un esfuerzo fisico bajo de estar

sentado/parado constantemente y de comunicacion

constante.

Fecha elaboracion

Elaboro

Revis6

Aprobdé
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FUNCIONES, RESPONSABILIDADES Y
PERFIL DE CARGO DE CONTADOR

TITULO DEL CARGO
OBJETIVO GENERAL

Gerente Contador

Planear, coordinar y controlar la gestion financiera a
través de la administracion y la optimizacion de los
recursos econdmicos y la elaboracién de los estados
financieros del proyecto.

UBICACION Gerencia

ADMINISTRATIVA

REPORTA Junta Directiva

ESPECIFICACION DEL Educacion:

CARGO - Estudiante Universitario.
Experiencia:

- No requiere experiencia

Conocimientos:

- Solidos conocimientos de Planeacion: incluye la
definicibn de metas, establecimiento de
estrategias, el desarrollo de planes para
coordinar actividades y comercializacion.

Competencias:

- Trabajo en equipo y cooperacion.
- Compromiso con el proyecto.

- Iniciativa.

- Motivacion al logro.

- Autocontrol.

- Liderazgo.

- Confianza en si mismo.

- Motivacion al logro.

Habilidades:
- Vision estratégica de negocios.
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FUNCIONES, ACTIVIDADES
Y/O TAREAS

e Planificar, coordinar, dirigir y controlar las
funciones del Departamento, optimizando la
utilizacion periédica de los recursos.

e Participar en las reuniones de Junta

e [Establecer, planear, formular y cumplir las
politicas financieras, contables y administrativas,
garantizando el correcto uso de los activos de la
compafiia dentro de los marcos legales
asegurando la rentabilidad esperada del negocio.

e Reportar, planear y revisar el costo administrativo
y operativo.

e Realizar el andlisis y valoracion financiera dentro
de las politicas macroeconémicas.

e Reportar, planear y revisar estados financieros.

e Coordinar y supervisar el departamento de
tesoreria.

e Planear y administrar el flujo de caja.

RESPONSABILIDADES

Materiales:
Equipos de oficina como computadores, impresoras,
escritorio, sillas, telefax.

Informacién Confidencial:
Maneja en forma directa un grado de
confidencialidad alta.

Toma de Decisiones:
Las decisiones gue se toman se basan en
instrucciones especificas.

Supervision:
El cargo recibe supervision general de manera
indirecta y ejerce supervision.

CONDICIONES DE
TRABAJO

Ambiente de Trabajo:

El cargo se ubica en un sitio cerrado, generalmente
agradable y mantiene contacto con el personal y
clientes de la empresa.

Riesgo:
El cargo est4d sometido a un nivel de riesgo bajo.

Esfuerzo:
El cargo exige un esfuerzo fisico medio-alto de estar
sentado/parado constantemente y de comunicacion
constante.

Fecha elaboracion Elaboro Reviso Aprobdé
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FUNCIONES, RESPONSABILIDADES Y
PERFIL DE CARGO DE GERENTE
CALIDAD

TITULO DEL CARGO Gerente Calidad

OBJETIVO GENERAL Desarrollar, implantar y evaluar el modelo de la
Calidad Total.

UBICACION Gerencia Calidad

ADMINISTRATIVA

REPORTA Junta Directiva

ESPECIFICACION DEL Educacion:

CARGO - Estudiante Universitario.
Experiencia:

- No requiere experiencia

Conocimientos:

- Solidos conocimientos de Planeacion: incluye la
definicibn de metas, establecimiento de
estrategias, el desarrollo de planes para
coordinar actividades y comercializacion.

- Solidos conocimientos en producciéon de la
calidad.

- Manejo de la norma ISO 9001.

- Conceptos, estructuras, modelos de evaluacion

Competencias:

- Trabajo en equipo y cooperacion.
- Compromiso con el proyecto.
- Iniciativa.

- Motivacion al logro.

- Autocontrol.

- Liderazgo.

- Creatividad

- Carisma

- Confianza en si mismo.

- Motivacion al logro.
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Habilidades:

Vision estratégica de negocios.

FUNCIONES, ACTIVIDADES
Y/O TAREAS

Planificar, coordinar, dirigir y controlar las
funciones del Departamento, optimizando la
utilizacion periddica de los recursos.

Formulacion y presentacion de la propuesta de la
politica de la calidad de la organizacién a ser
aprobada por la Alta Administracion

Participar en las reuniones de Junta
Estructuracién del Planeamiento de la Calidad,
de forma de concretizar las decisiones
contenidas en la politica de la calidad de la
organizacion.

