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INTRODUCCIÓN 

 
 
 

El presente Estudio de Factibilidad para la creación una empresa dedicada a la 
confección y comercialización de blusas para dama, representa una oportunidad 
de incursionar en el sector de la confección, con un factor de diferenciación en 
innovación y exclusividad,  para que las mujeres que marcan la diferencia en su 
vestir, puedan acceder a productos de buena calidad y precios asequibles, siendo 
un factor importante a la hora de abarcar un nuevo nicho de mercado no explorado 
en el municipio de Tuluá, también denominada ciudad-región, por su gran 
influencia e intercambio de bienes y servicios requeridos por municipios aledaños.  
 
 
Para tal fin, es indispensable demostrar a través del desarrollo de cada uno de los 
objetivos, la viabilidad técnica, administrativa y financiera, soportada por las 
estrategias de mercado que llevaran a la constitución de una empresa con altos 
estándares de productividad y calidad. 
 
Referenciado lo anterior, el tratamiento de análisis sobre:  
 
 Estudios de macro y en micro entorno en el cual se mueve la empresa, 

partiendo de la evolución del sector, las oportunidades de empleo, la 
competitividad, entre otras variables que determinan el establecimiento de 
nuevos centros productivos.  

 
 Estudios de mercado para determinar las oportunidades de negocio, que 

incluye los conceptos más importantes del marketing: Producto, Plaza, 
Promoción  y  Precio, determinando las estrategias de la empresa.  

 
 Análisis técnico, identificando calidad de materias primas, adopción de 

tecnología de punta, Insumos, maquinaria y optimización de los recursos, a 
través de sistemas de costeos que ayuden a la productividad de la empresa.   

 
 Evaluación  económica y financiera, determinando el monto de la inversión, 

proyecciones de ventas, costos, estableciendo la viabilidad o no del negocio en 
cifras.  

 
 Todo lo anterior enmarcado dentro de la Planeación Estratégica de la 

Empresa, involucrando el análisis Administrativo, Jurídico Legal para  plantear 
el direccionamiento estratégico de la producción y comercialización de la nueva 
marca. 
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1. ANTECEDENTES 
 
 

La Industria Textil en Colombia nace en el siglo XVIII,  en el Socorro Santander 
con el trabajo  de algunos artesanos, en  tejidos de lana y algodón, mediante 
tecnologías rudimentarias. Con la llegada de la industrialización Inglaterra se 
apodera del mercado colombiano, con productos como: telas, hilos, sedas y otros 
tejidos.  
 
Cabe mencionar que hace tiempos en Colombia y en el mundo se está hablando 
sobre emprendimiento, lo cual significa una manera de crear e imaginarnos una 
visión de  oportunidad, que  organizada será un proyecto que más adelante se 
podrá llevar a cabo. 
 

Por tal motivo para fomentar la cultura y el emprendimiento de los  proyectos fue 
creada por el Congreso de  Colombia en enero 26 de 2006 la ley 1014, mediante 
esta se desarrollaran programas por los cuales se ofrecen beneficios a las 
personas que presenten proyectos viables para la creación de nuevas empresas, 
contribuyendo a que dichos planes sean una realidad, y poder reducir la tasa de 
desempleo.  Por tal motivo en los centros educativos se les informa y se brinda el 
refuerzo  y acompañamiento necesario a los estudiantes, con el fin de que 
cambien su perspectiva de lo que quieren aportar para mejorar el nivel de vida en 
Colombia.  Dichos Centros de formación están en la capacidad de brindarles las 
herramientas y espacios que le permita al estudiante poner en práctica  la creación 
de proyectos de creación de empresas, los que cuentan con aportes del gobiernos 
para que se puedan llegar a ser una realidad. 

 

Estos programas buscan ayudar también a los empresarios de micro y pequeñas 
empresas, con el fin de que mejoren sus organizaciones con innovación buscando 
su competitividad en el mercado, para que de esta manera se desarrollen nuevos 
puesto de trabajo,  logrando reducir la tasa desempleo que hoy en día es un 
problema que nos inmiscuye a todos.  

