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RESUMEN GENERAL DE TRABAJO DE GRADO

TITULO: VIABILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA DE PRODUCCION Y
COMERCIALIZACION DE PRENDAS DE VESTIR PARA NINOS CON EDADES
ENTRE 2 Y 13 ANOS DE LOS ESTRATOS 2, 3y 4 DEL AREA METROPOLITANA
DE BUCARAMANGA

AUTOR(ES): Diana Marcela Ramirez Mantilla

PROGRAMA: Facultad de Ingenieria Industrial

DIRECTOR(A): Luis Eduardo Suarez Caicedo
RESUMEN

El presente proyecto consiste en el estudio de viabilidad de la creacion de una empresa de produccién y
comercializacion de prendas de vestir para nifios con edades entre 2 y 13 afios de los estratos 2, 3, y 4 del area
metropolitana de Bucaramanga. Por medio del analisis de informacion recolectada y teniendo en cuenta las
variables socio-econdmicas del lugar en donde se desarrollaria el proyecto, el primer paso en la busqueda de
la viabilidad consistio en determinar las preferencias del mercado, analizando la oferta, la demanda, y los
precios asi como la determinacion de los canales de comercializacién mas adecuados; luego se establecid
cémo se produciran las prendas de vestir mediante un analisis de los componentes técnicos donde se determind
la capacidad de produccién y los requerimientos tanto en insumos como de personal. Posteriormente, se
presenta la evaluacion financiera del proyecto donde, mediante en el analisis de los componentes financieros,
se demuestra la viabilidad econémica del proyecto para llegar a reconocer su rentabilidad. Por ultimo, se
realizaron los analisis de impacto social, ambiental y econémico que tendria la puesta en marcha de la idea de
negocio propuesta aqui.

PALABRAS CLAVE:

Estudio de viabilidad, rentabilidad, estudio de mercados, prendas para nifios.

V° B° DIRECTOR DE TRABAJO DE GRADO
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GENERAL SUMMARY OF WORK OF GRADE

TITLE: VIABILITY FOR THE CREATION OF A PRODUCTION AND COMMERCIALIZATION
COMPANY OF CLOTHING FOR CHILDREN WITH AGES BETWEEN 2 AND 13
YEARS OF STRATEGIES 2, 3 and 4 OF THE METROPOLITAN AREA OF

BUCARAMANGA
AUTHOR(S): Diana Marcela Ramirez Mantilla
FACULTY: Facultad de Ingenieria Industrial
DIRECTOR: Luis Eduardo Suéarez Caicedo

ABSTRACT

The present project consists of the feasibility study of the creation of a company of production and commercialization
of children clothing in ages between 2 and 13 years and socioeconomical rank 2, 3, and 4 of the metropolitan area
of Bucaramanga. Through the analysis of information collected and taking into account the socio-economic variables
of the place where the project would be developed, the first step in the search for viability consisted in determining
the preferences of the market, analyzing supply, demand, and prices as well as the determination of the most
appropriate marketing channels; then it was established how children clothing will be produced through an analysis
of the technical components where the production capacity was determined and the requirements in both inputs and
personnel. Subsequently, the financial evaluation of the project is presented where, through the analysis of the
financial components, the economic viability of the project is demonstrated in order to recognize its profitability.
Finally, the analysis of social, environmental and economic impact that the implementation of the business idea
proposed here would have been carried out.

KEYWORDS:

Feasibility study, profitability, market research, children\'s clothing.

Ve B° DIRECTOR OF GRADUATE WORK
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Introduccion

El presente documento corresponde a la realizacion de un estudio de viabilidad disefiado para
la creacion de una empresa dedicada a la produccién y comercializacion de prendas de vestir
para nifios con edades entre 2 y 13 afios de los estratos 2, 3, y 4 del area metropolitana de
Bucaramanga. El mercado objetivo definido en el estudio identifica a los padres de familia
quienes son los que tienen la decision y capacidad de compra que residan en el area

metropolitana de Bucaramanga.

Para dar cumplimiento al estudio de viabilidad, se estructur6 el documento en diferentes
etapas, empezando con un analisis de los antecedentes e historia del sector textil, lo que permitid
identificar un escenario atractivo sobre el mercado de prendas de vestir para nifos que puede ser
explorado y penetrado. Seguido a lo anterior, se realiz6 el estudio de mercados que permitiera
conocer las preferencias del mercado y asi tener las herramientas necesarias en la proposicion de
estrategias de mercadeo mix, determinando la demanda potencial, ¢l estudio de la oferta y el
analisis de la competencia. Posterior, se establecieron las condiciones técnicas de la produccion y
comercializacion de las prendas de vestir determinando la capacidad de produccion, localizacion
de la planta e ingenieria del proyecto. Acorde al estudio técnico, se establecio el orden
organizacional y administrativo del proyecto determinando la cultura y proyectando su estructura
de personal. Por ultimo, se efectu6 el estudio financiero donde se establecieron las caracteristicas
de costos y gastos, temas de inversion y rendimientos en el tiempo con proyecciones a 5 afios
sobre la produccion de las prendas de vestir para nifios, reconociendo los resultados del estudio
de mercados en el proposito de establecer las necesidades de tipo financiero que permitieron

definir la evaluacion del emprendimiento y su capacidad de retorno de la inversion.
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Glosario

MERCADO: grupo de personas que esta dispuestas a consumir algin producto o
servicio.

MERCADO POTENCIAL: es el grupo de personas donde va enfocado el producto.
PIB: Producto Interno Bruto, es la sumatoria de todo lo que produce un pais.

PLAN DE NEGOCIO: Es una forma de estructurar y organizar unas ideas de negocio
para su futuro desarrollo.

FABRICA DE CONFECCION: es una fabrica de produccion de prendas especificas
SEGMENTACION: ¢s el proceso de dividir el mercado en grupos por rasgos
especificos que comparten los integrantes.

TEJIDO PLANO: es un tipo de tejido que se forma por lo menos por dos haces de hilos
transversales que se entrelazan entre si.

TIR: Tasa interna de Retorno, es una tasa que lleve el valor presente a cero, utilizada
para ver la viabilidad de un proyecto.

UBICACION ESTRATEGICA: es el proceso de colocar una empresa en un entorno
donde va a aprovechar al maximo su ubicacion.

VALOR AGREGADO: Es el valor que adquieren los productos o servicios en el

proceso productivo por parte de la empresa que los desarrolla.

16



1. Delimitacion del Problema

La industria textil y de confecciones en Santander ha sido uno de los sectores mas destacados
de la region, en especial aquellas empresas establecidas en el area metropolitana de
Bucaramanga, por su aporte al crecimiento econdémico del departamento, su impacto social en la
generacion de empleo y el dinamismo que representa su cluster al apalancar multiples sectores y

mejorar las condiciones de las empresas.

El area metropolitana de Bucaramanga (en adelante AMB) al estar conformada por los
municipios de Bucaramanga, Floridablanca, Girdén y Piedecuesta, pertenecientes a la Provincia
de Soto, exactamente en el valle del Rio de Oro, tiene una extension de 1.479 Km2 y su
poblacién asciende a los 1.141.671 habitantes, con una densidad poblacional de 1041,3
habitantes por kilémetro cuadrado (AMB, 2016). De acuerdo a la composicion etaria del AMB,
los nifios en edades entre los 2 y 13 afios de edad, corresponden al 22% del total de la poblacion
(Alcaldia de Bucaramanga, 2013), lo que garantiza un mercado amplio para el desarrollo de este
emprendimiento. El 65% de la poblacion de Bucaramanga se concentra en los estratos medios
(estratos 2, 3, y 4) que tienen buena capacidad de consumo e inversion. Es la mas alta

concentracion de clase media en una ciudad colombiana (MinCultura, 2014).

De acuerdo a la observacion propia de la actualidad en confecciones, la oferta de prendas
infantiles en el AMB para los nifios en edades entre los 2 y 13 afios padece un sintoma de
repeticion, falta de innovacion y falta de disefios. El mercado de las prendas de vestir,
especificamente prenda para nifios presenta caracteristicas de un mercado estancado que no
ofrece novedad y que esté sujeto a disefios y calidad de empresas trasnacionales chinas por la
gran cantidad de contrabando que ingresa al pais. Es importante sefialar que este mercado

padece de alta permeabilidad del contrabando, lo que explica la Cdmara Colombiana de la
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Confeccion y Afines, entre uno de los aspectos del contrabando especificamente en el Decreto
1744, el cual, al reducir los umbrales a un valor demasiado bajo, se incentiva el contrabando
técnico de confecciones en Colombia. Asi mismo, se reconoce que por el contrabando o entrada
ilegal de prendas a Colombia la industria de la confeccion pierde 5 billones de pesos anuales,
pues lo que ingresa ilegalmente al pais lo deja de producir la industria nacional y, por tanto, se

deja de vender (Trujilo, 2016).

El contrabando de prendas afecta directamente la industria nacional ya que las prendas que
arriban al comercio lo hacen con precios muy bajos donde las fabricas locales no logran competir
ni con precios donde sélo se tienen en cuenta las materias primas, dejando en desventaja el
producto nacional. Sin embargo, desde el gobierno Nacional se estan liderando campanas y
estrategias en contra de la situacion del contrabando no sélo textil, sino que también de calzado y
mercancia china en general, situacion, que, en el mediano plazo, puede también ser vista como
un escenario de oportunidad (Medina O. , 2016). Otra caracteristica que puede tratarse como
estrategia para las empresas textiles-confecciones, corresponde a la baja calidad de las prendas
de contrabando, lo que daria diferentes elementos diferenciadores a los nuevos emprendimientos

en temas de calidad y resistencia.

(Cuaéles son las condiciones que permiten definir la viabilidad para la creacion de una
empresa de produccidon y comercializacion de prendas de vestir para nifios con edades entre 2 y

13 afos de los estratos 2, 3 y 4 del area metropolitana de Bucaramanga?
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2. Justificacion

Las nuevas tendencias de produccion limpia, nuevos hitos sobre disefio y materiales
duraderos, resistencia de las prendas, sumado a la presencia constante del contrabando y la baja
calidad de las prendas de bajo costo, configuran un escenario de oportunidad para nuevos

emprendimientos que enfoquen su accionar sobre las debilidades actuales del sector.

La empresa de confecciones infantiles es una empresa naciente en el sector de confecciones
del Area Metropolitana de Bucaramanga, que ofrecera un producto textil para nifios con altos
estandares de calidad y valor agregado, respaldados por una fabricacién idénea con maquinaria
de ultima tecnologia y estandares de seguridad con una generacion de empleo que ayuda e

impulsa la economia regional.

Los productos estan orientados a satisfacer las necesidades de prendas para nifios entre los 2
y 13 afios de edad, por medio del ofrecimiento de un producto novedoso con calidad y resistencia

sin igual, caracteristicas de las que adolece la oferta actual.

El sector textil-confecciones del area metropolitana de Bucaramanga carece de disefios en
prendas y materiales duraderos lo que permite delinear un escenario donde la elaboracion
prendas que cumplan con estos detalles faltantes en el mercado actual de la ciudad. Para ello se
requiere que, por medio de un estudio de viabilidad, proponer una alternativa en prendas que
supla la necesidad del consumidor, previo conocimiento en detalle de los pormenores de los
consumidores de este tipo de producto, las caracteristicas generales del mercado. Para los
posibles retos del emprendimiento, desde una perspectiva tedrica y practica, se requieren datos
de fuentes de informacion primaria y la aplicacion de la teoria en el campo real, es decir, en el

mercado del AMB.
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3. Objetivos

3.1 Objetivo General

Determinar la viabilidad para la creacion de una empresa de produccion y comercializacion
de prendas de vestir para nifios entre 2 y 13 afios en los estratos 2, 3 y 4 del Area Metropolitana

de Bucaramanga.

3.2 Objetivos Especificos

e Realizar un estudio de mercados con el fin de conocer las preferencias y las
oportunidades del sector textil-confeccion del AMB, para definir las estrategias
apropiadas y abordar este mercado de manera apropiada.

e (Cuantificar la demanda del segmento de prendas de vestir para nifios en las edades entre
los 2 y 13 afios ¥ en los estratos 2, 3 y 4, realizando un andlisis de la oferta indagando
precios, tendencias de consumo mediante recoleccion de informacion primaria y
secundaria que permitan establecer la factibilidad del proyecto.

e FElaborar un estudio técnico para la empresa de confecciones mediante un analisis de los
recursos técnicos, de personal y economicos que permitan definir la viabilidad del
proyecto.

e Desarrollar el estudio legal y organizacional, mediante las pautas de marco legal de la

creacion de empresa.
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Evaluar financieramente el proyecto mediante la proyeccion de estados financieros
basicos, que permitan identificar resultados relacionados con rentabilidad, liquidez y
endeudamiento del proyecto.

Realizar la evaluacion ambiental del proyecto mediante el analisis de las diferentes
variables usadas en la matriz de impactos ambientales tales como consumo de recursos
naturales, generacion de residuos, manejo y control de sustancias peligrosas,
contaminacion del aire, entre otros.

Determinar el impacto social y econdémico mediante indicadores tales como generacion
de empleo, indicadores de evaluacién econdmica, financiera tales como valor presenten
neto (VPN), tasa interna de retorno (TIR) entre otros.

Presentar el proyecto a evaluacion de las entidades que apalancan emprendimientos en

aras de lograr financiamiento y su ejecucion.
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4. Marco de Referencia

4.1 Marco Contextual

El proyecto de negocio objeto de esta viabilidad se enmarca en el sector bienes de la
economia, cuyo fin involucra la transformacién y venta de bienes materiales. La economia
colombiana en 2018, segun datos del DANE present6 una expansion del 2,7% del PIB,
impulsado por sectores como inmobiliarias, productos sociales, comunales y personales y por la
intermediacion financiera. El pais ha presentado cifras favorables en el sector productos en los
ultimos afios, llegando a ser la segunda actividad mas significativa en el Producto Interno Bruto
nacional, demostrando la intensidad de esfuerzos que se estan llevando a cabo sobre este sector,
el cual, segin datos del DANE, su participacion dentro del PIB de 2017 alcanz6 el 36%,

compensando el pobre desempefio de la industria y la agricultura en ese mismo periodo.

A continuacion, se presentan los crecimientos del PIB por rama de la actividad economica

industrias manufactureras en Colombia del afio 2018 con respecto al afio 2017 (DANE, 2019).
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Tabla 1. Comportamiento del PIB por rama de la actividad econdmica industrias manufactureras

2018
Tasas de crecimiento
L Serie corregida de efecto
Serie original ional lendari
Actividad econdomica estacional y calendario
Afo corrido Anual Trimestral
2018" / 2018 -1V / 2018™-1v /
2017° 2017°-1v 2018 - m
Elaboracion de productos alimenticios® 3,2 3,5 -03
Fabricaci6bn de productos textiles® -0,2 -15 -18
Transformacién de la madera y fabricacion de productos de madera y de 28 - 13
corcho, excepto muebles” ’ ! ’
Coquizacion, fabricacion de productos de la refinacion del petréleo y actividad 13 50 03
de mezcla de combustibles” ' ) '
Fabricacion de productos metaldrgicos bésicos® 2.2 4,0 -16
Fabricacién de muebles, colchones y somieres; otras industrias manufactureras 3,7 0,6 -11
Industrias manufactureras 2,0 2,5 0,1

Fuente: DANE — Direccion de Sintesis y Cuentas Nacionales

Es evidente que el sector de las actividades profesionales lleva la batuta de crecimiento del
PIB en Colombia en el tltimo periodo; de igual manera se destaca el desempefio del sector de
productos el cual es superior a las demdas ramas de la actividad, el cual presenta un crecimiento
mucho mayor que el resto de la economia. Esto estaria indicando que nuestra economia afronta
un proceso de tercerizacion lo que significa que la industria del sector primario pierde
progresivamente relevancia en las Cuentas Nacionales mientras los productos se posicionan

como relevantes.

El contexto general de la economia nacional vislumbra un escenario positivo para el futuro
crecimiento de las actividades terciarias. Si el Estado garantiza un clima de seguridad, que se
presenta como opcion para mejorar los indicadores a nivel agregado, sus esfuerzos estaran

encaminados a mejorar otros aspectos como la corrupcion, en especial los cambios tributarios
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que tanto afectan al sector bienes, rama de la economia que empieza a demostrar su capacidad de

apalancamiento.

De acuerdo a la encuesta de la industria manufacturera realizada por el Departamento
Nacional de Estadistica (DANE, 2019) el sector industrial de manufactura tuvo una variacion
positiva del 2% donde el subsector de acabados de productos textiles presentd una leve variacion
negativa del 0.2%. A pesar de la desaceleracion del sector manufactura, el consumo y las ventas
del subsector textil-confeccion en 2018, crecid en un 2%, frente al mismo periodo de 2017,
donde las compras de vestuario en un mes alcanzaron registros de $1.500 billones (Inexmoda,
2018). Las principales ciudades donde se presentd esta alza en el consumo de prendas, son:

Barranquilla, Bogota, Cali y Bucaramanga, asi:

Tabla 2: Gasto per cépita mensual en miles de prendas de vestir Colombia.