Establecer los procedimientos que han de
seguirse para asegurar el buen funcionamiento
de los servicios de informacién y comunicacion.
Atender y brindar soluciones a conflictos vy
problemas laborales que se presentan.
Determinar la cantidad y calidad de personal que
requiere el proyecto.

Incorporacion de los recursos necesarios Yy
suficientes a las acciones de ejecucién de los
proyectos de la calidad.

Establecer actividades, politicas y programas que
permitan el mantenimiento y desarrollo del
personal.

Estructuracién del Control de la Calidad a partir
del Planeamiento de la Calidad

RESPONSABILIDADES

Materiales:
Equipos de oficina como computadores, impresoras,
escritorio, sillas, telefax.

Informacién Confidencial:
Maneja en forma directa un grado de
confidencialidad media.

Toma de Decisiones:
Las decisiones gue se toman se basan en
instrucciones especificas.
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Supervision:
El cargo recibe supervision general de manera
directa y constante y ejerce supervision.

CONDICIONES DE
TRABAJO

Ambiente de Trabajo:

El cargo se ubica en un sitio cerrado, generalmente
agradable y mantiene contacto con el personal y
clientes de la empresa.

Riesgo:
El cargo estd sometido a un nivel de riesgo bajo

Esfuerzo:
El cargo exige un esfuerzo fisico medio-alto de estar
sentado/parado constantemente y de comunicacion
constante.

Fecha elaboracién

Elaboro Revisé Aprobé
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FUNCIONES, RESPONSABILIDADES Y
PERFIL DE CARGO DE DISENADOR
GRAFICO

TITULO DEL CARGO Disefador grafico

Realizar, estructurar e implementar la creatividad e
innovacion en los disefios e imagen requerida por la

OBJETIVO GENERAL organizacion, con motivo de reconocimiento y
atraccion del cliente desde la imagen de la
organizacion.

UBICACION Disefiador grafico
ADMINISTRATIVA 9
REPORTA Gerente Calidad
ESPECIFICACION DEL Educacion:
CARGO - Estudiante.
Experiencia:
- 1 Afo

Conocimientos:

- Solidos conocimientos de Planeacién: incluye la
definicion de metas, establecimiento de
estrategias, el desarrollo de planes para
coordinar actividades y comercializacion.

Competencias:

- Trabajo en equipo y cooperacion.

- Claridad de juicio.

- Iniciativa.

- Conocimiento técnico.

- Autocontrol.

- Sensibilidad visual.

- Destreza manual.

- Motivacion al logro.

Habilidades:
- Aporte de nuevas ideas.
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FUNCIONES, ACTIVIDADES
Y/O TAREAS

e Proponer las diferentes ideas de innovacién
para la imagen de la organizacion.

e Disponer de la informacion adecuada para la
elaboracion de cualquier proceso de la
organizacion.

e Evaluar sus procesos para la estructuracion
de los diferentes procesos establecidos para
las actividades a realizar.

e Generar de forma oportuna y correcta la
informacion de soporte para las propuestas.

e Realizar un informe semanal de las
actividades realizadas.

RESPONSABILIDADES

Materiales:
Equipos de oficina como computadores, impresoras,
escritorio, sillas, telefax.

Informacién Confidencial:
Maneja en forma directa un grado de
confidencialidad alta.

Toma de Decisiones:
Las decisiones gque se toman se basan en
instrucciones especificas.

Supervision:
El cargo recibe supervision general de manera
indirecta.

CONDICIONES DE
TRABAJO

Ambiente de Trabajo:

El cargo se ubica en un sitio cerrado, generalmente
agradable y mantiene contacto con el personal y
clientes de la empresa.

Riesgo:
El cargo estd sometido a un nivel de riesgo bajo.

Esfuerzo:
El cargo exige un esfuerzo fisico medio-alto de estar
sentado/parado constantemente y de comunicacion
constante.

Fecha elaboracion Elaboro Reviso Aprobdé
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FUNCIONES, RESPONSABILIDADES Y
PERFIL DE CARGO DE VENDEDOR

54 2

QURDty

TITULO DE CARGO Vendedor

OBJETIVO GENERAL Lograr las metas de ventas establecidas para los
distintos periodos

UBICACION Gerencia de Mercadeo

ADMINISTRATIVA

REPORTA Gerente de Mercadeo.