 

Por estas y muchas más razones se hace necesario antes de la creación de 
cualquier tipo de empresa, y especialmente del sector productivo, un estudio de 
viabilidad, que nos permita identificar la permanencia en el mercado, la 
rentabilidad, y su aporte a la sociedad por medio de la generación de empleo.  
Al realizar las indagaciones sobre los diferentes trabajos que hacen referencia al 
tema de creación de empresas de confección de ropa para dama, se puede 
obtener la  información necesaria, que sirve de base para realizar diferentes 
comparaciones y tener de esta manera antecedentes de los resultados que se 
obtuvieron de dichos trabajos. 
 
Por ejemplo  un estudio realizado por estudiantes de  La Facultad de Ciencias 
Económicas y Administrativas de la pontificia Universidad Javeriana de Bogotá en 
el año 2008, titulada “Análisis estratégico de mercados para el desarrollo exitoso 
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de productos (Caso confecciones y diseños Amador E. U)”, la cual estaba 
enfocada en el comportamiento de compras y las preferencias de las mujeres en 
el momento de elegir sus productos. El planteamiento del problema que se 
observa en el trabajo son los inconvenientes de la PYMES, por no crear una 
adecuada evaluación de mercadeo, que le permita incursionar y mantenerse en el 
mercado; lo que ha ocasionado el cierre de muchas empresas en Colombia.  Por 
tal motivo la metodología que se utilizo fue el análisis del comportamiento de 
compra del consumidor, los factores que intervienen en este tipo de decisiones 
como el reconocimiento de la necesidad, evaluación de las alternativas, decisión y 
comportamiento por compra. 
 
Así mismo, identificaron los factores externos y psicológicos que intervienen en el 
proceso de compra; factores como la motivación, percepción y personalidad, el 
proceso de factores situacionales en donde intervienen,  el cuándo, dónde y por 
qué compran los consumidores. 
 
Este trabajo demostró que es viable dicho proyecto, ya que al implementar todas 
las herramientas necesarias para satisfacer los gustos de todos los niveles 
socioeconómico, se podrá llevar a feliz término el desarrollo de este estudio.  
 
Igualmente se encontró un trabajo realizado por los estudiantes Sandy Elena 
Correa y Fabián Guillermo Urriago Ríos, de la Facultad de Ingeniería Industrial, de 
la Unidad Central del Valle en el año 2006, titulada “Estudio de factibilidad para la 
creación de una empresa dedicada a la confección y comercialización de prendas 
deportivas para la mujer”. La problemática es la falta de oportunidad de empleo en 
la región.  La metodología que se utilizo en esta investigación es descriptiva, ya 
que permite identificar formas de conducta y establecer comportamientos 
concretos de los individuos, con el fin de comprobar la demanda existente  de las 
prendas deportivas, el cual arrojo como resultado una gran oportunidad de 
negocio, puesto que su tasa interna de retorno en un análisis a 5 años es de 53%, 
superior a cualquier opción financiera existente en el mercado financiero. 
 
También observamos  un estudio realizado por los estudiantes Olga Lucia 
Jiménez Henao y Carolina Montoya Gutiérrez, de la Unidad Central del Valle del 
año 2002, Titulada “Formulación de un plan de negocios para una empresa 
dedicada al diseño y confección de vestidos de baño para mujer en la ciudad de 
Tuluá”. La problemática que se ve reflejada es la importancia de crear nuevas, 
pequeñas y medianas empresas, las cuales son consideradas grandes generados 
de empleo, que de alguna manera ayudaran a mejorar las condiciones actuales 
del país contribuyendo de esta manera al desarrollo económico. La metodología 
utilizada para la ejecución de dicho estudio fue de carácter descriptivo, donde se 
utilizaron variables económicas por medio de: análisis del mercado, estudio 
técnico y administrativo, legal y financiero.  Los resultados obtenidos en el  
proyecto, muestra una buena oportunidad de negocio, puesto que su rentabilidad 
en su análisis a 3 años es del 282.64%, muy superior a cualquier opción 
financiera. 
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1.1.  PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
 