Noviembre 2017 Diciembre 2017

Gasto per capita 22.827 31.281

Fuente: (Inexmoda, 2018)

En la tabla 2 se observa que el gasto per cépita de los colombianos tuvo un incremento del

31.8% entre los meses de noviembre y diciembre de 2017.

El sector textil — confecciones en Colombia actualmente es reconocido en la region dada su
capacidad de produccion y por ser un sector atrayente de clase mundial. Cuenta con el apoyo de
la red de cluster textil y confecciones en todo el pais y las oportunidades que presentan eventos
internacionales como lo son los eventos de Inexmoda entre otros (Superintendencia de

Sociedades, 2017).
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Actualmente se reconoce que la mayor oportunidad que tiene el sector textil-confeccion
corresponde al aumento de exportaciones dada la estabilidad de la tasa de cambio, o como indica
la Camara de comercio de Bogota (2017), “aprovechar el potencial productivo y sacarle ventaja a
la devaluacion” (Camara de Comercio de Bogoté, 2017). En relacion a las desventajas que tiene
el sector, se relacionan las dificultades de los colombianos a la hora de utilizar sus ingresos en
vestuario debido a los temas de inflacion y la reforma tributaria que entr6 en vigencia este afio,

sumado al aumento del contrabando.

El impacto de la reforma tributaria y de la tasa de inflacion afecta sobre todo las operaciones
de la industria de fibras, hilados y textiles, lo que indirectamente afecta la produccion de
confecciones y prendas de vestir, ya que la mayoria de su produccion es para el consumo interno.
Lo anterior se desprende del informe de estadisticas comercio exterior de la Asociacién Nacional
de Empresarios de Colombia (ANDI, 2017), donde se evidencia que la mayoria de exportaciones
que se efectuan en Colombia provienen del sector confecciones y no desde fibras o textiles. En
materia de contrabando, el sector estd golpeado por la subfacturacion de telas que entran al pais
de manera ilegal, lo que afecta la realizacion de negocios de los importadores formales y la
industria nacional y debilita la cadena de produccion interna. Ante el problema del contrabando
en el sector textil-confecciones, el gobierno ofrecera mayores controles desde la DIAN con

medidas para toda la cadena productiva (Camara de Comercio de Bogota, 2017).
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4.2 Marco Teorico

4.2.1 Antecedentes e historia del sector textil en Colombia

La industria textil-confecciones es considerada una de los fuertes economicos del pais en los
ultimos 100 afos, ademas de ser un sector tradicional, ha sobresalido por la creacién de un
nombre a nivel internacional en temas de calidad tanto de mano de obra como de materias
primas. Desde 1907 la industria tomo el liderazgo con la creacion de empresas de tejidos
(IMEBU, 2010), fabricas de hilados, como, por ejemplo, Coltejer, Tejidos el Hato, Fabricato-
Tejicondor, entre otras, que dieron el inicio para que no so6lo se produjeran materiales textiles,
sino que se terminara la cadena con el proceso de confeccion. Fue asi que nacieron empresas
dedicadas a la confeccion como Everfit, Caribt entre otras, que marcaron un hito en las
confecciones del pais. Dado el impulso en temas de confeccion, luego de una década de buenos
resultados, el sector pensé en especializarse mediante la adquisicion de tecnologia e
infraestructura que daban las puntadas finales para ofrecer productos de la calidad que el

mercado requeria.

Los esfuerzos no so6lo fueron por parte de las empresas del sector textil, pues las politicas y
planes econdmicos de los gobiernos de turno, impulsaron el sector para intentar competir a nivel
internacional en un escenario incipiente como el de la globalizacion para esos dias. La idea de las
propuestas para el sector, tanto las iniciativas privadas como gubernamentales, consistio en la
puesta en marcha de mejoras en calidad, competitividad y productividad, factores claves a la
hora de incursionar en el mercado mundial. Para la década de los ochenta, se cred el Instituto

para la Exportacion y la Moda, Inexmoda, como método de apoyo para las empresas del sector
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en aras de seguir la tendencia de las grandes en temas de exportacion e internacionalizacion de la

industria.

Para finales de los ochenta e inicios de la década de los noventa, Colombia se convirtidé en un
referente mundial en el negocio de la moda (Aktiva, 2013), donde importantes marcas
reconocidas a nivel mundial, no s6lo se interesaron por los disefios y propuestas del sector
nacional, sino que volcaron los ojos de produccidn a través de las maquilas para que fueran
fabricadas aqui, prendas que se distribuyen a nivel mundial con los mas altos estdndares de
calidad. Al dia de hoy, Colombia posee mas de 500 empresas destinadas al textil y operan cerca
de 10.000 plantas formales de produccion manufacturera. El sector emplea a mas de 450.000

personas y produce 950 millones de metros cuadrados de tela al afio (Fashion Network, 2017).

4.2.2 Estudio de viabilidad

El estudio de viabilidad hace referencia al analisis de diferentes aspectos de un
emprendimiento o de un plan de negocios, evaluando aquellas propuestas que por sus
caracteristicas pueden materializarse. Segun los resultados del estudio se determina si es viable o

no la creacion de la empresa.

Segun Richard Stutely existen una serie de pasos imprescindibles a la hora de abordar un
tema de emprendimiento o conocer la viabilidad de emprender un negocio (Stutely, 2015). Un
plan de negocios es una descripcion escrita del futuro de un negocio. En esencia, es un
documento que describe lo que planea hacer y como piensa hacerlo. El esquema del plan de
negocios siguiente es una guia para ayudar al emprendedor en la preparacion de su idea de

negocio Unica.
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Paso 1 - Resumen Ejecutivo

El resumen ejecutivo informa al lector del producto / servicio, la estrategia de marketing, la
administracion y el proposito y usos de la financiacion. Un lector de primera vez debe ser capaz
de entender claramente el plan de su resumen. El informe o resumen ejecutivo debe ser un
escrito que se elabora después de que el plan de negocios esté completo y no debe tener méas de 2

paginas.

Paso 2 - Tabla de Contenido

El indice debe proporcionar una referencia rapida al lector de secciones y subsecciones del

Plan de Negocios.

Paso 3 - Descripcion del producto y / o servicio

En esta seccion se proporcionara una breve descripcion del producto en cuestion y sus
ventajas. Se debe dar a entender y comprender visiblemente el producto que se esta ofreciendo y
quién puede beneficiarse de comprarlo. Esta es la oportunidad de vender al lector o inversionista,

la idea de negocio que pretende emprender.

Paso 4 - Analisis de la industria y del mercado

El objetivo principal de esta seccion es proporcionar al lector una idea general de la industria
y el mercado donde su producto estard compitiendo. Este paso debe ser ejecutado de manera
anticipada. No es suficiente indicar las estadisticas de la industria. Aqui se exponen las cifras del
sector y lo que significa estas estadisticas para el producto que se esta intentando emprender.

(Hay oportunidades de crecimiento? ;Si es asi, cuales son?
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Es necesario hacer énfasis en las posibles amenazas y oportunidades que existen para
permitirle al emprendiendo, un claro escenario de comercializacion. Se deben indicar las

tendencias y conocer a sus competidores. Llevar a cabo un andlisis DOFA.

Paso S - Estrategia de Marketing

En esta seccion se ofrecerd al inversionista como el producto encaja dentro del mercado que
ha descrito anteriormente y cudl es su ventaja competitiva. Se discutiran las 4 P; Producto,
precio, promocion (publicidad) y lugar. Se requiere asegurarse de que las 4 P estén en linea con
la estrategia de posicionamiento de la marca. La estrategia de ventas debe incluirse en esta
seccidn ya que esta etapa es el corazon de un plan de negocios o de un estudio de viabilidad. La
estrategia de adquisicion de clientes descrita en esta seccion convencera al inversionista de si

invertird o no en el emprendimiento.

Paso 6 - Operaciones

Esta es la forma de como se administrara el negocio. Es el proceso paso a paso que ofrece
valor al cliente. Es la hoja de ruta para el éxito. Estos son los pasos que el negocio utilizara para
entregar su producto en el mercado; Puede incluir la fabricacion, el transporte, la logistica, y el

servicio post-venta. COmo operar su negocio debe estar vinculado a su estrategia de marketing.

Paso 7 - Estrategia de desarrollo

En esta seccion se indicaran los pasos necesarios para poner en marcha el negocio.
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Paso 8 - Gestion

Un inversor que busca invertir en una empresa siempre analiza el equipo directivo. Evaluaran
la experiencia, los logros de los individuos dentro del equipo y su sinergia. Un resumen de cada

socio debe ser incluido o discutido en esta seccion.

Paso 9 - Finanzas

Las finanzas son el pegamento que hace que el plan se una. Los estados financieros, que se
componen usualmente de cinco anos de estados de flujos de efectivo proyectados, cinco afios de
estados de balance y cinco afios de estados de resultados proyectados, deben ser lo mas realistas
posible y basarse en suposiciones solidas. Los empresarios normalmente tendran que hacer
suposiciones sobre tres areas clave al escribir un plan de negocios: Ventas, costos variables y
costos fijos. Debe preparar un balance de apertura para indicar la cantidad de dinero que ha
invertido como accionista. El estado de resultados y el balance debe asegura que las

proyecciones financieras estén en linea con las otras secciones del plan de negocios.

Paso 10 - Solicitud de Financiamiento

Es importante proporcionar un desglose detallado de como se utilizaran los fondos y cudles seran

las posibles fuentes de financiacion.

4.2.3 Comercializar

La comercializacion es el proceso de introduccion de un nuevo producto o método de
produccion en el comercio, haciéndolo disponible en el mercado. También puede verse como el
proceso de llevar un concepto madurado del producto o servicio al mercado, para que sea un

éxito comercial. El término a menudo connota especialmente la entrada al mercado masivo luego
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del lanzamiento o etapa final del desarrollo; en este punto, la publicidad, la promocion de ventas
y otros esfuerzos de comercializacion fomentan la adopcion comercial del producto. Sin
embargo, la comercializacion no es un proceso que se deba iniciar después del lanzamiento de
una innovacion, ademads de las decisiones de lanzamiento como las estrategias de mercadeo, es
importante tomar decisiones estratégicas de comercializacion durante el desarrollo mismo del

proyecto. Estas decisiones aseguran una conexion con el mercado y mejoran la tasa de éxito.
Las decisiones de comercializacion consisten en cuatro decisiones principales, a saber:

1. La estrategia comercial, la estrategia general de la organizacion, especificado con la

estrategia de innovacion y las orientaciones estratégicas de innovacion.

2. La estrategia de cartera, la cual define el equilibrio de cartera y el nivel micro de

innovacion.
3. La estrategia de mercado, que define el mercado objetivo. Y

4. La colaboracion entre empresas, que describe el camino al mercado con un enfoque en los

métodos de abastecimiento de tecnologia y cooperacion (Fernandez & Martinez, 2015).

4.2.4 Proceso de confeccion textil

El proceso de fabricacion de textiles se realiza en algunos procesos regulares. Cada proceso
de fabricacion textil se mantiene con una secuencia predefinida y los ingenieros textiles
generalmente siguen el diagrama de flujo paso a paso para producir los mejores productos
textiles de acuerdo con los requisitos de los compradores. Por lo general, todo el proceso de

fabricacion textil esta dividido por cuatro sectores; 1. Fabricacion de hilado o hilado 2.
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Fabricacion de telas (tejido o tricotado) 3. Tefiido, impresion y acabado 4. Fabricacion o

vestimenta de prendas de vestir (Sanchez & Ceballos, 2015).

El conocimiento es la clave del éxito y esto también se aplica a la industria textil. Todo

empresario textil debe conocer las técnicas bésicas, tradicionales y técnicas modernas de

confeccion. Esto ayuda a los operadores a comparar todos los medios disponibles en el mercado

y seleccionar el que mejor se adapte a los requisitos del negocio.

Disefio

Marcadores Corte

Patran

Flanchado

T Terminado

Figura 1: Proceso de fabricacion de prendas

Fuente: http://us01.i.aliimg.com/img/pb/625/261/779/779261625 336.jpg
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4.2.4.1 Diserio figurin o patron

El procedimiento basico para la fabricacion de prendas de vestir es disefiar un patréon y
ponerlo en una forma identificable. El método tradicional de creacion de patrones incluye la
creacion de patrones de papel duro. El moderno sistema de fabricacion de ropa ha adoptado la
digitalizacion del proceso de creacion de patrones. En la actualidad, muchas firmas de ropa
brindan los servicios mas modernos y técnicos para la construccion de prendas de vestir. Pueden
crear nuevos patrones informatizados o realizar modificaciones en los patrones existentes de
papel o digitalizar los datos disponibles. Estos patrones se pueden hacer a partir de sus propias
muestras o especificaciones provistas por los fabricantes de indumentaria. La mayoria de estas
empresas intenta proporcionar patrones que coseran correctamente sin confusion en la linea de

produccion.

4.2.4.2  Patron de medida o grado

En el proceso utilizado para crear patrones de tamafo se aplican ciertas reglas proporcionales
e incrementos establecidos que forman la base de la medida estandar. Estas reglas se establecen
sobre la base del analisis de las mediciones corporales de la poblacion general. Las firmas de
ropa también ayudan en la clasificacion de patrones utilizando las especificaciones
proporcionadas por los fabricantes de prendas de vestir y algunas de ellas también ayudan a los
fabricantes a establecer especificaciones para sus productos. Las reglas de calificacion se
desarrollan teniendo en cuenta el segmento de mercado para el que se destina el producto, como
hombres, mujeres, jovenes, nifios, etc. Estas empresas utilizan principalmente software

disponible en el mercado para verificar la precision de los grados.
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4.2.4.3 Marcadores

Las fibras textiles o tela es el material basico mas importante para la confeccion de prendas
de vestir y representa alrededor del 50% del costo de una prenda. Por lo tanto, la optimizacion
del material o la maximizacién de la utilizacion de la tela es un factor fundamental para las
empresas de confecciones. La creacion de marcadores se realiza para evitar el desperdicio de
material. Al hacer marcadores, ancho de tela, longitud, tipo de tela y método de corte posterior,
se tienen en cuenta cada milimetro para no desperdiciar la materia prima. Tanto los marcadores
de papel de tamaiio unico como los de tamafio multiple se fabrican con herramientas automaticas
de creacion de marcadores y fabricacion asistida con disefio por computadora, junto con los

métodos manuales tradicionales.

4.2.4.4 Corte de telas

Ademas de usar herramientas tradicionales como cuchillas, tijeras, etc., hoy en dia, los
equipos de esparcimiento automatico y los sistemas de corte computarizados son ampliamente
utilizados para el corte de prendas de vestir. Las especificaciones de patron se tienen en cuenta
durante el corte, lo que garantiza que la prenda construida sea exactamente similar a la muestra
producida. El uso de marcadores asegura un menor desperdicio de textiles posible (Medina,

2013).
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4.2.4.5 Operacion de costura

La mayoria de las empresas de confeccion de prendas de vestir estd estrechamente
supervisada para el control de calidad. Hay una gran cantidad de maquinas de coser disponibles
para casi cualquier operacion de costura. Algunos de los ejemplos de tales maquinas son aguja
Unica, aguja doble, puntada de seguridad, medidor automatico, puntada multiple automatica,
pinza de lazo, ribete de bolsillo, ojal de bocallave, alcantarilla de boton automatico, ojete

redondo.

4.2.4.6 Terminando

Después de la operacion de costura, las prendas construidas se examinan, presionan,
etiquetan y embolsan en el departamento de prensado y acabado. Los procesos automatizados
adoptados estos dias evitan la posibilidad de arrugar las prendas cosidas durante el proceso de

acabado.