ESPECIFICACION DEL Educacion:

CARGO - Estudiante universitario.
Experiencia:
- 2 Afos.

Conocimientos:
- Sdlidos conocimientos en ventas.

Competencias especificas:

- Trabajo en equipo y cooperacion.

- Compromiso con el proyecto.

- Iniciativa.

- Motivacion al logro.

- Autocontrol.

- Liderazgo.

- Confianza en si mismo.
Motivacion al logro.

Habilidades:
- Visibn Empresarial.
- Expresion oral.
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FUNCIONES, ACTIVIDADES
Y/O TAREAS

¢ Recibir las llamadas de los clientes que solicitan
los productos.

e Tomar datos de las empresas que adquieren el
producto.

e Brindar orientacion a los clientes sobre sus
preguntase inquietudes.

e Recibir dinero de pago de los servicios (manejar
caja).

RESPONSABILIDADES

Materiales:
Equipos de oficina como computadores, impresoras,
escritorio, sillas, telefax y vehiculo.

Informacién Confidencial: Maneja en forma directa
un grado de confidencialidad media-alta.

Toma de Decisiones: Las decisiones que se toman
se basan en instrucciones especificas.

Supervisién: El cargo recibe supervision general de
manera directa y constante y ejerce supervision
sobre si mismo.

CONDICIONES DE

Ambiente de Trabajo: El cargo se ubica en un

TRABAJO sitios abiertos y cerrados, generalmente agradables
y mantiene contacto con el personal de la empresa y
de los clientes
Riesgo: El cargo estd sometido a un nivel de riesgo
medio-alto.

Esfuerzo: El cargo exige un esfuerzo fisico medio-
alto de estar sentado/parado constantemente y de
comunicacion constante.

Fecha elaboracion Elaboro Reviso Aprobd
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FUNCIONES, RESPONSABILIDADES Y
PERFIL DE CARGO DE ESTAMPADOR

54 2

QURDty

TITULO DE CARGO Estampador

. rari

TITULO DEL CARGO Operario

OBJETIVO GENERAL Mantener al tanto de las labores en el area de
produccion y cumplir los lineamientos dados por el
jefe.

UBICACION Produccion

ADMINISTRATIVA

REPORTA Gerente de Calidad

ESPECIFICACION DEL Educacion:

CARGO - Técnica
Experiencia:
- 3 Afos.

Conocimientos:

- Solidos conocimientos en el area de producciéon
y mantenimiento.

Competencias:

- Trabajo en equipo y cooperacion.

- Compromiso con el proyecto.

- Iniciativa.

- Motivacion al logro.

- Autocontrol.

- Confianza en si mismo.

- Motivacion al logro.

Habilidades:

- Vision Empresarial.

- Alta Concentracion.

FUNCIONES, ACTIVIDADES e Realizar los procesos productivos necesarios
Y/O TAREAS en el area.

e Mantener las maquinas y herramientas en buen
estado.
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e Mantener las instalaciones aseadas.

RESPONSABILIDADES

Materiales:

Equipos de produccién y herramientas.

Informacién Confidencial: Maneja en forma directa
un grado de confidencialidad baja-media.

Toma de Decisiones:

Las decisiones que se toman se basan en
instrucciones especificas.

Supervisién: El cargo recibe supervision general de
manera directa y constante y ejerce supervision
sobre si mismo.

Fecha elaboracién

Elaboro Revisé Aprobé
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Anexo C. Cotizaciones.

348cm

Som

FECHA: ]WEVES 02 OCTUERE DE 210

CLIENTE: CARLOS ROJAS
FORMA DE PAGO: CONTADO

COTIZACION
EQUIFO ESCRITORIO (2)

PROCESADOR INTEL PENTIUM DUAL CORE 2.7GHZ
DISCO DURO 300GB
MEMOFIA FAMDDE2 2GB
UNIDAD OPTICADVD EW
LECTOE. MULTITARJETAS
MONITOE. LCD 207
TECLADO
MOUSE OFTICO