Actualmente en el municipio de Tuluá incursionan gran cantidad de profesionales 
en diferentes áreas que cuyo mercado laboral es pequeño,  y poseído por otros 
con experiencia.  Esto ha ocasionado dificultades, que se ven reflejadas en la falta 
de oportunidades de trabajo, ante tal circunstancia  es necesario al nuevo 
profesional fomentar la creación y desarrollo de empresas que les permita poner 
en práctica sus conocimientos logrando de esta manera su permanencia en el 
mercado, contribuyendo al bienestar de la sociedad y generando fuentes de 
trabajo con el fin de mejorar y progresar la calidad de vida de las personas. 
 
A pesar de que en Tuluá existan un gran número de establecimientos de comercio 
dedicados a la actividad de confección y comercialización de ropa, carecen de 
innovación y competitividad, sumándole a esto la baja calidad de sus  productos. 
Las tendencias de la moda se encuentran en constantes cambios, por lo que hoy,  
esta se ha convertido en una necesidad, siendo una prioridad para la mujer actual, 
los pocos establecimientos que manejan los cambios de la moda y la buena 
calidad de sus producto lo hacen a precios muy elevados, por lo que podemos 
darnos cuenta de la necesidad de crear un punto de venta directo de fábrica 
donde las mujeres tulueñas puedan adquirir prendas asequible, de excelente 
calidad, e innovación en diseños, colores y texturas, que varían de acuerdo a la 
edad, acondicionada por los cambios en la moda.  
 
En la actualidad en nuestro país, cada día va en aumento esta problemática.  Por 
tal razón es tan importante la generación de oportunidades que nos ofrece dicha  
creación, ya que se proyectara con la responsabilidad y compromiso que se 
requiere para lograr mantenerla y consolidarla asumido como opción de vida. 
 
No obstante, es importante tener en cuenta que muchas empresas nuevas que se 
crean en nuestro país, cierran sin haber completado al menos el primer año de 
funcionamiento.  Esto se debe, en gran parte a que muchas personas emprenden 
un negocio sin haber realizado un estudio serio que les permita determinar la 
viabilidad del proyecto, ni las principales variables que pueden llegar a afectar el 
éxito de la empresa, ni analizan las características del mercado en el cual entrarán 
a participar.  Esta falta de profesionalismo y disciplina, tan comunes en nuestro 
medio, al momento de tomar la decisión de crear una nueva empresa, determina, 
en la mayoría de las ocasiones, y casi desde un principio, el fracaso del proyecto, 
aquellos que triunfan se lo deben principalmente a la suerte. 

 

A nivel mundial el sector textil-confección ha crecido significativamente, 
contribuyendo a la generación de empleo e ingresos a muchas familias, su 
participación en el mercado es de  50.6 %,  lo que ha permitido disminuir la tasa 
de desempleo en muchos países. Colombia es reconocida internacionalmente 
como un país que presenta grandes fortalezas, en la industria textil y de 
confección, especialmente en la moda. Actualmente representa el 0.31% y 0.17% 
de las exportaciones mundiales, haciéndolo responsable del 0.25% del mercado 
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mundial de la moda. Es reconocida internacionalmente por realizar ferias de 
colombiamoda,  caliexposhow. 
 