La etapa de confeccion de prendas y elaboracion de productos textiles agrupa un conjunto de
bienes clasificados de acuerdo con el tipo de fibra a partir de la cual se elabora el producto. Los
productos pueden ser elaborados a partir de fibras artificiales y sintéticas, de lana o de pelo fino,
de algodon o de las demas fibras textiles. La ultima etapa de la cadena Texil-Confecciones
incluyen productos necesarios para agregar detalles de estética y funcionalidad a las prendas y
demas productos finales. Hacen parte de esta etapa los eslabones: Partes para confeccion de
prendas (por ejemplo, las copas para brasier, tirantes, ligas, etc.); Cintas y etiquetas; los
Acabados metalicos y plésticos (botones, broches, cierres, cremalleras); Abrasivos
(principalmente la piedra pdmez que es utilizada para dar a los jeans un aspecto de desgaste y

decoloracion) y Adhesivos (Nieto, 2017).
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4.2.5 Evaluacion del proyecto

e FEvaluacion financiera

La evaluacion del proyecto indica si un proyecto contribuira a los objetivos generales de la
empresa o supondra un gasto extra para sus recursos. La evaluacion supone que el proyecto se
sostiene por si mismo y tiene que financiarse a si mismo. En el nivel de analisis mas simple, el
inversionista querra asegurarse de que los costos totales del proyecto sean inferiores a los

beneficios totales resultantes del proyecto.

e Impacto social

El proyecto tendra la intencion de formalizarse bajo la idonea modalidad de constitucion de
empresa dado el alcance inicial y la inversion de capital. Asi mismo el proyecto tiene la
necesidad inicial de emplear aproximadamente 5 personas directamente y permanentes que
estaran ubicados en diferentes secciones de la fabricacion y comercializacion de las prendas. No
obstante, sea pequefia la cantidad de empleos directos que pueda ofrecer el emprendimiento, se
aporta a la disminucion del desempleo en el area metropolitana de Bucaramanga, lo que aporta
sin duda alguna a la mejora de la calidad de vida de las familias involucradas en este

emprendimiento y de manera general al desarrollo y crecimiento econémico de la region.

e Impacto ambiental

El proyecto no tiene injerencia en la calidad del medio ambiente o del ecosistema en general,
dado que no manipulara ninglin tipo de sustancia quimica o residuos peligrosos que requieran un

manejo especifico. La materia prima que se requiere para la fabricacion de las prendas al
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provenir de empresas que aseguran bajo impacto ambiental, permite que la calidad de lo que se
va a producir esté asegurada y no se presente impacto en el ecosistema. Sin embargo, para el
tema de disposicion de residuos que se crean dada la fabricacion de las prendas tendran el
proceso de seleccion de desechos tanto de materiales plasticos diferenciado de los desechos de
telas, mediante el disefio de un plan de manejo ambiental. El propdsito del proyecto es no
generar impacto alguno en el medio ambiente, de igual manera que no afecte a los propios

empleados de la empresa.
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Tabla 3: Disefio metodologico

TIPO DE
INVESTIGACION

METODO DE
INVESTIGACION

FUENTE DE
INFORMACION

TECNICA
MODO DE APLICACION

TAMANO DE LA
POBLACION

5. Diseiio Metodologico

FICHA TECNICA
Estudio Descriptivo
El enfoque descriptivo de la investigacion se basa en el
analisis de estadisticas luego de obtener informacion
relevante sobre las preferencias, tendencias y
comportamiento de compra de los ciudadanos del area
metropolitana de Bucaramanga, en relacion con las prendas
de vestir para nifios. La informacion se obtendra mediante la
aplicacion de encuestas al mercado objetivo.

Estudio Exploratorio
Esta investigacion permite estimar tamafio y caracteristicas
del mercado, conocimiento sobre la perspectiva que se tiene
acerca de las prendas para vestir para nifios y como se
manifiestan hacia la innovacion de nuevos productos,
mediante revision bibliografica especializada.
El método que se utilizara es el de observacion e inductivo,
para cumplir con los objetivos y dar respuesta al problema
identificado permitiendo evaluar las necesidades de la
poblacion mediante la informacion obtenida por observacion
y por instrumentos como encuestas. Con base en el muestreo
que se realice se hara inferencia estadistica a la poblacion
referencia.
Fuentes Primarias: La recoleccion de informacion se realiza
mediante la aplicacion de encuestas, dirigida a los padres de
familia, quienes tienen la eleccion de compra sobre sus hijos,
sin discriminacion por sexo ni raza, a las cuales se les
preguntara por la aceptacion del producto, y demas
caracteristicas de compra, ademas de identificar los
competidores y amenazas del producto.
Fuentes Secundarias:
Esta permite recopilar informacion ya sea escrita o verbal
sobre el producto que se va a ofrecer. Para esto se debe tener
en cuenta fuentes bibliograficas y estadisticas.
Encuestas

Encuesta Semi-estructurada
Para determinar la poblacion de la demanda se tiene en
cuenta a los habitantes del area metropolitana de
Bucaramanga, cuya poblacion estimada asciende a los
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1.706.014 de habitantes, segin calculos y proyecciones del
DANE. Sin embargo, por propositos de mercadeo y
segmentacion, se han elegido los estratos 2, 3, y 4 (694.149)
del Area Metropolitana de Bucaramanga como la poblacion
objetivo, por ello la metodologia propuesta para el calculo de
la muestra, sera el Tipo de muestreo Aleatorio simple.

AREA DE ESTUDIO AMB
MUESTRA 383

5.1 Universo Poblacion y Muestra

5.1.1 Mercado potencial
Para este estudio de viabilidad en particular, el mercado potencial corresponde a padres de
familia de la ciudad de Bucaramanga, quienes tengan hijos entre las edades de los 2 y los 13 afios

en los estratos 2, 3 y 4.

5.1.2 Segmentacion y método de muestreo

No es correcto tomar a todos los padres de familia de la ciudad de Bucaramanga como
mercado objetivo, dado que pueden existir padres de familia sin hijos o con hijos mayores de 13
afios o menores de 2 afos, lo cual representa que no son usuarios potenciales de las prendas de
vestir. Por lo tanto, se hace necesario segmentar el mercado a los padres con hijos en edades
entre los 2 y los 13 afios ademas de los estratos socioeconomicos del 2 al 4 de la ciudad de
Bucaramanga. Para la aplicacion de los instrumentos se define el proceso de muestreo aleatorio
simple. El calculo del mercado objetivo se obtiene de acuerdo a la cantidad de poblacion de la

ciudad de Bucaramanga, donde el 23.2% corresponde niflos y nifias entre las edades de 2 a 13
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afios, dada la distribucion etaria de la ciudad (Alcaldia de Bucaramanga , 2016) y de ese numero
de niflos de esas edades, segiin el DANE la estructura de la poblacion Urbana de Bucaramanga

para los estratos 2, 3 y 4 corresponde al 78%, lo anterior se explica en la siguiente tabla:

Tabla 4: Estimacion poblacion 2017

Poblacion objetivo

Poblacion Total AMB (2017) | 1.141.671
Nirios y nifias entre los 2 y 13 afios 23.2% | 264.867

78% de estratos 2,3 y 4 206.596

Fuente: Observatorio Metropolitano, Area Metropolitana de Bucaramanga.

Para calcular el tamafio de la muestra a encuestar se requiere ciertos parametros de
estimacion que darian luz sobre la forma de escoger los candidatos, sin embargo, la
particularidad de este estudio permite seleccionar solo a padres de familia que tengan hijos entre
los 2 y los 13 afos y que residan en la ciudad de Bucaramanga. Para ello se acudi6 a una

metodologia estadistica que permite mejorar el nivel de confianza del estudio.

Considerando que el tamafio del mercado objetivo para 2018 es de 206.596 personas, que
seria el tamafio de la poblacion N, se utiliza la siguiente formula para hallar un tamafio de

muestra adecuado desde el punto de vista metodologico:
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N*Zz*p*q
C d2(N—1)+Z2xp=*q

n

Donde:

N = Total de la poblacion

Za=1.96 al cuadrado (si la seguridad es del 95%)
p = proporcion esperada = 0.5

q=1—p (en este caso 1-0.5=10.5)

d = precision, en este caso 5%.

206.596 * 1,96> * 0,5 * 0,5

=383
0,052 (206.596 — 1) + 1,96 % 0,5 * 0,5

Esta metodologia permite obtener un 95% de confiabilidad en la muestra de la poblacion,

utilizando un tamano de 383 encuestas.

Para medir el diagnostico integral externo de la empresa, determinar los atributos
relevantes en la decision de compra de los clientes potenciales, se requerira la tabulacion de la
encuesta (ver anexo A) que permita definir las estrategias comerciales trazando el plan de accion

de oportunidades.
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6. Estudio de Mercados

6.1 Analisis de la informacion

6.1.1 Necesidades de informacion

R/

¢ Instrumento de Recoleccion de Informacion

La encuesta es el instrumento de investigacion descriptiva que precisa identificar a priori las

preferencias de los encuestadas en relacion a las preferencias de compra de ropa para nifio.

Existen varios elementos fundamentales para considerar la utilidad y validez de los
resultados, entre ellos es necesario mencionar que la definicion del numero de encuestas a
realizar. Un aspecto importante consiste en el tipo de preguntas a formular y la estructura de

respuestas que espera recibir.

6.1.2 Presentacion de resultados de la investigacion de mercado

A continuacion, se presentan los resultados y el andlisis de los datos obtenidos a partir de
la aplicacion de las encuestas a la muestra seleccionada; el modo de presentacion corresponde al
mismo consecutivo de preguntas de la encuesta y posteriormente su analisis. Todo esto se
desarroll6 pensando en las variables que afectan las preferencias para asi lograr extraer la mayor

cantidad de informacion posible contando con la mejor calidad.
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Figura 2. Género de los encuestados

B Hombre

® Mujer

Fuente: Elaboracion propia de la Autora, con base en la encuesta aplicada.

Figura 3. Rangos de edad de los encuestados

18-25 26-33 34-41 42-49
Rangos de edad

Fuente: Elaboracion propia de la Autora, con base en la encuesta aplicada.
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Figura 4. Estrato socioecondémico

ESTRATO 4

ESTRATO 3

ESTRATO 2

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Fuente: Elaboracion propia de la Autora, con base en la encuesta aplicada.

El 43% de los encuetados afirmaron pertenecer al estrato 3 seguido del 35% del estrado 2
y el 22% para el estrato 4, lo que permite que las respuestas recibidas abarquen el espectro

deseado.

Figura 5. Genero de quien realiza las compras para los hijos

B Hombre

® Mujer

Fuente: Elaboracion propia de la Autora, con base en la encuesta aplicada.

El anterior grafico permite evidenciar que la mujer es quien tiene mas injerencia en la

compra de las prendas de vestir para sus hijos, lo que da importancia y permite destacar la
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influencia de las mujeres en la intencion de compra, por lo que cualquier estrategia de

promocion, publicidad y plan de marketing estard guiada y enfocada hacia el género femenino.

Figura 6. Regularidad con la que compran prendas de vestir para los hijos

MENSUAL TRISMETRAL ANUAL

Fuente: Elaboracion propia de la Autora, con base en la encuesta aplicada.

De la pregunta anterior se puede inferir que la frecuencia de compra estd en su mayoria
entre el mes y los tres meses para prendas de vestir para nifios, lo que puede estar explicado por

el aumento del tallaje de los menores y su rapido crecimiento en estas edades.

Figura 7. Tipo de prendas que se compran con mas frecuencia para los hijos

PANTALONETAS
CAMISAS

MEDIAS

SHORTS

PANTALONES

CAMISETAS

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Fuente: Elaboracion propia de la Autora, con base en la encuesta aplicada.
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Las prendas que mas compran los padres de familia de la muestra seleccionada

corresponden a las camisetas tanto para nifio como para nifia, seguido de los shorts y pantalones.

En pequefia proporcion se encuentran las medias y pantalonetas. Lo anterior permite definir qu
la prenda que mas tendra salida serian las camisetas hacia lo que debera estar enfocado el

proceso de produccion.

Figura 8. Proveniencia de las prendas que compran

NO LO SABE

IND NORTE AMERICANA

IND ASIATICA

IND NACIONAL

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Fuente: Elaboracion propia de la Autora, con base en la encuesta aplicada.

De acuerdo a la pregunta anterior los encuestados afirman que las prendas que comprar
para sus hijos habitualmente tiene origen de la industria asiatica en un 52% seguido de la
industria americana con un 37% s6lo el 6% no sabe o no conoce la procedencia de la ropa y el
5% afirma que proviene de la industria nacional. Lo anterior permite poder explicar las

caracteristicas que encuentran los compradores segiin su procedencia.

(v
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Figura 9. Sitio donde compran las prendas de vestir

35% 34%
31%

30%

25%

20%

15%

10%

5%

0%

ALMACENES DE  ALMACEN DE SAN ALMACENES DE
CADENA LA MARCA ANDRESITOS ROPA EN
GENERAL

Fuente: Elaboracion propia de la Autora, con base en la encuesta aplicada.

De acuerdo a la figura 9, se puede inferir que los padres de familia encuestados prefieren
los almacenes de ropa en general y los san andresitos quiza por los menores precios que se

pueden encontrar en comparacion con los almacenes de cadena o los almacenes de la marca.

Figura 10. Dinero que se gasta (trimestre) en prendas de vestir para los hijos

18% 19%

H Entre 20 mil y 30 mil
M Entre 30 mil y 40 mil

m Entre 40 mil y 50 mil

Fuente: Elaboracion propia de la Autora, con base en la encuesta aplicada.
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La figura 10 anterior permite definir que los padres de familia en un 63% gastan en
promedio trimestral entre 30 mil pesos y 40 mil pesos seguido del 19% entre 20 mil y 30 mil
pesos, lo cual permite afirmar que el gasto en ropa para los menores es medio-alto dado que la
frecuencia es mensual. Sacando un promedio de las tres categorias sobre el dinero gastado en

prendas, la siguiente tabla determina el gasto promedio por prenda, asi:

Tabla 5. Gasto promedio por prenda trimestre

Categoria de precio Precio medio % Proporcion por
por categoria categoria
Entre 20 mil y 30 mil 25.000 19% 4.750
Entre 30 mil y 40 mil 35.000 63% 22.050
Entre 40 mil y 50 mil 45.000 18% 8.100
Precio Promedio 34.900

Fuente: Elaboracion propia de la Autora, con base en la encuesta aplicada.

De acuerdo a la anterior tabla, el gasto promedio para compra de prendas de vestir para

nifios es de $34.900/trimestre

Figura 11. Aspectos de calidad que perciben los compradores de las prendas para los hijos

TIENE BUEN ASPECTO TIENE MAL ASPECTO ME ES INDIFERENTE
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Fuente: Elaboracion propia de la Autora, con base en la encuesta aplicada.

La opinion de los padres de familia es fundamental para entender sus preferencias a la
hora de comprar prendas de vestir, segiin los encuestados en aspectos de calidad las prendas que
compran para sus hijos tienen buen aspecto en un 29%, mal aspecto en un 40% y 31% les es
indiferente. Lo anterior permite inferir que una gran proporcion de los encuestados ven que la

calidad no es la mejor en las prendas de vestir que compran para sus hijos.

Figura 12. Recomendaciones para quienes venden este tipo de prendas

AMPLIAR MODELOS Y COLORES

MEJORAR PRECIOS

MEJORAR DISENO

MEJORAR LA CALIDAD DE LA TELA

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Fuente: Elaboracion propia de la Autora, con base en la encuesta aplicada.

Cuando se les pregunto sobre qué recomendaciones le daria a quienes venden prendas de
vestir para nifios, los encuestados enfatizaron sobre mejorar la calidad de la tela y mejorar los
precios, factores que permiten tener claridad como elementos diferenciadores para tenerlos en

cuenta en el disefo y caracteristicas de las prendas que se pretenden fabricar y comercializar.
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Figura 13. Pregunta sobre si les gustaria encontrar prendas de industria nacional con calidad y

con disefios novedosos a la moda

mSi

B No

Fuente: Elaboracion propia de la Autora, con base en la encuesta aplicada.

Los encuestados afirman que si les gustaria encontrar prendas de industria nacional con
calidad y disefios novedosos en un 92%, solo el 8% indic6 que no. Lo anterior ofrece un

escenario positivo a la hora de incursionar en el mercado. La razon de aceptacion es del 92%.

Figura 14. Si existiera una empresa dedicada a la fabricacion y comercializacion de este tipo de

prendas para nifios ;consideraria comprarlos?

M Definitivamente si
M Probablemente si

m Definitivamente no
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Fuente: Elaboracion propia de la Autora, con base en la encuesta aplicada.

Cuando se les pregunto sobre la hipotética existencia de una empresa nacional dedicada a
la fabricacion y comercializacion de prendas de vestir para nifios, los encuestados contestaron en
un 84% con un definitivamente si, un 9% con un probablemente si y un 7% con un
definitivamente no, sobre la intencion de comprar dichos productos en un hipotético escenario.
Lo anterior permite confirmar que es un escenario positivo el que se presenta para este tipo de
productos en el mercado actual de la ciudad de Bucaramanga. Para aquellos que contestaron que

probablemente si, se les pregunt6 bajo qué condiciones lo harian y contestaron asi:

Figura 15. De acuerdo a su respuesta probablemente si compraria las prendas de vestir, indique

bajo qué condiciones lo haria definitivamente.

DURABILIDAD BUENOS RESISTENCIA COLORES
MATERIALES NOVEDOSOS

Fuente: Elaboracion propia de la Autora, con base en la encuesta aplicada.

Cuando se les pregunto a los encuestados sobre bajo qué condiciones compraria las

prendas de vestir definitivamente, respondieron en un 36 % que lo que més consideran

51



importante es la resistencia de las prendas, en un 31% los buenos materiales, en un 19% la
durabilidad y en un 13% los colores novedosos, lo cual determina que la calidad, vista como,
resistencia de los materiales, es decir que tengan buenas materias primas, es el factor principal
que da la intencién de compra para las prendas de vestir, lo cual debe considerarse en el proceso

de seleccion de proveedores y de produccion.

Figura 16. Capacidad de pago por una prenda (camiseta) que tenga las caracteristicas antes

mencionadas

MAS DE 40 MIL PESOS.

ENTRE 30 Y 40 MIL PESOS.

ENTRE 20 Y 30 MIL PESOS.

MENOS DE 20 MIL PESOS.

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Fuente: Elaboracion propia de la Autora, con base en la encuesta aplicada.