GARANTIA: DOCE (24) MESES

VALOR DEL EQUIPO: 5 2.800.000

C.C ACROPOLIS LOCATL 225 WWW.GMCOMPUTADORES.COM
CONTACTOE@ GMCOMPUTADORES.COM
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: ﬁ:\ Lanliclanefy' - -
o %I.Eﬂmpufﬂ-.l'-'._._ . Ty Hgi

local 75|

FECHA: UEVES 0@ OCTUEEE DE  Mld
CLIENTE: CARLOS ROJAS
FORMA DE PAGO: CONTADO

COTIZACTION
IMPRESORA PORTATIL HP OFFICE JET SERIE H 470

IMPRESORA PORTATIL RAPIDA, RESISTENTE
CONMUTADOR DE PERFILES WIFI, BATERIA OPCIONAL LI-ION
IMPRESION DE HASTA 22 PPM EM NEGRO, 18 PPM EN COLOR

USB, RANURAS PARA TARJ, REDES INALAMBE /ELUETOOTH OPCIOMNALES

GARANTIA: DOCE (12) MESES

VALOR DEL EQUIPQ: 5§ 400.000

C.C ACROPOLIS LQCAL I-I5 WIVW.GMCOMPUTADORES.COM
CONTACTO@GMCOMPUTADORES. COM
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Anexo D. Minuta.

En la Cabecera del Municipio de BUCARAMANGA, Departamento de SANTANDER,
Republica de Colombia, a los veintinueve(10) dias del afio 2010, ante mi: Luis Eduardo
Valdivieso Barco, NOTARIA QUINTA del Circulo de Bucaramanga, comparecieron: JUAN
SEBASTIAN LUNA NAVAS, mayor de edad, vecino(a) de esta ciudad, identificado(a) con
la cédula de ciudadania 1095907791 expedida en BUCARAMANGA, de estado civil
Soltero(a); CARLOS ALBERTO ROJAS, mayor de edad, vecino(a) de esta ciudad,
identificado(a) con la cédula de ciudadania 1098624404 expedida en BUCARAMANGA,
de estado civil Soltero(a); CARLOS JOSE ESTELA, mayor de edad, vecino(a) de esta
ciudad, identificado(a) con la cédula de ciudadania 1098629662 expedida en
BUCARAMANGA, de estado civil Soltero(a); ANDRES GUILLERMO ROJAS, mayor de
edad, vecino(a) de esta ciudad, identificado(a) con la cédula de ciudadania 63537604
expedida en BUCARAMANGA, de estado civil Soltero(a); celebramos un contrato de
sociedad comercial de Responsabilidad Limitada, que se regir4 por las estipulaciones
contenidas en los siguientes estatutos:

-ARTICULO No. PRIMERO - DENOMINACION O RAZON SOCIAL: La sociedad se
denominara: EVENTS LTDA.

-ARTICULO No. SEGUNDO - DOMICILIO: el domicilio principal sera la ciudad de
BUCARAMANGA, pero por disposicién de la junta de Socios podra crear agencias o
sucursales dentro del territorio nacional.

- ARTICULO No. TERCERO - DURACION: La duracion de la sociedad es de 6 meses ,
Contado a partir de la fecha de la presente escritura.

-ARTICULO No. CUARTO - OBJETO SOCIAL: La sociedad tendra por objeto social, la
produccion de ropa con disefios alusivos a los deportes, en Bucaramanga y su Area
Metropolitana. En desarrollo de su objeto y para el cumplimiento del mismo, podra la
sociedad adquirir, conservar o enajenar a cualquier titulo toda clase de bienes muebles e
inmuebles; tomar dinero en mutuo, en préstamo a interés, y en general, celebrar el
contrato de mutuo en todas sus formas; dar o tomar en arrendamiento toda clase de
bienes muebles o inmuebles; dar o tomar dinero en interés con bancos, agencias
bancarias, entidades oficiales o particulares, con corporaciones de ahorro y vivienda,
gravar en cualquier forma los bienes muebles e inmuebles o los derechos de los cuales
sea titular; dar en prenda los muebles e hipotecar los inmuebles; girar, endosar, aceptar,
cobrar, pagar protestar, negociar en cualquier forma toda clase de titulos valores y
recibirlos en pago; obtener derechos de propiedad sobre marcas, patentes, privilegios,
inventos, dibujos, insignias y conseguir los registros de los mismos, tomar interés como
accionista fundador o no de otras sociedades de cualquier clase que ellas sean y enajenar
sus cuotas o partes de interés social, fusionarse con ellas o absorberlas en fin, adelantar
cualquier acto o contrato que se relacione directamente con el objeto social.