GRAFICO 1. Exportaciones Colombianas por Macrosector (Ene - Nov): 
Prendas de Vestir 2009-2010 
 

 
 
Entre enero y noviembre de 2010, las confecciones con US$641,1 millones y una 
participación de 55%, se ubicaron como el rubro más alto en las ventas del 
macrosector y crecieron 2,2% (+US$14,1 millones) con respecto al acumulado al 
mismo mes de 2009 (US$627 millones). Los pantalones de mezclilla, para 
hombres o niños, se posicionaron como el producto con las exportaciones más 
altas del subsector, con US$95,9 millones, y con el mayor crecimiento neto 
(+US$28,1 millones equivalente a +41,4%) comparado con los once primeros 
meses del año anterior (US$67,8 millones). En términos de destinos de 
exportación, EE.UU. con US$215,8 millones, una participación de 33,7% y un 
incremento de 17,2% (+US$31,6 millones), con respecto al mismo período de 
2009 (US$184,2 millones), fue el mercado más importante para las confecciones 
colombianas entre enero y noviembre de 2010. Venezuela fue el segundo 
mercado para las ventas al exterior de confecciones con US$175,1 millones, una 
participación de 27,3% y una disminución igual a 24,2% (-US$56 millones) frente a 
los primeros once meses de 2009 (US$231,2 millones). Los textiles, con ventas al 
exterior por US$279,9 millones y una participación de 24%, se posicionaron como 
el segundo rubro de exportación entre enero y noviembre de 2010, a pesar de 
haber decrecido 45,3% (-US$231,9 millones) frente al mismo período de 2009 
(US$511,8 millones). El producto con el mayor monto de exportación fue los 
tejidos de punto con hilados de elastómero, sin hilos de caucho con US$43,3 
millones y una disminución de 54,9% (-US$52,8 millones) con respecto al 
acumulado al mes de noviembre de 2009 (US$96,1 millones). El principal destino 
de las ventas de textiles fue Ecuador con US$101,2 millones, una participación 
igual a 36,2% y un crecimiento de 40,2% (+US$29 millones) frente al mismo 
período de 2009 (US$72,2 millones). Ver grafica 1 
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GRAFICO 2.Colombia, importaciones según clasificación CIIU revisión 3. 
2010-2011. 
 

 
 Fuente: DIAN cálculos DANE 
 
 
Las importaciones del 2010-2011, denotan respectivamente una participación del 
0.65% y el 0.63% 
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1.2    FORMULACIÓN DEL PROBLEMA 
 
 
¿Cómo realizar un estudio de viabilidad para la creación una empresa dedicada a 
la confección de blusas, para  todas las damas,  en la ciudad de Tuluá Valle 
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 2. OBJETIVOS  
 

2.1. GENERAL: 
 
Elaborar un estudio de factibilidad para la creación de una empresa dedicada a la 
producción y comercialización de blusas para dama entre los rangos de edad de 
15 a 49 años en la ciudad de Tuluá. 

 
2.2. ESPECÍFICOS: 
 

 Realizar un estudio de macro y micro entorno en el cual se mueve la empresa. 
 

 Realizar un estudio de mercado para determinar la demanda, oferta, precios y 
comercialización, y producción de blusas para dama entre los 15 y 49 años de 
edad,  de la ciudad de Tuluá. 
 

 Realizar un análisis técnico mediante el cual se identifique los procesos 
productivos de producción, comercialización y tecnología a emplear y costos 
de producción. 
 

 Realizar un estudio económico y financiero para  determinar el monto de la 
inversión, las proyecciones financieras a 5 años, que permita desarrollar la 
sostenibilidad del proyecto. 
 

 Realizar  un estudio administrativo y jurídico legal para  plantear el 
direccionamiento estratégico de la producción y comercialización de la nueva 
marca. 
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3. JUSTIFICACIÓN 

 

Actualmente en el municipio de Tuluá existen tres instituciones de educación 
superior, las cuales forman y capacitan a profesionales en todas las ramas en 
especial las de tipo administrativo y contable, pero el municipio no posee la 
capacidad, infraestructura, recursos, o empresas las cuales ocupen la gran 
cantidad de profesionales egresados, incursionando gran parte de estos en la lista 
de desempleados. 
 
El nuevo profesional está en la capacidad de crear empresa, de forma 
responsable, fomentando la creación e innovación de nuevas empresas, 
aprovechando los estímulos que el gobierno ofrece a los nuevos proyectos de 
emprendimiento, contribuyendo a generar empleo y al desarrollo de la región. 
 