En relacién a la cantidad de dinero que los encuestados indican pueden gastar en una
prenda de vestir con las caracteristicas mencionadas, se encontrd que el 42% pronostica un gasto
entre 30 mil y 40 mil pesos por prenda, el 31% entre 20 mil y 30 mil, el 17% menos de 20 mil
por prenda y el 10% mas de 40 mil por prenda. Lo anterior presenta un punto de referencia a la

hora de calcular los costos y el precio de venta de las prendas.

52



Tabla 6. Gasto promedio por camiseta con las caracteristicas mencionadas.

Categoria de precio Precio medio % Proporcion por
por categoria categoria
Menos de 20 mil 15.000 17% 2.550
Entre 20 y 30 mil 25.000 31% 7.750
Entre 30 y 40 mil 35.000 42% 14.700
Mas de 40 mil 45.000 10% 4.500
Precio Promedio 29.500

Fuente: Elaboracion propia de la Autora, con base en la encuesta aplicada.

De acuerdo a la tabla 6, el precio promedio por cada camiseta que se ofrezca en el

mercado, tendra un valor de $29.500.

6.2 Descripcion del producto

La empresa en cuestion se dedicard a la fabricacion y comercializacion de prendas de vestir
para nifios, generando una alternativa novedosa para los padres de familia y sus hijos de la

ciudad de Bucaramanga. El producto que quiere ofrecer la empresa consiste en prendas como

camiseta y shorts de calidad superior con materiales durables y resistentes con disefios modernos

y novedosos. La fabricacion y comercializacion de los accesorios estara a cargo de un punto de

fabrica y un punto de venta ademads de la labor de vendedores y toma de pedidos.
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6.3 Estrategias de Distribucion

6.3.1 Canales de Distribucion

6.3.1.1 Estructura de los canales actuales

Teniendo en cuenta la informacion recolectada en el presente proyecto, fue posible observar
que, para la fabricacion y comercializacion de las prendas de vestir en la ciudad de

Bucaramanga, se pueden utilizar dos canales de comercializacion que son:

Canal directo: Este tipo de canal no tiene ningun intermediario, ya que el producto se pretende

ofrecer directamente al consumidor.

Prendas de vestir para Padres de familia

ninos

Figura 17: Canal de Distribucion directo

Canal Indirecto: Este tipo de canal contiene dos niveles ya que puede presentarse el siguiente
caso: En el que intervienen los almacenes de ropa para hacer llegar el producto al consumidor

final.

Prendas de vestir para Almacenes de ropa Padres de familia

nifios

Figura 18: Canal de Distribucion indirecto
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6.3.1.2 Seleccion de los canales de Distribucion.

Para la comercializacion de las prendas de vestir, se utilizara el canal directo, es decir, el que
se ejecutaran las funciones de mercadeo, publicidad y eventos de manera directa entre la empresa
y los clientes o consumidor final, lo cual permite la entrada del producto de manera directa sin

intermediarios lo que asegura que los precios no se incrementen.

6.4 Estrategias de precio

La estrategia de precio debe articularse de forma adecuada con los elementos restantes del
plan de mercadeo, ser coherente con los objetivos estratégicos del plan de negocio y hacer viable
la ejecucion de las inversiones que se requieren para la operacion y puesta en marcha de la idea

empresarial.

En el presente apartado, se realizara una estimacion del rango de precio, es decir, se
presentard unos niveles aceptables del precio que se le asignaré al producto basico del negocio, y
a partir de este rango de precios, se derivaran propuestas de precios para otros productos con mas

o menos valores agregados, asimismo, se plantearan opciones de compra por volumenes.

La metodologia para determinar el precio inicia con la verificacion de la aproximacion del
estudio de mercados. Segln las respuestas a la encuesta realizada a los padres de familia, el 43%
compra prendas de vestir para sus hijos con una frecuencia mensual. En relacion al precio que
gastarian en una prenda de vestir el 42% de los encuestados indicaron que estarian dispuestos a

pagar por un producto con tales caracteristicas entre $30.000 pesos y $40.000 pesos.
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6.5 Estrategia de Promocion

Las estrategias asociadas a la promocion son fundamentales para garantizar el éxito del
negocio, controlar y determinar la relacion costo/beneficio que ofrece cualquiera de las
alternativas de promocion es una tarea fundamental en el contexto de la planeacién empresarial.
Al respecto, las alternativas promocionales podrian categorizarse de dos formas: masivas o

personalizadas.

Las masivas estan asociadas principalmente a las actividades publicitarias, que son realizadas
de forma general en medios de comunicacion, sin discriminar el mercado objetivo, sino
apuntandole a llegar a la mayor cantidad de personas posible. Puede realizarse a través de medios
como prensa, radio o television. En algunas ocasiones es posible segmentar el mensaje a través
de promocion dirigida en contenidos especializados, por ejemplo, programas radiales o
televisivos cuyo “target group” corresponde al mismo del negocio, o que tratan tematicas

relacionadas con la venta de prendas de vestir para nifios.

Por otra parte, la promocion personalizada se identifica més con las relaciones publicas, dar a
conocer el negocio a través de un tejido de relaciones sociales, alianzas y publicidad muy
segmentada. Algunas de las opciones disponibles serian la participacion en eventos, ferias o
exposiciones, asi como la realizacion de alianzas con negocios que atiendan el mismo segmento

pero que no constituyan una competencia directa.
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6.5.1 Logotipo

El nombre seleccionado para este proyecto empresarial es Kids Clothes

D
h

clot

=

D

Figura 19: Logotipo

Fuente: Elaboracion propia

6.6 Estrategias de Comunicacion

Resulta complejo determinar a priori cual de las alternativas de comunicacion resulta mas
adecuada para este caso en particular, por lo cual se propone la division de los recursos en varias
de las alternativas, privilegiando aquellas que se puedan considerar mas efectivas en términos de
costo/beneficio. Para decidir qué porcentaje del presupuesto de promocién se asigna a cada

alternativa, se propone una metodologia en la que se consideran varios criterios de decision:

. Alcance del medio.

. Credibilidad.

. Costo.
. Recordacion.
. Asociacion Positiva.
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. Efecto boca a boca (corresponde a la probabilidad de que la persona que escuche o vea el
anuncio y refiera a la empresa).

Asimismo, las alternativas que seran evaluadas son las siguientes:

. Promocion con volantes

. Promocion en emisoras locales de radio.

. Promocion en medios escritos.

. Promocidn con pasacalles.

. Participacion con stands en eventos especializados o centros comerciales.
. Promocion en redes sociales e Internet

La asignacion presupuestal que se propone para temas de promocion, se establece en
$8.600.000 pesos el primer trimestre de publicidad, y su distribucion se hara con base a las

técnicas mas favorables para el sector, asi:

6.6.1 Seleccion de medios de acuerdo al sitio donde se compran las prendas

Tabla 7. Matriz de decision

Opcion/Criterio Calificacion (1: muy Negativo; 5: Muy positivo)
Alcance  Credibilidad Costo  Recordacion  Asociacion  Efecto  Calificacion
del Positiva Bocaa Promedio
medio boca
Promocion con 4 3 4 4 3 4 3,66
volantes
habladores
Promocion en 3 4 2 2 3 2 2,66
emisoras
locales de radio
Promocion en 4 4 2 3 3 4 3,33
medios escritos
Promocion con 4 3 2 3 2 3 2,83
pasacalles
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Participacion 2 2 2 2 3 3 2,33
con stands en
eventos
especializados o
centros
comerciales

Promocion 5 4 1 3 4 4 3.5
redes sociales e

Internet

Fuente: Elaboracion propia.

De la tabla 7 se desprende que el medio mas eficaz y econdmico para la promocion del
proyecto empresarial de prendas de vestir para nifios, corresponde a los volantes habladores, la
promocion en redes sociales e Internet y la promocion por los medios escritos (y sus portales

web).

6.7 Estrategias de servicio

Volantes: La estrategia idonea para los volantes consiste en la distribucion de los mismos en
las afueras de los centros comerciales de la ciudad durante el momento de compra. Asi mismo, se
propone el despliegue de una fuerza logistica para repartir los volantes en areas de mayor

circulacion de personas, como areas comerciales del centro de la ciudad y almacenes de cadena.

Redes sociales: De acuerdo a las tendencias actuales y al uso creciente de las redes sociales,
la idea consiste en pautar la publicidad de la empresa en redes como Facebook, Tiwtter e
Instagram, mediante contratos de aparicion de publicidad de google adwords y la frecuencia con

la que se va a publicar el contenido.

Medios escritos: La estrategia ideal para la pauta en medios escritos consiste en determinar,
desde un angulo mercadologico, el tipo de periddico o revista que mas vean los padres de familia
por su contenido; es decir consiste en dirigirse selectivamente a determinadas audiencias y lograr

la maxima exposicion del producto.
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6.8 Presupuesto de la Mezcla de Mercado

La asignacion presupuestal que se propone para temas de promocion, se establece en
$8.600.000 pesos el primer trimestre de publicidad, y su distribucion se hara con base a las

técnicas mas favorables para el sector, asi:

Tabla 8. Presupuesto promocion lanzamiento

Total Presupuesto trimestral ($8,6 millones de pesos)

Alternativa Calificacion % del presupuesto Asignacion Asignacion
trimestral mensual
Promocion con 3,66 27,48% $2.363.280 $787.760
volantes habladores
Promocion en 3,33 25% $2.150.000 $716.666
medios escritos
Promocion con 2,83 21,24% $1.826.640 $608.880
pasacalles
Promocion redes 35 26,27% $2.259.220 $753.073

sociales e Internet

Fuente: Elaboracion propia.

La estrategia de promocion se fundamenta en la pregunta de las investigacion de mercados
sobre el sitio donde se compran las prendas de vestir. De acuerdo a la respuesta de esta inquietud
al mercado, los almacenes de cadena, almacenes de ropa en general y los san andresitos son los
sitios mas frecuentados para realizar la compra, para lo cual las estrategias deberan enfocarse en

atacar este tipo de clientes con la seleccion de medios acordes.

Utilizando la metodologia anterior, se logra una distribucion de los recursos optima en orden
de abarcar de mejor manera las probables estrategias mas efectivas de mercadeo que para cada

emprendimiento son diferentes por las caracteristicas del mercado y sus preferencias
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6.8.1 Presupuesto de lanzamiento

El presupuesto se estableci6 de acuerdo a una estimacion de la cantidad de publicidad de
acuerdo a la cantidad de poblacion establecida en los célculos de la poblacion objetivo a la que
se quiere llegar. Este presupuesto de lanzamiento se desglosa para los meses asi: el primer de los
8.6 millones trimestrales, a saber, $2.866.666, distribuidos el 27,5% para promocién con
volantes, el 25% para promocion en medios escritos, el 21,5% para la promocion en pasacalles y
el restante 26,7% para promocionar el emprendimiento en las redes sociales y paginas en
internet. El impacto que se pretende con este presupuesto de lanzamiento es el de reconocimiento

de marca.

6.8.2 Presupuesto de operacion

Para el presupuesto de operacion se tuvieron las mismas consideraciones del presupuesto de
lanzamiento en torno a su calculo. El presupuesto de operacion estd sujeto a los dos meses
siguientes al lanzamiento, con un valor de $ 5.733.333 distribuidos el 27,5% para promocion con
volantes, el 25% para promocion en medios escritos, el 21,5% para la promocion en pasacalles y
el restante 26,7% para promocionar el emprendimiento en las redes sociales y paginas en

internet. El impacto que se pretende es el de posicionamiento de la marca.

6.9 Estrategias de Aprovisionamiento

Todos los insumos para la fabricacion y comercializacion de las prendas de vestir para niflos

se encuentran disponibles en multiples proveedores de la ciudad de Bucaramanga y a nivel
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nacional con énfasis en la ciudad de Medellin pues alli se encuentran las grandes empresas
fabricantes de telas del pais lo que garantiza el abastecimiento de estos insumos para su
fabricacion y comercializacion al detal. La actual empresa es una empresa que se dedicard a la
fabricacion y comercializacion de prendas de vestir parar nifios, con multiples opciones para los
clientes en color y disefio, y con materiales durables y resistentes de alta oferta, lo cual permite
inferir que no cualquier proveedor sera quien abastezca la empresa, asi se garantiza la calidad y

demas caracteristicas requeridas por los padres de familia de la ciudad de Bucaramanga.

6.10 Proyeccion de ventas y politica de cartera

De acuerdo a la estimacion de la demanda total del proyecto la cual que asciende a 95.650
personas y conociendo la distribucion real de la demanda total de potenciales compradores de
prendas de vestir para nifios, asi mismo de acuerdo a la aceptacion del estudio de mercado (93%)
se estima una demanda potencial de 88.954 prendas de vestir en una frecuencia de dos prendas

por afo.

Adicional a la estimacion del tamafio del mercado objetivo, es indispensable realizar una
proyeccion de las ventas en un horizonte de largo plazo (superior a un afio), que permita efectuar
las proyecciones financieras del negocio y estimar la rentabilidad del mismo. Frente a lo anterior
se cuenta con el insumo proveniente de la medicion del mercado objetivo, encontrandose que el

tamafio del mismo es el siguiente:

Tabla 9. Mercado objetivo proyectado 5 afios (crecimiento! del 0.2%)

! Crecimiento poblacional calculos DANE.
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ANO MERCADO OBJETIVO
(ESTIMACION DEMANDA TOTAL)

2018 206.596
2019 210.728
2020 214.942
2021 219.241
2022 223.626

Fuente: Elaboracion propia.

Con la ejecucion de la estrategia de mercadeo que ha sido descrita, dado que el 93% de
los encuestados si tendrian una decision de compra, es decir que de 88.954 seria el mercado
potencial total. De la cifra anterior se espera que el 4.63% de la demanda estimada total compre
el producto en el primer afio; este 4.63% se define en la investigacion como la porcion del
mercado que se puede capturar en primera instancia ya que las condiciones del mercado en la
realidad son muy volatiles y se ven afectadas por diferentes variables de tipo social y economico.
Por lo anterior se define un porcentaje minimo de entrada al mercado del 4.63%, y con esos

resultados el prondstico de demanda, seria:

Tabla 10. Demanda proyectada 5 afios

ANO %

PENETRACION
2018 192.134 4.63% 8.895
2019 195.977 5.00% 9.799
2020 199.897 5.50% 10.994
2021 203.894 6.00% 12.234
2022 207.972 6.50% 13.518

Fuente: Elaboracion propia
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En términos generales, la investigacion de mercados arrojo resultados positivos para la
incursion de un producto que se presenta como alternativa diferente para los nifios de la ciudad
de Bucaramanga. Actualmente en el mercado de las prendas de vestir para nifios, no existe un
producto que ofrezca calidad, durabilidad y buenos materiales a los usuarios con precios en un
rango de lo econdémico, lo cual evidencia que puede haber cabida para un nuevo producto capaz

de ofrecer tales caracteristicas.

De esta manera se puede considerar, ineludiblemente, que actualmente se presenta una
excelente oportunidad de negocio, dado que el producto entra a satisfacer las necesidades que no
han sido cubiertas en el segmento de mercado actual, dadas las tendencias de consumo y
demograficas que fueron expuestas anteriormente. Teniendo en cuenta lo anterior, se reconoce,
desde el punto de vista de mercado, como una oportunidad importante para incursionar y lograr
ser pionero de este tipo de prendas para esta ciudad, y con ello lograr un alto posicionamiento y
reconocimiento entre los consumidores de la ciudad de Bucaramanga. Por lo anterior se puede
realizar la siguiente pregunta de investigacion ;Podra la empresa en cuestion ofrecer un producto

diferenciador para los nifios y nifias y tener una rentabilidad acorde con la inversion requerida?
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7. Estudio Técnico

Para el estudio técnico de las prendas de vestir, se tendran en cuenta los datos arrojados por

la investigacion de mercados, asi como los célculos de tamafio del mercado a capturar y las
caracteristicas del mismo. Como primera medida se expondré la ficha técnica del producto,
seguido del estado del desarrollo del producto y la descripcion del proceso. Se estimaron los

requerimientos de instalaciones, capacidad y localizacion de la planta de fabricacion.

7.1 Ficha Técnica del Producto

Nombre de la empresa Kids Clothes
Ciudad Bucaramanga
Contacto Diana Ramirez
Teléfono 300-2458586
Codigo CIIU 1410

E-mail

7.2 Estado del Desarrollo

El desarrollo de las prendas de vestir para nifios se encuentra en etapa de disefio; es decir, los

prototipos estan siendo analizados en aras de garantizar el disefio, tallaje y se estan analizando
las distintas telas en su confiabilidad en el propdsito ulterior de eliminar problemas de dafio en
prendas y mala calidad en general. El producto insignia sera la camiseta tanto para nifio como

para nifia con diferentes estampados y motivos alusivos al género del menor.
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7.3 Descripcion del Proceso
En torno a la descripcion del proceso de fabricacion de las prendas de vestir, se tuvieron en
cuenta aspectos de tiempo y actividades y tareas para lograr el producto terminado. Desde el
momento donde el operario recibe las telas, su tratamiento hasta cada etapa de transformacion de
la materia prima y cambios de estacion de fabricacion con un resumen de tiempos en segundos y

traslados en distancia en metros.