-ARTICULO No. QUINTO - CAPITAL: El Capital de la sociedad es la suma de
$16.185.264 representado en 4000 Cuotas o partes sociales, de un valor nominal de 4046
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cada una. Este capital ha sido pagado integramente por los socios, en dinero en efectivo,
a satisfaccién de la sociedad y de los socios asi:

SOCIO CUOTAS CAPITAL %
JUAN SEBASTIAN LUNA NAVAS 1000 $2.785.873 25.00%
CARLOS ALBERTO ROJAS 1000 $2.785.873 25.00%
CARLOS JOSE ESTELA 1000 $2.785.873 25.00%
ANDRES GUILLERMO ROJAS 1000 $2.785.873 25.00%
TOTAL $11.143.493 100%

- ARTICULO No. SEXTO - RESPONSABILIDAD DE LOS SOCIOS: La responsabilidad
de cada uno de los socios queda limitada a su respectivo aporte.

- ARTICULO No. SEPTIMO - CESION DE CUOTAS: Cuando un socio quiera enajenar
parcial o totalmente sus cuotas se dard aplicacion a los tramites establecidos en los
articulos 362 y siguientes del Codigo de Comercio.

- ARTICULO No. OCTAVO - ORGANOS DE ADMINISTRACION : La sociedad tendra los
siguientes organos directivos: LA JUNTA GENERAL DE SOCIOS, GERENTE, y SUB-
GERENTE; la sociedad también podra tener un Revisor Fiscal, cuando asi lo disponga
cualquier numero de socios excluidos de la administracion, que representen no menos del
20 % del capital social.--- Cada uno de éstos 6rganos ejerce las funciones y atribuciones
gue se determinen en los presentes estatutos, con arreglo a las nhormas especiales aqui
expresadas y a las disposiciones legales vigentes. La representacion legal, convienen los
socios en delegarla a el Gerente de la sociedad, quien tendra un Sub-gerente que lo
remplazara en sus faltas absolutas o temporales con las mismas atribuciones de éste.

- ARTICULO No. NOVENO - JUNTA GENERAL DE SOCIOS: La junta general de socios
la integran todos los socios reunidos con el quérum y en las condiciones que en éstos
estatutos se exigen. La junta de socios se reunira ordinariamente dentro de los tres (3)
primeros meses del afio, en las oficinas del domicilio de la sociedad. Si no fuere
convocada, lo hara por derecho propio el primer dia habil del mes de abril a las 10:00
AM., en las oficinas del domicilio principal donde funciones la administracion de la
sociedad.

- ARTICULO No. DECIMO - REUNIONES DE LA JUNTA DE SOCIOS: Las reuniones de
la junta podran ser ordinarias o extraordinarias y se llevaran a cabo en el domicilio
principal de la sociedad, en el lugar, fecha y hora indicados en la convocatoria. No
obstante podran reunirse sin previa citacion y en cualquier sitio cuando estuviere
representada la totalidad de las cuotas en que se divide el capital social. Las reuniones
ordinarias se efectuaran por lo menos una vez al afio, dentro de los tres meses siguientes
al vencimiento de cada ejercicio, para examinar la situacion de la Sociedad, designar los
administradores y demas funcionarios de su eleccién, determinar las directrices
economicas de la compafia, considerar las cuentas y balances del ultimo ejercicio,
resolver sobre la distribucion de utilidades y acordar todas las providencias tendientes a
asegurar el cumplimiento del objeto social. Podra también reunirse extraordinariamente en
cualquier tiempo, previa convocatoria del Gerente, efectuada con 5 dias comunes de
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antelacion conforme a los presentes estatutos, o con la asistencia de todos los socios,
caso en el cual no requerird convocatoria previa. PARAGRAFO: REUNIONES NO
PRESENCIALES: Las reuniones no presenciales podran darse tanto en la reunién
ordinaria como en la extraordinaria de conformidad con lo establecido en los articulos 19 y
20 de la Ley 222 de 1.995.

- ARTICULO No. ONCE - CONVOCATORIA : La convocatoria para las reuniones de la
Junta de Socios en que hayan de aprobarse balances de fin de ejercicio, se hara por lo
menos con quince (15) dias habiles de anticipacion, en los demas casos bastara una
antelacion de cinco (5) dias comunes, por medio de notificaciones personales enviadas a
la direccion registrada por cada socio. En el acta de la reunién se dejara constancia de la
convocatoria.

- ARTICULO No. DOCE - MAYORIAS DECISORIAS : Habra quérum para deliberar tanto
en las sesiones ordinarias como en las extraordinarias con un numero plural de socios
que represente la mayoria absoluta de las cuotas en que se halle dividido el capital social,
salvo que la Ley establezca otra cosa. Con la misma salvedad las reformas estatutarias
se adoptaran con el voto favorable de un nimero plural de socios que represente el 70%
de las cuotas correspondientes al capital social. Para estos efectos, cada cuota dara
derecho a un voto, sin restriccion alguna. Todo socio podra hacerse representar en las
reuniones de la junta de socios, mediante poder otorgado por escrito, en el que se indique
el nombre del apoderado, la persona en quien este puede sustituirlo, si es del caso, la
fecha o la época de la reunidn o reuniones para las que se confiere. El poder otorgado por
escritura publica o documento legalmente reconocido, podra comprender dos o mas
reuniones de la junta general de socios.

- ARTICULO No. TRECE - FUNCIONES DE LA JUNTA GENERAL DE SOCIOS : La
Junta General de Socios tendra las siguientes funciones: a)- Estudiar y aprobar las
reformas de los estatutos; b)- Examinar, aprobar e improbar, modificar y fenecer los
balances de fin de ejercicio y las cuentas que deba rendir el Gerente, anualmente o
cuando lo exija la misma junta, asi como las cuentas, que deban rendir los demas
administradores; c) Elegir y remover libremente, a los funcionarios cuya designacion le
corresponda; d)- Acordar la forma en que hayan de distribuirse y pagarse las utilidades
sociales, lo mismo que la formacion y de las reservas especiales que sean necesarias y
Convenientes para la empresa y decretar la cancelacion de las pérdidas, en su caso; e)-
Considerar los informes que debe presentar el Gerente en las reuniones ordinarias sobre
el estado de los negocios sociales cuando la misma Junta General de socios se lo solicite;
f)- Resolver todo lo relativo a la cesién de cuotas y a la admision de nuevos socios asi
como decidir sobre el retiro y exclusion de éstos; g)- Ordenar las acciones que
correspondan contra los administradores, el representante legal o cualesquiera otra
persona que hubiera incumplido sus obligaciones u ocasionado dafios o perjuicios a la
sociedad; h)- Impartir al liquidador o liquidadores las o6rdenes e instrucciones que
reclamen la buena marcha de la liquidacion llegado el caso, y aprobar las cuentas
periddicas y la final de la misma; i)- Aprobar la solicitud de tramite de Concordato
preventivo Potestativo; j) - Cumplir las demas atribuciones que le estdn expresamente
adscritas por las leyes vigentes y los estatutos y tomar en general las medidas que exijan
el cumplimiento del contrato social, del interés comun de los socios conforme a éstas
mismas normas.
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- ARTICULO No. CATORCE - REPRESENTACION DE LA SOCIEDAD : La
representacion legal de la sociedad y la administracion inmediata de sus bienes y
negocios se delegan por los socios en un Gerente y en un Sub-Gerente, quien sera su
asesor permanente y lo reemplazara en sus faltas accidentales, temporales o definitivas y
en los casos de impedimento o incapacidad, quien en el ejercicio de sus funciones tendra
las mismas facultades del Gerente.-- Tanto el Gerente, como su Sub-Gerente, sera
elegido por la Junta General de Socios para periodos de dos (6) meses y podran ser
reelegidos sucesivamente, sin perjuicio de ser removido en cualquier tiempo. Si no se
hace la eleccion, el Gerente y el Sub-Gerente continuara en sus cargos aunque el periodo
esté vencido.- El Gerente quien podra ser socio o extrafio es el representante legal de la
sociedad, con facultades, por lo tanto, para ejecutar con sujecidon a los presentes
estatutos, todos los actos y contratos acordes con la naturaleza de su cargo y que se
relacionen directamente con el giro ordinario de los negocios sociales.