Tabla 11. Descripcion del proceso
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Fuente: Elaboracion propia.

La fabricacion de camisetas para nifio requiere varios procesos basicos que incluyen el
corte, la costura, el ensamblaje, la decoracion y el acabado de las prendas. La tela para una
prenda se apila sobre otra de tal manera que el corte no se hace por cada prenda sino por el
cumulo de tela que pueda cortar la maquina cortadora. Estas pilas de tela estan construidas por
maquinas de difusion. Luego se dibuja el patron, llamado marcador o capa de corte, se sujeta al
tejido con adhesivo o grapas; el patron incluye todas las piezas de la prenda cuidadosamente
dispuestas para que se desperdicie una cantidad minima de tela. De acuerdo al tejido requerido y
al tipo de tela, se selecciona el tipo de maquina. Estas maquinas incluyen cortadoras de banda
que funcionan como sierras de cinta, cortadoras con cuchillas rotativas, maquinas con cuchillas
reciprocas que cortan hacia arriba y hacia abajo, pulsadores de troquel que son una forma de

troquelado o punzoén, y maquinas computarizadas que usan cuchillas o rayos laser para cortar.

Tabla 12. Insumos

Proceso Tiempo

210 seg = 3,5 min
# 4. CORTE 30 seg = 0.5 min

480 seg=8 min

30 seg = 0.5 min
300 seg = 5 min
# 3. BORDADO
30 seg = 0.5 min
30 seg = 0.5 min
# 2. INSTALACION DE PARTES
15 seg = 0.5 min

173.5 seg = 2.89 min
# 1. INSTALACION DE PARTES
60 seg =1 min

> TS =13.28125 + 5.84375 + 0.796875 + 4.133125 Total TS =24.055 min/pza.

Fuente: Elaboracion propia.
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Luego del corte de la tela, las piezas cortadas se llevan a las estaciones de costura donde
los operadores normalmente realizan solo una operacion en una pieza o conjunto de piezas que
se estan cosiendo. El operador en la primera etapa de costura sélo puede hacer costuras rectasen
la siguiente etapa se hacen las inserciones de manga; la siguiente etapa el operador cose las
costuras restantes y por ultimo hace los ojales. El tiempo aproximado requerido se encuentra en

la tabla 13.

Tabla 13. Calculo del tiempo de produccion

CALCULO DE TIEMPO ESTANDAR
Tolerancia o suplemento 30 min/dia
Minutos /hora 60 min/hora
Horas /dias de trabajo 8 hora/dia
Minutos/por dia 480 min/dia
Minutos diarios disponibles para la produccion 450 min/dia
TS 24,055 min/pza.

Fuente: Elaboracion propia.

El paso final de costura es el ensamblaje cuando todas las piezas que se juntan en
segmentos (como las mangas y el cuello) y se ensamblan en el producto final tomando un tiempo
aproximado (ver tabla 12). El acabado o la decoracion se realiza a continuacion, dependiendo de
la configuracion de la prenda. El acabado puede incluir una variedad de pasos que como el
moldeado, el cual consiste en cambiar la superficie terminada de la prenda aplicando estampados
o algun tipo de costura o marca. El prensado es un proceso de moldeo basico, como lo son los

pliegues y pliegues. Una vez terminado el proceso, las prendas completadas se recolectan por
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tamano y tipo y se empacan en bolsas con etiquetas de fecha de fabricacion o lote y la talla, estilo

o categoria determinada.

7.4 Necesidades y Requerimientos

7.4.1 Capacidad diseiada

Para la elaboracion de las prendas de vestir para nifios, se cuenta con capacidad total
disenada para 38 prendas diarias, en donde las necesidades de la demanda real para el primer

afo, se espera asciendan a 25 prendas diarias.

7.4.2 Capacidad instalada

Para la elaboracion de las prendas de vestir para nifios, se cuenta con capacidad instalada
para elaborar 32 prendas diarias con dos operarios trabajando las 8 horas del jornal.
Aproximadamente en la fabricacion de cada prenda, se gastan alrededor de 25 minutos. Dos

operarios trabajando 8 horas logran 32 prendas en casi 8 horas.

7.4.3 Capacidad utilizada y proyectada

Dado que se espera abarcar el 4,63% de la demanda total, 4.63% que se define en la
investigacion como la porcion del mercado que se puede capturar en primera instancia ya que las

condiciones del mercado en la realidad son muy voléatiles y se ven afectadas por diferentes

69



variables de tipo social y econdomico, por lo que se define un porcentaje minimo de entrada al

mercado del 4.63%, y con esos resultados el prondstico de demanda seria de 8.895 unidades de

produccion en el primer afo. Para ello los operarios deberan elaborar una prenda cada 25

minutos, llegando casi a las 5.21 horas de trabajo para cumplir con las 25 prendas diarias.

7.4.4 Localizacion

7.4.4.1 Macro localizacion

El proyecto se desarrollara en la ciudad de Bucaramanga.

7.4.4.2 Micro localizacion

La micro localizacion del proyecto estard guiada por el método cualitativo por puntos de

acuerdo a la concentracion de proveedores y comercio de la ciudad de Bucaramanga, es decir,

por el punto medio de la ubicacion de la mayoria del comercio mas importante del sector, de tal

manera que la distribucion a los puntos de puesta en marcha de la comercializacion no sea un

inconveniente para la empresa.

Tabla 14: Método cualitativo por puntos

NN I P I

Factor Relevante peso | Cal | Cal.Pon | Cal | Cal.Pon | Cal | Cal.Pon | Cal | Cal.Pon
Disp Materia Prima 0.4 6 2.4 9 3.6 5 2 8 3.2
Disp Mano de Obra | 0.1 5 0.5 8 0.8 4 0.4 8 0.8
Cercania comercio 0.3 2 0.6 4 1.2 1 0.3 7 2.1
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Costo distribucion

0.2

0.4

0.6

0.2

0.6

TOTAL

3.9

6.2

2.9

6.7

Fuente: Elaboracion propia

El método cualitativo por puntos es una herramienta idonea en la toma de decisiones sobre la

ubicacion de la planta, pues tiene en cuenta variables fundamentales que inciden en la

fabricacion de las prendas, tales como la cercania de materia prima, la mano de obra y los costos

de distribucion.

La localizacion del sitio optimo se realiza utilizando el mapa de la ciudad de Bucaramanga

ubicando las zonas esgrimidas en el método cualitativo por puntos de la siguiente manera:
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Figura 20: Seleccion sitio optimo
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Fuente: Tomado de Vanguardia Liberal y adaptado por zonas. Recuperado de:

https://www.vanguardia.com/area-metropolitana/bucaramanga/asi-se-define-el-estrato-de-los-

predios-en-bucaramanga-ABVL227315

De acuerdo a la figura 20 la mejor opcion de localizacion corresponde a la zona D mas
exactamente en la zona comercial del Centro de Bucaramanga por la aglomeracion de comercio
y la gran concurrencia de clientes de todo tipo, por cumplir con los mejores indicadores tanto
para la comercializacién como para el acceso, el flujo de personas, el hecho de que la mayoria de
comercio es para uso personal y la gran ventaja de ser una zona céntrica con facil acceso a

proveedores y a mano de obra.

7.4.5 Distribucion de la planta

Figura 21. Distribucion de la planta o almacén

Gerente/
administrador

Almacén / Area de

ventas directas £ N
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3
)]
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— 20 metros —

Fuente: Elaboracion propia.
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7.5 Plan De Compras

Tabla 15: Formato consumos por unidad de producto

Materiales Unidad Consumo por unidad

Tela
Hilos
Cuellos
Mangas

Estampados

Fuente: Elaboracion propia.

Las camisetas y pantalones cortos seran los productos bandera con un mismo precio estandar

para poder llevar a cabo los analisis de costos y demas calculos financieros.

7.6 Costos De comercializacion: Costos directos e indirectos

Los costos indirectos de comercializacion se relacionan a continuacion y fueron calculados en
el estudio financiero que se expone mas adelante. Su eleccion se baso en los elementos propios

de la fabricacion y comercializacién de productos.

Mantenimiento

Seguros

Depreciacion Construcciones
Depreciacion Maquinaria y Equipos
Depreciacion Muebles y enseres
Servicios
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e Arrendamiento
e Cuota Crédito a capital

Los costos directos de produccion se relacionan a continuacion:

e Mano de Obra Directa MOD
e Productos
e (Costos directos

7.7 Infraestructura: Maquinaria, equipo, mobiliario, herramientas

La maquinaria, los equipos, el mobiliario y las herramientas necesarias para el desarrollo del
proyecto fueron seleccionados de acuerdo a la literatura y exploracion de lugares y plantas de

fabricacion de prendas de vestir. Los elementos se enlistan a continuacion:

Vitrinas de exhibicion
Maiquinas de coser
Maquina fileteadora
Mesas acero

Guarda herramientas
Estantes

Mesa para recepcion
Bandejas mostradoras
Sillas

Computador
Impresora

Caja registradora

7.8 Plan de Produccion

De acuerdo con el estudio de los procesos de produccion se presentan los diagramas de

métodos y tiempos de produccion planteados para la produccion de prendas para nifios.

Figura 22: Plan de produccion
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Fuente: Elaboracion propia.

Para el proceso de produccion, se requiere personal tanto de direccidon o supervision como
operarios. El proceso de fabricacion estara a cargo del supervisor, asi como los operarios que
manejaran las maquinas y elementos de fabricacion. Segun los tiempos que se requieren para la
fabricacion de las prendas, se requieren dos operarios durante la jornada de trabajo de 40 horas

semanales.
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8. Estudio Organizacional

El estudio organizacional permitira reconocer las necesidades de constitucion de la empresa,

definicion de cargos y responsabilidades y definir la estructura organizacional que regira para su

puesta en marcha. Como primera medida, se realiza el analisis FODA que permitira enfocar la

estrategia organizacional de la empresa.

8.1 Estrategia Organizacional

Tabla 16: Analisis DOFA organizacional

Fortalezas

Debilidades

Control de la produccion
Buena relacion con los clientes
Buena comunicacion interna

Estrategias de marketing

Baja capacidad de produccion
Altos costos de arriendo
Mantener stock

Mal mantenimiento de

exitosas registros
Capital humano
Oportunidades Estrategias FO Estrategias DO

Productos similares en el
mercado de baja calidad

Clientes frecuentes

Demanda del cliente alta

Ajustar la estimacion de la
produccion

Mantener control de la
produccion para aumentar la
rentabilidad

Disefar plan de ampliacion de
planta y capacidad productiva

Mantener niveles de stock con
los movimientos del mercado

Realizar sondeo de costos de
arriendos

Amenazas

Estrategias FA

Estrategias DA
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Nuevos competidores
entrantes al mercado

Precios de insumos

La recesion en la economia
puede significar que las
personas estan gastando
menos

Consultar mejores tipos de
telas que permitan un elemento
diferenciador en caso de
nuevos entrantes

Buscar nuevos proveedores
con nuevos precios de insumos

Mejorar los tiempos de
produccion

Mejorar los procesos de
produccion

Invertir en investigacion y
desarrollo

Fuente: Elaboracion propia.

Las estrategias organizacionales que se definen para la empresa Kids Clothes, son las

siguientes:

e Lider de Costos

La empresa Kids Clothes debera establecer un liston de costos bajo de tal manera que sea

un punto neuralgico para que otras empresas no emprendan la misma idea.

e Nicho

En el entorno general del consumidor de prendas para nifios en la ciudad de

Bucaramanga, se ha identificado que el nicho son los nifos de la ciudad, sin embargo, los

padres son quienes tienen la decision de compra, por tanto, las estrategias estaran guiadas

por los intereses de los padres y la idoneidad del producto para los nifios.

8.1.1 Mision

Ofrecer prendas de alta calidad a los nifios y nifias del area metropolitana de Bucaramanga

buscando la satisfaccion del cliente, ofreciendo estilos y disefios novedosos que permitan

destacar a los menores al usar la prenda. Somos una organizacion que procura por el bienestar de
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sus empleados, mejorando permanentemente sus procesos al igual que en la infraestructura y la

tecnologia, con responsabilidad social y ambiental.

8.1.2 Visién
Al finalizar el 2022 la empresa espera lograr el posicionamiento y liderazgo local y regional
de nuestra oferta de prendas de vestir para nifios y nifias, aportando al desarrollo del pais y de

nuestros colaboradores, tanto por la generacion de empleo como por la responsabilidad social.

8.1.3 Principios y valores corporativos

Las organizaciones deben tener valores y principios claros para tener éxito en la
modificacion de su cultura. Pero para ser significativos, estos valores y principios deben
expresarse a los empleados de una manera que sea clara para ellos y que exprese los
comportamientos que expresaran los valores de la organizacion. Los valores y principios ayudan
a identificar la cultura que una organizacion establece sobre como operaran sus empleados
dentro de su nuevo entorno. Para ser efectivos, deben identificar los comportamientos y las
acciones que se requieren para que los empleados se adapten con éxito a la cultura de la
organizacion. Para el proyecto en consideracion, las actuaciones y actividades, tanto dentro como
fuera de la empresa se enmarcan dentro de los principios de verdad, cumplimiento, aprendizaje

en equipo, exigencia, compromiso, cordialidad y puntualidad.

e Laverdad, que esta por encima en todas las acciones y relaciones de la Empresa.
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El cumplimiento, que se evidencia frente a los compromisos y normas que guian nuestras
acciones de mejoramiento.

El aprendizaje en equipo, que, mediante el ejemplo y el acompafiamiento permanente,
permite garantizar amplia comunicacion.

La Exigencia y compromiso, que permite mantener y aumentar la viabilidad econdmica
del negocio, mediante el control de los resultados y sus consecuencias.

La Cordialidad y puntualidad, que deben ser nuestro simbolo de respeto y

responsabilidad por los demas.

En la empresa Kids Clothes las formas deseables de ser y actuar de las personas, que

posibilitan la construccion de la convivencia para el logro de los retos de la Empresa, se

manifiestan y enmarcan dentro de los valores de responsabilidad, integridad y respeto.

Responsabilidad: obligacion moral de hacer el mejor esfuerzo por alcanzar los objetivos
empresariales con un manejo eficiente de los recursos. En Kids Clothes se aceptan las
consecuencias de los actos inherentes a nuestras funciones, cuidando su impacto en los
demas y preocupandonos por el aprendizaje continuo.

Integridad: Comportamiento visible que nos muestra como personas coherentes, porque
actuamos como decimos y pensamos.

Respeto: Aceptacion de las diferencias que nace en la propia autoestima y el
reconocimiento de la existencia del otro. Toda persona u organizacién merece de

nosotros la mas alta consideracion, sin exclusiones ni discriminaciones.
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8.2 Estructura Organizacional

En relacién a los requerimientos de recurso humano que exige la puesta en marcha de Kids
Clothes, desde el punto de vista operativo se hace necesario efectuar una descripcion de los
cargos y las capacidades que seran necesarias para el correcto desempefio de las funciones de

produccion y administracion.

Las funciones de los empleados de Kids Clothes, se distribuiran en dos departamentos
independientes, a saber, administrativo y operativo; el primero estara encargado de las tareas

organizacionales desde la contabilidad hasta el mercadeo, y el departamento operativo sélo

tendra relacion con la fabricacion y cuidado de los equipos, calidad y demads temas relacionados

con la produccion.

8.2.1 Organigrama

Figura 23: Organigrama

Junta Directiva
Administrador
Contador (externo)

Fuente: Elaboracion propia
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8.2.2 Descripcion y perfil de cargos

Administrador: El administrador sera el responsable del funcionamiento eficiente de la fabrica
a través de una variedad de tareas administrativas, financieras y gerenciales. El administrador
esencialmente asegura el buen funcionamiento de la organizacién en el dia a dia y pueden
administrar un equipo de personal administrativo o de soporte. Las responsabilidades incluyen

los siguientes procesos:

e organizar reuniones y gestionar bases de datos

e ordenar papeleria y muebles

e tratar con correspondencia, quejas y consultas

e preparar cartas, presentaciones ¢ informes

e supervisar el trabajo del personal administrativo

e administrar los presupuestos de la oficina

e enlace con el personal, proveedores y clientes

e implementar y mantener procedimientos/sistemas administrativos de oficina

e delegar tareas a empleados menores

e organizar programas de induccion para nuevos empleados asegurando que las politicas de

salud y seguridad estén actualizadas

El conocimiento del sector de prendas infantiles es fundamental, la comprension de las
necesidades de los clientes (padres de familia) es un elemento que agrega un valor significativo

en su gestion.
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e Departamento Operativo

Derivado del trabajo de los operarios depende cumplir con la promesa de valor ofrecida por
Kids Clothes; por su importancia, este departamento requiere de personal idoneo, profesional y
con experiencia, que asegurara un resultado optimo de elaboracion de prendas con la calidad y
resistencia. Se hace importante estimar durante el proceso de seleccion la ética y la sensibilidad
humana como elementos determinantes a la hora de la seleccion del personal. A continuacion, se
enlistan las funciones de los perfiles requeridos en el departamento operativo: Operador: Es la
persona encargada principalmente de garantizar la integridad y manipulacion de la maquinaria e
insumos requeridos en la produccion; asi como de ejecutar las actividades correspondientes,
mantenimiento de las instalaciones, elementos y utensilios que se usan para la elaboracién de las
prendas. En momentos de operacion, cada operario estard encargado de una zona especifica del

taller, siendo responsable de todas las actividades realizadas alli.