- ARTICULO No. QUINCE - FACULTADES REPRESENTANTE LEGAL: El
representante legal ejercera en especial las siguientes funciones: a)-Representar a la
Sociedad, ante terceros y ante toda clase de autoridades del orden administrativo o
jurisdiccional... b)- Ejecutar todos los actos u operaciones comprendidos dentro del objeto
social 0 que se relacionen con la existencia y el funcionamiento de la sociedad. c-)
Autorizar con su firma todos los documentos, que deben otorgarse en desarrollo de las
actividades sociales o en interés de la compania.... - d) Presentar a la Junta General de
Socios, en su primera reunién ordinaria del afio, un balance general de fin de ejercicio,
con un inventario general, un informe escrito sobre la situacion de la sociedad, un detalle
completo de la cuenta de pérdidas y ganancias y un proyecto de distribucion de utilidades.
e) Presentar a la Junta General de Socios, cada mes, el Balance de prueba del mes
anterior y suministrarle los informes que esta le solicite en relacion con la compafiia y las
actividades sociales. - f) Nombrar y remover los empleados de la sociedad cuyo
nombramiento y remocién no correspondan a la Junta de Socios. Todos los empleados de
la compainiia, con excepcién de los designados por la Junta General de Socios, estaran
sometidos al Gerente en el desempefio de sus cargos. - g) Tomar las medidas que
reclame la conservacién de los bienes sociales, vigilar la actividad de los empleados de la
sociedad e impartir las ordenes e instrucciones que exija la buena marcha de la
compafia. h)- Convocar la junta general de socios a sus reuniones ordinarias y
extraordinarias cuando lo juzgue necesario 0 cuando se lo solicite un nimero de socios
que represente la cuarta parte 0 mas del capital social.- i)- Cumplir oportunamente los
requisitos y exigencias legales que se relacionen con el funcionamiento y las actividades
de la sociedad. -- j)- Manejar los fondos sociales, girar, cancelar, recibir, firmar letras,
pagarés, cheques, giros, libranzas y cualesquiera otros titulos valores, asi como
negociarlos, tomarlos, pagarlos, descontarlos etc. .-- k)- El Gerente en ejercicio de sus
funciones podra celebrar todos los actos y contratos para el normal desarrollo de la
sociedad, sin limite de cuantia. -- I)- Cumplir las demas funciones que le sefalen la Junta
General de socios y aquellas que le sean propias de acuerdo con la Ley y los estatutos,
como 6rganos ejecutivos de la sociedad. (Si al gerente lo limitan para ciertos actos esta
limitacion se fija en salarios minimos legales).

- ARTICULO No. DIEZ Y SEIS - BALANCE: Cada 6 meses el treinta (30) , se cortaran las

cuentas, se hara inventario y el balance general de fin de ejercicio que, junto con el
respectivo estado de pérdidas y ganancias, el informe del Gerente y el proyecto de
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distribucion de utilidades se presentara por éste a la Junta de Socios, previa la aprobacion
de las partidas necesarias conforme a la Ley y a la técnica contable, para afianzamiento
de los derechos y el patrimonio social.

- ARTICULO No. DIEZ Y SIETE - LIQUIDACION DE PERDIDAS Y GANANCIAS: Al
liquidar la cuenta de pérdidas y ganancias de cada ejercicio y establecer el saldo de unas
y otras, deber& previamente haberse asentado en los libros de contabilidad las siguientes
apropiaciones: Para la depreciacion y amortizacion de los activos susceptibles de
desastres, o demérito, las cantidades que se consideren necesarias al efecto, habida
cuenta de la naturaleza, duracién probable de cada bien y el uso a que esté designado.
Para atender el pago de cesantias y demas prestaciones sociales a cargo de la compafiia
y a favor de sus trabajadores, causadas durante el periodo y desde la fecha del balance
anterior, las sumas que legal y contractualmente sean necesarias para cubrir todo su
valor.----Para impuestos sobre la renta y complementarios, adicionales o especiales, las
sumas que, conforme a las leyes tributarias correspondan a este pasivo.-- Para amparo y
proteccién de la cartera y demas activos sociales las sumas indispensables para que el
balance general sea exacto y refleje la verdadera situacion econdmica y financiera de la
empresa.

- ARTICULO No. DIEZ Y OCHO - RESERVA : Aprobados que sean el balance y demas
documentos de cuentas, de las utilidades liquidas que resulten se destinara un diez por
ciento (10%) para constituir una reserva legal que ascendera por lo menos al cincuenta
por ciento (50 %) del capital, después de lo cual la sociedad no tendra la obligacion de
continuar llevando a esta cuenta el diez por ciento (10 %) de las utilidades liquidas.-Pero
si disminuyera, volver4 a apropiarse el mismo diez por ciento (10 %) de tales utilidades,
hasta cuando la reserva llegue nuevamente al limite fijado. ----- PARAGRAFO PRIMERO.
---- Ademas de la anterior reserva, la Junta de Socios podra hacer las que considere
necesarias o0 convenientes, siempre y cuando tengan una destinacion especial y se
aprueben con la mayoria prevista en estos estatutos. ---- PARAGRAFO SEGUNDO.----
Una vez deducidas las anteriores reservas, el saldo restante de las utilidades liquidas se
distribuira entre los socios a prorrata de sus respectivos aportes.

- ARTICULO No. DIEZ Y NUEVE - CAUSALES DE DISOLUCION : La Sociedad se
disolverd por : a)- Por la expiracion del plazo sefialado para su duracion, si no fuere
prorrogado validamente antes de su expiracion; b)- Por pérdidas que reduzcan el capital
por debajo del cincuenta por ciento; c)- Por exceder de veinticinco el nUmero de socios;
d)- Por acuerdo unanime de los socios; e)- Por la ocurrencia de algunos de los eventos de
gue trata el articulo 218 del Cédigo de Comercio y f)- Por cualesquiera otras causales
legales

- ARTICULO No. VEINTE - DISOLUCION Y LIQUIDACION : Disuelta la sociedad el
Gerente de la sociedad procedera a otorgar la escritura publica correspondiente y a
cumplir con las demas formalidades de la Ley.-- Los socios de comun acuerdo designaran
al liqguidador o liquidadores de la sociedad quienes la representaran activa y pasivamente
para todos los efectos legales, no pudiendo ejecutar otros actos o contratos que las que
tiendan directamente al cumplimiento de su encargo .- - La existencia de la sociedad se
entenderd prorrogada para los fines de la liquidacién por el tiempo que éste dure.- - La
liquidacion se efectuara de conformidad a las disposiciones legales vigentes.------ El
liquidador podré& distribuir en especie los bienes que sean susceptibles de ello, de acuerdo
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con avaluos actualizados a la fecha de la liquidacién, a menos que, de comun acuerdo,
los socios soliciten que para la liquidacién se realicen todos los activos. - - Una vez
disuelta la sociedad, se adicionard a la razén social con la expresién " EN LIQUIDACION".
Su omision hard incurrir a los encargados de adelantar el proceso liquidatario en las
responsabilidades establecidas de la Ley (Articulo 110 ordinal 10 y 222).

- ARTICULO No. VEINTIUNO - CLAUSULA COMPROMISORIA : Toda controversia o
diferencia relativa a este contrato, a su ejecucion, a su liquidacion, al cumplimiento de
cualquiera de las obligaciones sefaladas en el mismo y las que surgieren entre los socios
y la sociedad o entre aquellos por razén de tal contrato social, se resolveran por un
Tribunal de Arbitramento que funcionara en el Centro de Conciliacion y Arbitraje de la
Camara de Comercio de Bucaramanga y que se sujetara a lo dispuesto en el Decreto
2279 de 1989, ley 23 de 1991, Decreto 2651 de 1991, ley 377 de 1997, ley 446 de 1998 y
a las demés disposiciones legales que los reglamenten, adicionen o modifiquen y de
acuerdo con las siguientes reglas: a- El Tribunal estara integrado por uno o tres arbitros
segun sea de menor 0 mayor cuantia, respectivamente. -b- El Tribunal
decidira en derecho.------- -c- El Tribunal funcionara en el Centro de
Conciliacion y Arbitraje de la Camara de Comercio de Bucaramanga.-------------

- ARTICULO No. VENTADOS - PROHIBICIONES: La sociedad no podra constituirse
garante de obligaciones ajenas ni caucionar o gravar sus bienes por obligaciones distintas
a las suyas propias.

- ARTICULO No. VEINTITRES - NOMBRAMIENTOS: Se nombre como GERENTE a
JUAN SEBASTIAN LUNA.

- ARTICULO No. VEINTICUATRO - -. : En todo lo no previsto en este contrato, la
sociedad se regira por las disposiciones legales que para su naturaleza le son aplicables
segun el Cadigo de Comercio. ------- - ADVERTIDOS Los otorgantes de la formalidad del
registro se les ley6 este instrumento y lo aprobaron por estar de acuerdo con lo pactado
por ellos. - - Firman por ante mi el Notario que doy fé.-Derechos Notariales segun
Resolucion 4.470 de fecha 17 de Diciembre de 2.003.
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Anexo E. Registro Unico Empresarial.
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Anexo G. Formulario Adicional de Registro con otras entidades.

150



Anexo H. Indicadores y titulos a octubre del 2010 Banco de Colombia.

Indicador Valor Inicio Vigencia
TES Global 22-Oct-15 10.56% 4 » Oct. 08/2010
TES Global 28-Jun-27 10.75% 4 » Oct. 08/2010
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