8.2.3 Ficha técnica de cargos

En relacion a las fichas técnicas de los cargos especificados en el organigrama y la
descripcion de cargos, cada ficha contara con items particulares como la denominacion del
cargo, numero de personas a cargo, objeto del cargo, funciones y responsabilidades, requisitos y
la experiencia requerida para ocupar el cargo especifico. Las fichas técnicas de los cargos estaran

en los anexos By C.

83



9. Estudio Financiero

Para la realizacion del estudio financiero, todas las proyecciones se realizaron a precios
constantes, buscando encontrar valores mas acercados a la realidad. Como primera medida se
revisan los temas de inversion, seguido de costos y gastos, para pasar al plan de financiacion lo
que permite presentar las proyecciones a 5 afos. Por ultimo, se realiza la evaluacion financiera
determinando la viabilidad o no del proyecto usando la plantilla de proyeccion financiera,

elaborada y facilitada por el Prof. Luis Eduardo Suarez Caicedo.

9.1 Inversion total del proyecto

La inversion fija del proyecto esta constituida por el activo fijo, también denominado capital
fijo, y por diversos bienes o derechos que sirvan la comercializacion de las prendas de vestir. La
inversion diferida corresponde a las erogaciones de dinero que se deben realizar antes de la
puesta en marcha de la empresa y que son necesarias para su funcionamiento. Por la importancia
que tiene la infraestructura operativa y administrativa en la fabricacion de prendas de vestir, la

inversion en equipos requerida es la siguiente:
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9.1.1 Inversion total del proyecto

Tabla 17. Inversion fija en muebles y equipos de oficina, inversion corriente e inversion diferida

VALOR INVERSION
INVERSIONES FIJAS: No. afios para deprec.
Terrenos 0
Edificaciones, locales, oficinas 20
Maquinaria y equipos basicos 10 $ 25,000,000
Muebles y escritorios de oficina 5 $ 15,000,000
Equip.computo con software e impresoras 5 $ 6,000,000
Vehiculo 5
Motocicleta 5
Herramientas menores $ 4,500,000
TOTAL INVERSION FIJA $ 50,500,000
INVERSION CORRIENTE: PERIODICIDAD:
No. dias:

Caja o bancos (Saldo minimo) 10 $ 5,514,254
Cartera comercial (Ver politica ventas) 27.00 $ 16,011,000
Inventario Producto terminado 0.00 $0
Inventario Materia Prima 20 $ 3,212,083

$0

$0
TOTALA INVERSION CORRIENTE $ 24,737,337
INVERSION DIFERIDA:
Constit. y legalizacion de la Empresa $ 3,500,000
Estudios previos al proyecto $ 3,000,000
Permisos, licencias, patentes $ 1,500,000
Gastos anticipados
Otros conceptos
TOTAL INVERSION DIFERIDA $ 8,000,000
INVERSION TOTAL $ 83,237,337

Fuente: Plantilla facilitada por el Prof. Luis Eduardo Suarez Caicedo y elaboracion propia con

base en resultados del proyecto.

El ntimero de afios para la depreciacion corresponden a la vida 1til de los activos. Se entiende

por vida 1til el tiempo durante el cual un activo puede ser utilizado, tiempo durante el cual puede
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generar renta. Toda empresa en el momento de operar y desarrollar su objeto social requiere de

una serie de activos fijos, los cuales, como consecuencia de su utilizacion, se desgastan hasta el

punto de quedar inservibles. Algunos activos, por su naturaleza y destinacion, o por el uso que se

haga de ellos, pueden tener mayor vida util que otros. En términos generales, la ley ha

considerado que la maquinaria y equipo tiene una duracién de 10 afios.

9.2 Gastos de administracion

Los gastos de administracion estan fundamentados en los minimos requerimientos de persona,

planta y consideraciones de uso de equipos y maquinas.

Tabla 18: Gastos de administracion

GASTOS DE ADMINISTRACION: Vr./ mes Vr.l aho

Personal de administracion $2520,000 $ 30,240,000
Amrendamiento $ 460,000 $ 5,520,000
Depreciaciéninmueble $0 $0
Servicios publicos (Energia, agua) $ 66,000 $ 792,000
Servicio de Internet y comunicaciones $ 36,000 $ 432000
Ofros gastos indirectos $0 $0
Depreciacién muebles y enseres $ 250,000 $ 3,000,000
Depreciacién equipos de computo $ 100,000 $ 1,200,000
Depreciacion vehiculos $0 $0
Amortizacion de diferidos $ 133,333 $ 1,600,000
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION: $ 3,665,333 $42,784,000

Fuente: Plantilla facilitada por el Prof. Luis Eduardo Suarez Caicedo y elaboracion propia con

base en resultados del proyecto.
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9.2.1 Personal de administracion

En el calculo de salarios del personal de administracion, se tuvo en cuenta el 40% de

prestaciones y aportes como cifra mas alta en aras de pronosticar hacia el aumento y no hacia lo

mas disminuido para determinar un escenario real y mas acorde a la realidad.

Tabla 19. Personal de administracion

Personal Cantidad Sueldo Entre 38% y 40% elegi No.dias traba. / mes:
Indirectamente de personas promedio 40.0% A
vinculado al proceso porpersona | Prestyapores |  Total/mes Costo/ hora pers.
Administrador 1 §1,800,000 §720,000 §2,520,000 §13,126
1 §2,520,000 §13,125

Fuente: Plantilla facilitada por el Prof. Luis Eduardo Suarez Caicedo y elaboracion propia con

base en resultados del proyecto.

9.2.2 Personal y gastos de ventas

Tabla 20. Personal y gastos de ventas

GASTOS DE VENTAS: Vr.mes Vr.[er. afio Vr./2do.afo | Vr./3er.aio Vr./ 4to. afio Vr./5to0. aio

Bésico personal de ventas () §1,159.362 §13912349 §13912349  $13912349 §13912.349 §13912349

Comisiones sobre venta y recaudo §0 §0 §0 §0 §0 §0

Publicidad §500000 $6,000000 §6,000000 §6,000000 $6,000,000 §6,000000

TOTAL GASTOS DE VENTAS §1,659,362 $19912,349 §19912349  §19912349 §19.12,49 §19,912,349
Porcentaje de comision:

Fuente: Elaboracion propia.
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9.3 Costo por producto

Los costos por producto se encuentran en funcidon de los costos de materias primas y horas de

trabajo de los empleados, asi como los gastos y costos fijos, y pago del crédito.

Tabla 21. Costo por producto

PRIMER ANO Camisetas

Costos variables de cada producto $ 8,190.57
Margen de contribucién o margen de utilidad aplicable 65.87%
( 1 - Costo variable unitario / precio de venta deseado)

Precio de venta seguin margen de contribucion $24,000.00
No. productos a vender por afio 8,895.00
Valor de ventas por afio $ 213,480,000
Participacién porcentual en ventas 100.00%
No. dias de inventarios 0
Margen de contribucién en valores $ 140,624,910
Distirbucién porcentual del margen de contribucion 100.00%
Distribucién de costos fijos en cada linea $ 67,268,349

Fuente: Plantilla facilitada por el Prof. Luis Eduardo Suarez Caicedo y elaboracion propia con

base en resultados del proyecto.

Se espera que el primer afio de operaciones de la fabrica, luego de calcular los gastos y costos
asociados a la operacion y administracion y la inversion inicial, los costos del producto por
unidad ascienden a $8.190 pesos. De acuerdo a la respuesta del mercado en torno al precio del
producto, se logro establecer un precio de 24.000 por camiseta, precio que esta por debajo de lo
que actualmente se paga por una prenda en el mercado. Este precio unitario de venta cuenta con
un margen de utilidad del 65.87%. De acuerdo a la proyeccion de ventas en el primer afio, 8,895

unidades, se esperan ventas por $213.480.000 millones de pesos.
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9.3.1 Total costos del proceso

Para conocer con exactitud los calculos de los costos del proceso, se recomienda revisar la

plantilla financiera usada para tal fin.

Tabla 22. Costos totales

PRIMER ANO COSTOS PARTIC. PORCENT,
COSTOS INSUMOS $ 57,817,500 41.26%
COSTOS PERSONAL DIRECTO $ 13,912,349 9.93%
COSTO PERSONAL POR TAREAS $ 12,369,090 8.83%
COSTOS INDIRECTOS $ 56,024,500 39.98%
OTROS COSTOS 0.00%
TOTAL COSTOS DEL PROCESO $ 140,123,438 100.00%

Fuente: Plantilla facilitada por el Prof. Luis Eduardo Suarez Caicedo y elaboracion propia con

base en resultados del proyecto.

9.4 Plan de financiacion
En el propdsito de pronosticar un escenario hipotético de solicitud de crédito, se establecio el
monto a requerir como la mitad de la inversion total necesaria para la implementacion de la idea

de negocio.

Tabla 23. Financiacion

VALOR PORCENTAJE
RECURSOS PROPIOS $ 41,618,669 50.00%
RECURSOS DE CREDITO $ 41,618,669 50.00%
PROVEEDORES $0 0.00%
TOTAL FINANCIACION $ 83,237,337 100.00% |

Fuente: Plantilla facilitada por el Prof. Luis Eduardo Suarez Caicedo y elaboracion propia con

base en resultados del proyecto.
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En relacion a la necesidad de capital para invertir en la idea de negocio, se determin6 que del
total de inversion requerida $83.237.337 millones de pesos, la mitad seran recursos propios y la

otra mitad provendra de un crédito con las siguientes condiciones:

Tabla 24. Caracteristicas del crédito

De acuerdo a las tasas de intereses de créditos de las principales entidades financieras del

pais, se escogio una tasa promedio.

Valor $ 42,000,000
Plazo (En ainos) 5.00
Per. Gracia (En anos)

Tasa DTF 4.50%
Puntos adicionales 12.00%
Tasa de interes anual 16.84%

Fuente: Plantilla facilitada por el Prof. Luis Eduardo Suarez Caicedo y elaboracion propia con

base en resultados del proyecto.

Tabla 25. Amortizacion del crédito
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Periodos Saldos de Abonos a Intereses Vr. Abonos +
Mensual Capital Capital 1.40% Intereses

0 $ 42,000,000 $0

1 $ 41,300,000 $ 700,000 $ 589,377 $ 1,289,377

2 $ 40,600,000 $ 700,000 $ 579,554 $ 1,279,554

3 $ 39,900,000 $ 700,000 $ 569,731 $ 1,269,731

4 $ 39,200,000 $ 700,000 $ 559,908 $ 1,259,908

5 $ 38,500,000 $ 700,000 $ 550,085 $ 1,250,085

6 $ 37,800,000 $ 700,000 $ 540,262 $ 1,240,262

7 $ 37,100,000 $ 700,000 $ 530,439 $1,230,439

8 $ 36,400,000 $ 700,000 $ 520,616 $ 1,220,616

9 $ 35,700,000 $ 700,000 $ 510,793 $1,210,793
10 $ 35,000,000 $ 700,000 $ 500,970 $ 1,200,970
11 $ 34,300,000 $ 700,000 $491,147 $1,191,147
12 $ 33,600,000 $ 700,000 $481,324 $1,181,324
13 $ 32,900,000 $ 700,000 $ 471,501 $1,171,501
14 $ 32,200,000 $ 700,000 $461,679 $1,161,679
15 $ 31,500,000 $ 700,000 $ 451,856 $ 1,151,856
16 $ 30,800,000 $ 700,000 $442,033 $1,142,033
17 $ 30,100,000 $ 700,000 $432,210 $1,132,210
18 $ 29,400,000 $ 700,000 $ 422,387 $1,122,387
19 $ 28,700,000 $ 700,000 $ 412,564 $1,112,564
20 $ 28,000,000 $ 700,000 $402,741 $1,102,741
21 $ 27,300,000 $ 700,000 $ 392,918 $1,092,918
22 $ 26,600,000 $ 700,000 $ 383,095 $ 1,083,095
23 $ 25,900,000 $ 700,000 $ 373,272 $1,073,272
24 $ 25,200,000 $ 700,000 $ 363,449 $ 1,063,449
25 $ 24,500,000 $ 700,000 $ 353,626 $ 1,053,626
26 $ 23,800,000 $ 700,000 $ 343,803 $ 1,043,803
27 $ 23,100,000 $ 700,000 $ 333,980 $1,033,980
28 $ 22,400,000 $ 700,000 $ 324,157 $1,024,157
29 $ 21,700,000 $ 700,000 $ 314,334 $1,014,334
30 $ 21,000,000 $ 700,000 $ 304,511 $ 1,004,511
31 $ 20,300,000 $ 700,000 $ 294,688 $ 994,688
32 $ 19,600,000 $ 700,000 $ 284,865 $ 984,865
33 $ 18,900,000 $ 700,000 $ 275,043 $ 975,043
34 $ 18,200,000 $ 700,000 $ 265,220 $ 965,220
35 $ 17,500,000 $ 700,000 $ 255,397 $ 955,397
36 $ 16,800,000 $ 700,000 $ 245,574 $ 945,574
37 $ 16,100,000 $ 700,000 $ 235,751 $ 935,751
38 $ 15,400,000 $ 700,000 $ 225,928 $ 925,928
39 $ 14,700,000 $ 700,000 $ 216,105 $ 916,105
40 $ 14,000,000 $ 700,000 $ 206,282 $ 906,282
41 $ 13,300,000 $ 700,000 $ 196,459 $ 896,459
42 $ 12,600,000 $ 700,000 $ 186,636 $ 886,636
43 $ 11,900,000 $ 700,000 $176,813 $ 876,813
44 $ 11,200,000 $ 700,000 $ 166,990 $ 866,990
45 $ 10,500,000 $ 700,000 $ 157,167 $ 857,167
46 $ 9,800,000 $ 700,000 $ 147,344 $ 847,344
47 $ 9,100,000 $ 700,000 $ 137,521 $ 837,521
48 $ 8,400,000 $ 700,000 $ 127,698 $ 827,698
49 $ 7,700,000 $ 700,000 $ 117,875 $ 817,875
50 $ 7,000,000 $ 700,000 $ 108,052 $ 808,052
51 $ 6,300,000 $ 700,000 $ 98,229 $ 798,229
52 $ 5,600,000 $ 700,000 $ 88,407 $ 788,407
53 $ 4,900,000 $ 700,000 $ 78,584 $ 778,584
54 $ 4,200,000 $ 700,000 $ 68,761 $ 768,761
55 $ 3,500,000 $ 700,000 $ 58,938 $ 758,938
56 $ 2,800,000 $ 700,000 $49,115 $749,115
57 $ 2,100,000 $ 700,000 $ 39,292 $ 739,292
58 $ 1,400,000 $ 700,000 $ 29,469 $ 729,469
59 $ 700,000 $ 700,000 $ 19,646 $ 719,646
60 $0 $ 700,000 $ 9,823 $ 709,823
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Fuente: Plantilla facilitada por el Prof. Luis Eduardo Suarez Caicedo y elaboracion propia con

base en resultados del proyecto.

9.5 Proyecciones financieras

9.5.1 Ingresos

Es necesario realizar proyecciones de los ingresos y egresos durante los cinco primeros afos

de vida util del proyecto con el fin de conocer la capacidad de permanencia en el mercado de la

empresa. Esto hace que el proyecto demuestre una capacidad real de generacion de ingresos y da

mas seguridad en el logro de los objetivos. La proyeccion de ventas se fundamenta en la

hipodtesis que el proyecto tenga aproximadamente 754 unidades de ventas mensuales.

Tabla 26. Unidades proyectadas

Camisetas ano 1

Diarios Mensuales Anuales
29 741 8,895
$684,231 $17,790,000 $213,480,000
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Unidades a vender 8,895 9,251 9,528 9,719 9,816
Incremento anual en ventas 4% 3% 2% 1%

Fuente: Plantilla facilitada por el Prof. Luis Eduardo Suarez Caicedo y elaboracion propia con

base en resultados del proyecto.

Tabla 27. Presupuesto de ventas

Para el calculo del presupuesto de ventas se tuvieron en cuenta los calculos de penetracion del

mercado para el primer afio y un incremento anual de 2% para los afos siguientes.

ANO 1

TOTAL VENTAS DE PRODUCTOS

$ 211,176,195

ANO 2

§ 207,314,971 8

ANO 3

243,511,807 | §

ANO 4

258,328,488

$

ANO 5

271,342,715
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Fuente: Plantilla facilitada por el Prof. Luis Eduardo Suarez Caicedo y elaboracion propia con

base en resultados del proyecto.

Para el inicio de este proyecto y pensando en el nimero minimo de ventas en términos de
capacidad, que proporcione ganancias economicamente viables, la proyeccion es de 8.895
camisetas anuales, 741 mensuales a $24.000 cada uno. Sin embargo, el punto de equilibrio del
proyecto, donde los costos se hacen cero con los ingresos es de 8,807 camisetas anuales, es decir,
mensualmente se deberan vender minimo 723 camisetas para cubrir con los costos y gastos
totales a un precio de $24.000 por cada uno. Mas adelante se mostrara este calculo del punto de

equilibrio.

La capacidad de las instalaciones, los profesionales y materiales e insumos para la
comercializacion de las camisetas se iran requiriendo en la medida que crezca el proyecto. El
aumento mostrado en cada afio, no requiere de una inversion alta y la idea es tener una provision
de los ingresos del primer afio para reinvertir en el proyecto. Esto hace que el proyecto
demuestre una capacidad real de generacion de ingresos y proporciona seguridad en el logro de

los objetivos.

9.6 Estados Financieros Proyectados a 5 Afios

9.6.1 Estado de Resultados
La finalidad de este analisis del estado de resultados o de pérdidas y ganancias es calcular la
utilidad neta y los flujos netos de efectivo del proyecto, que son, en forma general, el beneficio

real de la operacion de la empresa, y que se obtienen restando a los ingresos todos los costos en
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que incurra la empresa y los impuestos que deba pagar. El estado de resultados proyectado

reflejard la operacion de la nueva empresa en un lapso de cinco afios, dando a conocer detallada

y ordenadamente el resultado del ejercicio contable.

Tabla 28. Estado de resultados proyectado

ANO1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO5
TOTAL VENTAS DE PRODUCTOS $ 213,480,000 $222,024,000 $ 228,696,000 $ 233,280,000 $ 235,608,000
COSTOS DE PRODUCCION (DE COMERCIALIZACION)
+ Inventario inicial de Insumos o Mercancias $0 $3,212,083 $3,340,639 $ 3,440,667 $3,509,639
+ Compras de insumos o mercancias $61,029,583 $ 60,260,056 $62,032,028 $63,242,472 $63,839,028
- Inventario final de insumos o mercancias $3,212,083 $ 3,340,639 $ 3,440,667 $3,509,639 $ 3,544,667
COSTOS INSUMOS $57,817,500 $60,131,500 $61,932,000 $63,173,500 $ 63,804,000
COSTOS PERSONAL DIRECTO $13,912,349 $ 27,824,698 $ 27,824,698 $ 27,824,698 $ 27,824,698
COSTO PERSONAL POR TAREAS $ 12,369,090 $1,512473 $2,265,989 $ 2,785,561 $3,049,428
COSTOS INDIRECTOS $ 56,024,500 $ 56,131,300 $56,214,400 $56,271,700 $ 56,300,800
OTROS COSTOS $0 $0 $0 $0 $0
$0 $0 $0 $0 $0

TOTAL COSTO DE PROD. (COMERCIALIZ) $140,123,438 $ 145,599,970 $ 148,237,087 $ 150,055,459 $150,978,926
+ Inventario Inicial de prod. terminado $0 $0 $0 $0 $0
- Inventario Final de prod. terminado $0 $0 $0 $0 $0
TOTAL COSTO DE VENTAS $140,123,438 $ 145,599,970 $ 148,237,087 $ 150,055,459 $ 150,978,926
UTILIDAD BRUTA $ 73,356,562 $76,424,030 $ 80,458,913 $ 83,224,541 $ 84,629,074
MARGEN DE UTILIDAD BRUTA 34.36% 34.42% 35.18% 35.68% 35.92%
GASTOS OPERACIONALES:
GASTOS DE ADMINISTRACION $42,784,000 $42,784,000 $42,784,000 $42,784,000 $42,784,000
GASTOS DE VENTAS $19,912,349 $19,912,349 $19,912,349 $19,912,349 $19,912,349
TOTAL GASTOS OPERACIONALES $ 62,696,349 $ 62,696,349 $ 62,696,349 $ 62,696,349 $ 62,696,349
UTILIDAD OPERACIONAL $10,660,213 $13,727,681 $17,762,565 $ 20,528,192 $21,932,726
MARGEN DE UTILIDAD OPERACIONAL 4.99% 6.18% 1.77% 8.80% 9.31%
GASTOS FINANCIEROS:
INTERESES SOBRE CREDITO $6,424,208 $5,009,703 $3,595,199 $2,180,694 $766,190
GASTOS BANCARIOS $853,920 $ 888,096 $914,784 $933,120 $942,432
TOTAL GASTOS FINANCIEROS $7,278,128 $ 5,897,799 $4,509,983 $3,113,814 $1,708,622
UTIL. DESPUES DE GASTOS FINANC. $ 3,382,085 $7,829,881 $ 13,252,582 $17,414,378 $20,224,104
MARG. UTILID.DESP. GASTOS FCIEROS. 1.58% 3.53% 5.79% 141% 8.58%
IMPUESTO DE RENTA $1,116,088 $2,583,861 $4,373,352 $ 5,746,745 $6,673,954
UTILIDANETA $ 2,265,997 $ 5,246,021 $ 8,879,230 $11,667,633 $ 13,550,149
MARGEN DE UTILIDANETA 1.06% 2.36% 3.88% 5.00% 5.75%

Fuente: Plantilla facilitada por el Prof. Luis Eduardo Suarez Caicedo y elaboracion propia con

base en resultados del proyecto.

94




9.6.2 Flujo de caja proyectado

Tabla 29. Flujo de caja proyectado

ANO1 ANO2 ANO3 ANO 4 ANO 5
FLUJO DE CAJA OPERACIONAL:
Ingresos por ventas del periodo $197,469,000 $205,372.200 $211543800 § 215,784,000 §217,937,400
Ingresos por recaudos periodo anterior §0 $16,011,000 $16,651800 §17152,200 $17.496,000
Total ingresos por ventas $197,469,000 $221,383,200 $228,195,600 $232,936,200 $235,433,400
Egresos operacionales:
Pago Compras materia pima del periodo $61,029583 §60.260,056 §$62032,028 §63242472 §63839,028
Pago Compras materia pima periodo anterior §0 0 $0 50 $0
Pago Personal Directo $13912,349 $27824,698 §27824,698 §27824 698 $27 824,698
Pago Personal por tarezs $ 12,369,090 §$1512473 §2.265989 §2,785 561 §3,049428
Pago costos indirectos del senicio §$53524 500 §$53631300 §53,714400 §53,771,700 $53,800,800
Pago gastos de administracion $ 36,984,000 §36,984,000 $36,984,000 §36,984,000 $.36,964,000
Pago gastos de ventas $19912.349 §19912,349 §19912,349 $19.912,349 $19912,349
Pago de impuestos §781262 $2143529 § 3836,505 §5.334 727 §6,395,791
Total egresos operacionales $198513,132 $202,268,404 $206,569,968 $ 209,855,507 $211,806,094
Flujo de caja operacional $1,044132 $19,114,796 $21,625832 $23,080,693 $23,627,306
Inersiones a realizar:
Compra activos fos -$50,500,000
Inversion diferida -$8,000,000
Finanicacion y apalancamiento:
Recursos Propios § 41237337
Crédito Financiero $42000,000
Atencion de la deuda:
Abonos a capital -$ 8,400,000 -$8400,000 -$8400,000 -§8.400,000 -5 8,400,000
Pago deintereses -$7278128 -$5897,799 -$4509,983 -§3,113814 -51,708,622
Flujo de caja desp.Invers. y financ. $38,015,077 $4816997 $8,715,649 $11,566,879 $13,518,685
Pago utiidades a Socios
Qtros Ingresos (E gresos) en efectivo
Saldo en caja del periodo $8,015077 $4,816,997 $8,715,649 $11,566,879 $13,518,685
Saldo anterior en caja $8,015077 $12832074 $21,547,123 $33,114,602
Saldo final acumulado $8,015077 $12832,074 $21547,723 $33,114,602 $46,633,287

Fuente: Plantilla facilitada por el Prof. Luis Eduardo Suarez Caicedo y elaboracion propia con

base en resultados del proyecto.

Muestra el movimiento de las operaciones del proyecto que comprende ingresos y egresos de

caja, sin tener en cuenta su relacion con las actividades que producen utilidades; suministra una
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base para estimar las necesidades futuras de efectivo y sus probables fuentes. Como se puede
observar, existe suficiente liquidez durante todo el tiempo de la proyeccion, lo que hace prever

que la empresa no tendra problemas econdémicos.

9.7 Balance General

Muestra la situacion de la empresa, al inicio de las operaciones. Refleja por tanto las
inversiones que se realizaron con el propésito de poner en funcionamiento la empresa, los
recursos y su procedencia para acometer esas inversiones y la situacion inicial de los

inversionistas y de la entidad como persona juridica independiente recién creada.

Tabla 30: Balance General
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ANO1 ANO 2 ANO3 ANO 4 ANO5
Caja y Bancos $8,015,077 $12,832,074 $21,547,723 $ 33,114,602 $ 46,633,287
Cartera comercial $16,011,000 $ 16,651,800 $17,152,200 $ 17,496,000 $ 17,670,600
Inventarios $3,212,083 $ 3,340,639 $ 3,440,667 $ 3,509,639 $ 3,544,667
Otros activos correintes $0 $0 $0 $0 $0
Total activos corriente $27,238,160 $32,824,513 $ 42,140,590 $ 54,120,241 $ 67,848,553
Activo fijo bruto $ 50,500,000 $ 50,500,000 $ 50,500,000 $ 50,500,000 $ 50,500,000
- Depreciacion acumulada -$ 6,700,000 -$ 13,400,000 -$ 20,100,000 -$ 26,800,000 -$ 33,500,000
Activo fijo neto $43,800,000 $ 37,100,000 $30,400,000 $ 23,700,000 $17,000,000
Activos diferidos bruto $8,000,000 $ 8,000,000 $8,000,000 $8,000,000 $8,000,000
- Amortizac. Diferida acumulada -$ 1,600,000 -$ 3,200,000 -$ 4,800,000 -$ 6,400,000 -$ 8,000,000
Activos diferidos netos $ 6,400,000 $4,800,000 $3,200,000 $1,600,000 $0
Otros activos
TOTAL ACTIVOS $ 77,438,160 $74,724513 $ 75,740,590 $79,420,241 $ 84,848,553
Obligac. Fcieras. De Corto Plazo $ 8,400,000 $ 8,400,000 $8,400,000 $8,400,000 $0
Proveedores por pagar $0 $0 $0 $0 $0
Impuesto de renta por pagar $ 334,826 $775,158 $1,312,006 $1,724,023 $2,002,186
Otros pasivos crrtes. Por pagar
Total Pasivo Corriente $8,734,826 $9,175,158 $9,712,006 $10,124,023 $2,002,186
Obligac. Fcieras. De largo plazo $ 25,200,000 $ 16,800,000 $ 8,400,000 $0 $0
Otros acreedores y/o cuentas por pagar
Total Pasivo de largo plazo $ 25,200,000 $ 16,800,000 $ 8,400,000 $0 $0
TOTAL PASIVOS $ 33,934,826 $ 25,975,158 $18,112,006 $10,124,023 $2,002,186
Patrimonio:
Capital Socios $41,237,337 $41,237,337 $ 41,237,337 $ 41,237,337 $41,237,337
Reservas $ 226,600 $751,202 $1,639,125 $2,805,888 $4,160,903
Utilidad ejercic. Anteriores $0 $ 2,039,397 $6,760,816 $14,752,123 $ 25,252,992
Utilidad del ejercicio $ 2,039,397 $4,721419 $7.991,307 $10,500,870 $12,195,134
TOTAL PATRIMONIO $43,503,334 $ 48,749,355 $ 57,628,584 $ 69,296,218 $ 82,846,367
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $ 77,438,160 $74,724513 $ 75,740,590 $79,420,241 $ 84,848,553

Fuente: Plantilla facilitada por el Prof. Luis Eduardo Suarez Caicedo y elaboracion propia con

base en resultados del proyecto.
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9.8 Punto de equilibrio

Tabla 31. Punto de equilibrio.

ANO1 ANO? ANO3 ANO4 ANOS

Valor de ventas en Punto Equilibrio §208411,128 § 211124254 §210,168,352 §208,864,595 §207.13,368
Porcent. P, Equilibri / V. proyectado ventas 97.63% 95.09% 91.90% §9.53% §7.95%
Distribuc. ventas en punto de equiibrio: §208411128 §211,124.254 §210,168,352 §208,964,595 §207.213,388
Camisetas §208411.128 §211,124.254 §210,168,362 §.208.864,595 §.207213388
TOTAL Vr. DE VENTAS EN EQUILIBRIO §208411.128 § 211124254 § 210,168,352 §208,864,595 §207,13.388
CANTIDAD PRODUCTOS EN EQUILIBRIO:

Camisetas §,684.00 §,797.00 §,757.00 8,703.00 §,634.00
COMPROB. DEL PUNTO DE EQUILIBRIO:

VALOR DE VENTAS §208411,128 § 211124254 §210,168,352 §208,864,595 §207.13,368
COSTOS Y GASTOS VARIBLES §69,353,723 §59462,204 §50837.707 §59.891154 §59625,352
UTILIDAD VARIABLE §139,057405 §151,662,050 §150,330,645 §148.073441 §147,588,036
COSTOS YGASTOS FLIOS §130,057 405 §151,662050 §150330,845 § 148,973 441 §147,568,06
UTILIDAD OPERACIONAL §0 §0 §0 §0 §0
Costos y gastos variabls §71,040510 §62532,069 §65,112.173 §66,092,18¢ §67.795,860
Costo ygastos fijos §130,057 405 §151,662,060 §150,330,645 §148,973 441 §147,568,036

Fuente: Plantilla facilitada por el Prof. Luis Eduardo Suarez Caicedo y elaboracion propia con

base en resultados del proyecto.

Es denominado también el punto muerto donde se puede determinar el nivel de ventas

necesario para que la empresa cubra sus costos. El concepto de punto de equilibrio desarrolla una

metodologia para establecer la situacion donde la empresa ni pierde ni gana dinero. Se aplica en

el proyecto con el fin de analizar las relaciones entre los costos fijos totales, los costos variables

totales, los beneficios y determinar el nivel de comercializacion en que los ingresos por venta de

los productos son iguales a los costos totales, es decir, no se presenta utilidad.

El punto de equilibrio es se calculd en la tabla 31 dando las siguientes cifras:
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8.684 camisetas por afo, lo que es 723 camisetas por mes, es decir 28 por dia.

El punto de equilibrio es un elemento mas para el analisis y la planeacion empresarial y sirve
para respaldar la toma de decisiones en situaciones poco complejas y ademds permite captar con

mayor facilidad muchos aspectos econémicos de los negocios.

9.9 Resultados sobre la Viabilidad Financiera del Proyecto
Sobre el estudio financiero se concluye lo siguiente: Se estimo el capital de trabajo de
$11.588.117. EI 50% de la inversion, $ 42.000.000 corresponden a son recursos propios y el

restante 50% de la inversion a crédito bancario.

Para las proyecciones de ventas, se tuvo en cuenta la capacidad utilizada, de tal forma, que
no sobrepasara la capacidad instalada, por consiguiente, para el primer afio de operaciones se

estimaron ventas por $ 213,480,000 conformado por la venta de camisetas.

Se estim¢ el precio de venta para el producto, teniendo en cuenta los costos fijos unitarios y

los costos variables unitarios, dando una utilidad del 65.87%.

Las proyecciones financieras, parten de la estimacion de los ingresos, de los costos y gastos,
siendo la base para elaborar los Estados financieros, como son, Estado de resultados, Flujo de

caja y Balance General proyectado a cinco afios, siendo positivos en el horizonte del proyecto.

Se puede concluir que para lograr un punto de equilibrio se debe como minimo empezar el
proyecto con 723 camisetas vendidas mensualmente (costos primer afio), para alcanzar a cubrir

todos los costos iniciales del producto ofrecido.
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10. Evaluacion Financiera Del Proyecto
Tiene como proposito comprobar la rentabilidad econémica del proyecto. Los indices que se
utilizan para medir la bondad econdmica de los proyectos de inversion, son valor presente neto
VPN vy la tasa interna de retorno TIR. El calculo de estos indices se realiza usando el flujo de
caja de la tabla 28, como quiera que representen el flujo de efectivo de la empresa durante el

periodo inicial y proyectando los cinco afios siguientes.

10.1 Valor Presente Neto

Es el valor monetario que resulta de la diferencia entre el valor presente de todos los ingresos
y el valor presente de todos los egresos (incluida como egreso la inversion) calculados en el flujo
financiero neto, teniendo en cuenta la tasa de interés de oportunidad, midiendo el rendimiento del
proyecto frente a la inversion con respecto a las variables econdémicas y financieras del mercado,
con una tasa de interés de oportunidad (TIO) o la tasa minima atractiva de retorno.

Tabla 32: Calculo de la tasa de descuento

TASA DE DESCUENTO: EQUIVALENTE A TASA WACC

Tasa Rf = Tasa TES a cinco afios 5.725%
Beta no apalancado del sector = By = Beta 158
Unlevered

Tasa de impto de renta - Tax 33.00%
Relacion D/ K 1.02
Beta Apalancado = pL = Beta Lewered 2.66
Tasa rentabilid. Promedio Mercado Financiero 9.62%
(Rm)

Tasa plus o prima del mercado 3.68%

CAPM = Tasa costo recursos propios

(Recursos Socios) 12.14%
Tasa creédito financiero = Costo deuda con 18.20%
inflacién .20%
Tasa crédito fin.sin inflac. = Costo deuda sin 14.20%
inflacion .20%
TASA WACC =TASA DE .

10.82%
DESCUENTO
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Fuente: Plantilla facilitada por el Prof. Luis Eduardo Suarez Caicedo y elaboracion propia con

base en resultados del proyecto.

Tabla 33: Valor presente neto

SUMATORIA DE VALOR PRESENTE NETO $8,934,752| [ROYECTO
VIABLE
V.P.N. CON FUNCIONES FINANCIERAS $8,934,752| PROECTO

Fuente: Plantilla facilitada por el Prof. Luis Eduardo Suarez Caicedo y elaboracion propia con

base en resultados del proyecto.

Para el caso particular de este proyecto, el valor presente neto es positivo cercano a los 9
millones de pesos, lo que determina que esta idea de negocio si logre maximizar la inversion. De
acuerdo a este valor se puede afirmar que la idea de negocio o el valor de su puesta en marcha
tendra un incremento equivalente al VPN presentado aqui, por lo tanto, es un indicador que

permite ver la viabilidad financiera y aceptar su puesta en marcha.

10.2 Tasa Interna de Retorno TIR

Este valor es la tasa de descuento que hace que el VPN sea igual a cero o que iguale la suma
de los flujos netos descontada la inversion inicial. La Tasa Interna de Retorno (TIR) permite
calcular en este estudio el porcentaje sobre el cual los inversionistas esperan obtener una utilidad

hasta el final de la vida util del proyecto. Para su célculo se tuvieron en cuenta datos de
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Corficolombiana para la tasa TES a cinco afios, datos de www.damodaran.com para calcular el

Beta no apalancado que se usa para calcular la tasa de descuento usada en el calculo de la TIR.

Tabla 34: Tasa interna de retorno

CALCULO DE TASA INTERNA DE 15.23% PROYECTO
RETORNO =TIR ’ VIABLE
COMPROBACION DE VPN = CERO $0.00

CALCULO DE TASA INTERNA DE 13.98% PROYECTO
RETORNO MODIFICADA = TIRM ) VIABLE

Fuente: Plantilla facilitada por el Prof. Luis Eduardo Suarez Caicedo y elaboracion propia con

base en resultados del proyecto.

Estos célculos se efectuaron, utilizando el flujo de caja, calculado en la tabla 28,
correspondiendo una TIR del 15,23% lo cual indica que los dineros invertidos en este proyecto
generaran internamente una tasa del 15,23% porcentaje aterrizado a la realidad, lo cual lo
convierte en aceptable para esta idea de negocio, lo cual permite concluir que la inversion es

rentable, més atn dada la corta vida 1til (5 afos) asignada al proyecto y el tipo de negocio.

10.3 Periodo de recuperacion

Corresponde al tiempo en cual la empresa recupera la inversion inicial, determinado por el
flujo neto proyectado y sumado hasta obtener el valor correspondiente. La siguiente tabla
permite determinar que el periodo de recuperacion se lleva a cabo en el cuarto afio, mes siete y

dia 5 de funcionamiento.
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Tabla 35: Periodo de recuperacion

5. CALCULO DEL No.
PERIODOS DE

RECUPERAC. DE LA Ano 0 Ano 1 Ao 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
INVERSION (PRI):
Valor presente de los flujos a -$ $ $ $ $
evaluar 58,500,000 | -$ 942,208 | 15,565,113 | 15,890,689 | 15,304,321 | 21,616,836
-$ -$ -$ -$ -$ $

VPN acumulado 58,500,000 | 59,442,208 | 43,877,095 | 27,986,405 | 12,682,084 | 8,934,752
PRI: Afio en que se recupera
la inversion: Aino 4

Mes de recuperacion de
la inversion: 7

Dia de recuperacién de
la inversion: 2

Fuente: Plantilla facilitada por el Prof. Luis Eduardo Suarez Caicedo y elaboracion propia con

base en resultados del proyecto.
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11. Evaluacion de impacto social y ambiental

11.1 Impacto social

11.1.1 Generacion de empleo

El proyecto esta en la capacidad inicial de emplear 5 personas directamente y permanentes
que estaran ubicados en diferentes secciones de la fabricacion y comercializacion de las
camisetas. No obstante, sea pequeiia la cantidad de empleos directos que ofrece el
emprendimiento, se aporta a la disminucion del desempleo en el drea metropolitana de
Bucaramanga, lo que aporta sin duda alguna a la mejora de la calidad de vida de las familias
involucradas en este emprendimiento y de manera general al desarrollo y crecimiento econdémico

de la region.

11.1.2 Caracteristicas de los empleos

La idea del emprendimiento consiste en emplear desde el dia 0 de operaciones los 5 puestos
encargados de la operacion y administracion en general de la empresa. El administrador, los
operarios y el vendedor seran contratados en el mes que se le daria inicio al proyecto, a saber,
julio de 2019 y se tendra en cuenta la procedencia de los empleados, si son cabezas de familia o
madres solteras, como también si hacen parte de poblacion vulnerable sean desplazados por la

violencia o falta de oportunidades.
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11.1.3 Impacto

En el contexto de la globalizacién econdmica, es importante no violar los valores
fundamentales de la libertad, la justicia social y econdmica, la seguridad y la proteccion para
garantizar un desarrollo econémico y sostenible en el pais. La expresion especifica de la justicia
socioeconOmica para nuestro contexto radica en la situacion economica de los habitantes,
muchos de ellos golpeados por la violencia y la falta de oportunidades. El impacto social y
economico esperado por la puesta en marcha de este emprendimiento, estd asociado a las

siguientes estrategias:

e Mejorar las condiciones de trabajo (seguridad en el lugar de trabajo)

e (arantizar salarios justos

e Educar al personal no calificado y garantizar las posibilidades de aprendizaje de larga
duracion;

e (Cooperacion con el personal en el proceso de toma de decisiones, etc.

De acuerdo a lo anterior, se espera que la puesta en marcha del proyecto aqui enunciado, y
que con el tiempo de actividades comerciales, el impacto sea positivo tanto para la sociedad
como para la economia, dado que por una parte se ofrece un producto con alta demanda de la
sociedad, a saber, prendas de vestir para nifios, como por el lado de la generacion de ingresos
para familias que lo necesitan y ganancias para quienes se comprometan con la comercializacion
del producto en los diferentes canales de distribucion. Lo anterior refleja un escenario positivo
para ambas partes para este emprendimiento debido a que son varios los actores y beneficiarios

de su ejecucion.
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11.2

Impacto ambiental

En relacion al impacto ambiental, los residuos que se crean dada la fabricacion de las

camisetas tendran el proceso de seleccion de desechos tanto de materiales diferenciado por tipos,

siguiendo el plan de manejo ambiental. El propdsito del proyecto es no generar impacto negativo

en el medio ambiente, de igual manera que no afecte a los propios empleados de la empresa. Para

lo anterior se plantean las siguientes propuestas:

11.2.1 Matriz de evaluacion de impactos

Tabla 36: Matriz de evaluacion de impactos

ASPECTO IMPACTO COMPROMISO
Agua Desagiie a la alcantarilla Hacer revisiones periodicas para evitar
plagas y taponamientos
Filtros de pureza Filtrar los desechos que contenga el agua
antes de irse por el desagiie
Filtro de desagiie P gy
Energia Consumo Compra de equipos amigables con el
medio ambiente
Desecho de | Residuos de empaques Manejo de residuos solidos diferencial
plasticos
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Desecho Retazos de telas

sintético

Clasificacion de desechos solidos

Fuente: Elaboracion propia.

11.2.2 Plan de mitigacion

El plan de mitigacion ambiental sera liderado por el administrador de la empresa, y

contemplara cada uno de los procesos que se llevan a cabo en la produccion ademas del personal

involucrado. Para ello, se utilizaran técnicas apropiadas de limpieza (limpieza manual, limpieza

no mecanizada) que sea amigable con el consumo de agua y el aire, ademas de disponer los

desechos de manera correcta.

Se realizara un manejo razonable de los servicios publicos en aras de cumplir con el objetivo

de no crear impacto ambiental y para optimizar todo recurso que a la empresa le represente un

costo adicional. El 4rea de almacenamiento estard aislada, lejos de las actividades de produccion.

Para cada proceso, se establecera el habito de reciclaje de plasticos y cartones que requiera la

produccion.
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Conclusiones

De acuerdo a la investigacion realizada a los padres de familia y personas que tengan la
responsabilidad de compra de prendas para menores en la familia del AMB, se encontr6 un 92%
de aceptacion sobre la oferta de este tipo de producto, informacion extraida de la figura 13. El
nivel de aceptacion de acceder a este nuevo producto, segun los resultados de la encuesta es de
93%, con este resultado se puede identificar un alto porcentaje de padres de familia que estarian

dispuestos a comprar camisetas para sus hijos de buena calidad.

El canal de comercializacion directo, que fue el elegido para el desarrollo de este proyecto, es
el mas apropiado a la hora de ofertar este tipo de productos, que junto con una campana
publicitaria adecuada podra determinar de forma importante que los padres de familia

reconozcan y se interesen por las alternativas de camisetas para sus hijos.

Se determino la capacidad de fabricacion previo estudio de mercados, el cual indicod que para
el inicio de actividades debe existir una capacidad para elaborar entre 25 y 32 camisetas al dia.
Se estim¢ el precio de venta para el producto, teniendo en cuenta los costos fijos unitarios y los

costos variables unitarios, dando una utilidad del 65.5%.

Las proyecciones financieras, parten de la estimacion de los ingresos, de los costos y gastos,
siendo la base para elaborar los Estados financieros, como son, Estado de resultados, Flujo de
caja y Balance General proyectado a cinco anos, siendo positivos para cada uno de los afios en el

horizonte del proyecto.

Segun el analisis de mano de obra directa sumado a costos indirectos de fabricacion se puede
concluir que para lograr un punto de equilibrio se debe como minimo empezar el proyecto con

28 camisetas vendidas diariamente para alcanzar a cubrir todos los costos iniciales de producto
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vendido, sin embargo, los costos asociados a los dos primeros meses de funcionamiento ya estan

contemplados dentro de la inversion inicial.

La idea de negocio es viable debido un margen de utilidad aceptable que se pretende generar
al iniciar con un total de 25 camisetas diarias cada una con un precio de venta de $24.000, con un

incremento al siguiente afio de por lo menos 356 camisetas mas.
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Recomendaciones

Se recomienda a los inversionistas del proyecto, dada la alta sensibilidad al precio por
temas como el contrabando, continuar un estudio a profundidad sobre la sensibilidad de
precio de este tipo de productos.

Se recomienda tener una politica de descuentos por pronto pago o por volimenes.

Se recomienda aumentar la cantidad de canales de promocion y publicidad para abarcar
un mayor nimero de potenciales compradores.

Se recomienda definir la forma adecuada de registrar la empresa ante los organismos de
control, es decir, que la empresa inicie operaciones ya estando constituida legalmente.
Se recomienda a lo ejecutores del proyecto que establezcan un documento propio sobre
las responsabilidades de los ejecutores y que las acciones tomadas o decisiones que se

tomen sobre el proyecto estén bajo la revision de un contable y un abogado
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Anexos

Anexo A. Encuesta

Diserio de la encuesta

Lugar: Fecha:

Nombre: Estrato Socio-Econdmico

1. ; Tiene hijos entre los 2 y los 13 afios de edad?

A. Si

B. No

NOTA: Pregunta de filtro, para completar las definidas como tamafio de muestra.

2. (Quién realiza las compras para los hijos?

A. Papa o mama
B. Tio (a)

C. Abuelos

D. Hermano

E. Otros:
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3. ({Con que regularidad compran prendas de vestir para sus hijos?

A. Mensual
B. Trimestral
C. Anual

D. Semestral
E. Otros

4. ;Cuadl de las siguientes prendas compra con mas frecuencia para sus hijos?

A. Camisetas
B. Shorts

C. Pantalones
D. Medias

E. Camisas

F. Pantalonetas

G. Otro Cuales?

5. (De donde provienen las prendas que compra?
A. Industria Nacional
B. Industria Asiatica
C. Industria Norteamericana
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D. No lo sabe.

6. (En donde acostumbra a comprar las prendas de vestir para sus hijos?

A. Almacenes de ropa

B. Catalogos de ropa

C. Internet

D. En la calle

E. Otra:

7. (Cudl es promedio de dinero mensual, que gasta en prendas de vestir?

A. 0al0.000

B. 10.000 a 20.000

C. 20.000 a 30.000

D. 30.000 a 40.000

E. 40.000 a 50.000

F. 50.000 a 60.000

8. (Al momento de comprar las prendas de vestir para sus hijos, qué aspectos tiene en cuenta?

1. Durabilidad

2. Calidad
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3. Precios

4. Disponibilidad de disefios

5. Marca

6. Garantia

7. Otro (Cual?

9. (Estaria dispuesto a comprar prendas de vestir para nifios de una nueva industria nacional?

A. Definitivamente Si

B. Probablemente Si  ;Bajo qué condiciones?

C. Definitivamente No (Por qué no?

13. ;Cuanto estaria dispuesto a pagar una prenda (camiseta) con disefio y calidad?

A.

Menos de 20 mil pesos.

Entre 20 y 30 mil pesos.

Entre 30 y 40 mil pesos.

Entre 40 y 50 mil pesos.

Mas de 50 mil pesos.

Anexo B. Ficha técnica manual de funciones administrador
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Tabla 37: Ficha de funciones del administrador

DENOMINACION DE CARGO: Administrador

AREA: ADMINISTRATIVA JEFE INMEDIATO: DUENO

SUPERVISA A: NUMERO DE CARGOS IGUALES:

) ) ninguno.
Secretaria, asesor contable, y Operarios de

produccion

OBJETIVO DEL CARGO: Planear, organizar, dirigir, controlar y desarrollar todas las

actividades que al respecto sean necesarias, para el buen desarrollo de la empresa.

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES.

1. Representar legalmente a la empresa.

2. Tomar las medidas necesarias para la conservacion de la buena imagen de la empresa.

3. Impartir las 6rdenes e instrucciones que exija la buena marcha de la empresa.

4. Cumplir y hacer cumplir oportunamente los requisitos o exigencias legales que se

relacionen con el funcionamiento y actividades de la empresa.

5. Establecer politicas y procedimientos de compras y ventas.

6. Fijar normas de publicidad y distribucion del producto de la empresa

7. Motivar a los demas trabajadores al logro de los objetivos.

8. Evaluar al personal

9. Evaluar presupuesto anual de gastos y presentar informe de los resultados.

118



10. Efectuar estudio de pedidos para nuevos clientes.

11. Autorizar compra de insumos.

12. Responder por las materias primas de la empresa y velar por el buen uso y

mantenimiento de los mismos.

13. Las demas que le sean asignadas por su jefe inmediato, acorde a la naturaleza de su

cargo.

REQUISITOS. Profesional en Administracion de empresas o areas afines.

Conocimientos en mercadeo y ventas y manejo del personal.

EXPERIENCIA: 2 aiios en cargos similares

Anexo C. Ficha técnica manual de funciones auxiliar operario

Tabla 38: Ficha de funciones del auxiliar

DENOMINACION DE CARGO: Auxiliar

AREA: OPERATIVA JEFE INMEDIATO: Administrador.

SUPERVISA A: Ninguno NUMERO DE CARGOS IGUALES: 1.

OBJETIVO DEL CARGO: Ejecutar cada una de las etapas del proceso de produccion

del producto.
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FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES.

1. Cumplir con la mision, vision, los principios y valores organizacionales de la empresa.

2. Contribuir con eficacia, eficiencia y efectividad en la ejecucion de los procesos en que

se encuentra comprometida.

3. Cumplir las politicas, reglamentos, normas y procedimientos vigentes en la empresa.

4. Reportar oportunamente al supervisor sobre el estado de la calidad de los materiales,

contratiempos y demas actividades desarrolladas dentro del area.

5. Responder por los equipos que tiene a disposicion para el desarrollo de las actividades.

6. Realizar mantenimiento y buen uso de las méquinas y equipos, asi como la limpieza

del area de trabajo, clasificando los diferentes tipos de residuos generados.

7. Responde por los insumos y equipos de la empresa y velar por el buen uso y

mantenimiento de los mismos.

8. Almacenar adecuadamente las materias primas y demas insumos utilizados en la

elaboracion del producto.

9. Hacer inventarios, balances de stocks.

10. Recibir la materia prima y ajustarla a la necesidad del producto.

12. Desarrollar cada una de las etapas del proceso de reacomodacion, limpieza y orden.

13. Realizar las pruebas, medidas y valoraciones necesarias para el control de calidad.

14. Cumplir con las demas funciones que le sean asignadas por el administrador y que

tengan relacion con la naturaleza de su cargo.
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REQUISITOS. Conocimiento y habilidad de confeccion

EXPERIENCIA: Un afio en cargos similares

NIVEL DE EDUCACION: Bachillerato.
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