La mayoría de estos negocios siguen utilizando las ventajas competitivas del 
pasado, como son: la elaboración de productos a grandes volúmenes y colocar 
precios por debajo de sus competidores, sacrificando la calidad y exclusividad de 
sus productos, sin importar las exigencias estéticas del consumidor. De allí la 
importancia de satisfacer las necesidades de los clientes, ofreciendo en el 
mercado los productos que la sociedad requiere,  cambiando la estructura del 
mercado. 
 
La mujer moderna le gusta estar actualizada en las tendencias de la moda, está 
dispuesta a gastar de manera ostentosa para sentirse diferente a las demás, 
buscando reconocimiento y diferenciación. Los pocos negocios que manejan los 
cambios constantes que tiene la moda, lo hacen a precios muy elevados, también 
puede ocurrir  que se quiere una prenda y no se encuentra la talla o color 
requerido, o se necesita de ajustes con el fin de acondicionarla prenda al gusto o 
necesidad del cliente, pero este debe asumir un sobre costo al adquirir dicha 
prenda. 
 
Es por esto que es pertinente crear un punto de venta directamente de fábrica, 
donde se ofrezca en el mercado los productos que el cliente desea, permitiendo 
cumplir con los requerimientos cambiantes de la mujer, donde estas puedan 
adquirir prendas asequibles de excelente calidad, exclusividad e innovación en 
diseños colores y texturas, sin que existan intermediarios lo que permita disminuir 
el costo de la prenda, también se contara con el servicio de un taller de 
confección, para poder entregar las prendas con los ajustes necesarios, se 
confeccionara la prenda que sea solicitada por el cliente. 
 
La industria textil y de confecciones ha presentado un alto crecimiento en el país, 
provocando una excelente demanda, en la producción Nacional, por lo que se 
hace pertinente  realizar un estudio de factibilidad que permita obtener los 
soportes necesarios que puedan incidir en la creación y en la permanencia en el 
mercado, de una empresa dedicada a la producción y comercialización de blusas, 
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que fundamente  la toma de decisiones para un  análisis previo, que permita dar 
respuesta a la viabilidad del proyecto, el que contara con un taller que desarrollara 
nuevas tendencias en los diseños y evolucione tan rápido como  la moda, 
cumpliendo con las exigencias de los clientes en la innovación, exclusividad. 
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4.  MARCO DE REFERENCIA 

 
 
4.1     MARCO CONTEXTUAL  
 
Tuluá es una de las siete ciudades más importantes del Valle del Cauca y fue 
fundada por Juan de Lemos y Aguirre entre los años 1637 y 1639 en un lugar 
diferente al que se ubica en la actualidad; el traslado de la población a su posición 
actual se dio en el año 1680. Es un centro agrícola que combina la producción de 
café en la ladera de la cordillera Central y el cultivo de la caña de azúcar en la 
parte llana del valle del Cauca. Dada la gran producción agrícola y ganadera de la 
región.  
 
El municipio de Tuluá se encuentra ubicado en la margen derecha del río Cauca 
en lo que se podría denominar el centro del departamento del valle del Cauca. El 
río Tuluá divide la población en dos partes, unidas por once puentes, su área 
urbana esta a 105 kilómetros al nordeste de Cali (1 hora 10 minutos), con una 
región que distingue dos sectores topográficos distintos: al oriente la primera 
montaña perteneciente a la vertiente occidental de la cordillera central con alturas 
que algunos sectores de los páramos  Barragán y santa lucia supera los 4100 
metros de altura sobre el nivel del mar, y al occidente la segunda, plana o 
ligeramente ondulada correspondiente al valle del río Cauca; esta diversidad 
permite disfrutar de todos los pisos térmicos: cálido, medio, frío y páramo. 
 
 
Tabla  1. Información General del municipio de Tuluá 
 

Altitud: 973 m.s.n.m. 

Temperatura: 23 Grados Centígrados. 

Extensión: 819 Km2. 

Población: 183.236 Hab. Aprox. 

Distancia: 97.1 Km. de Cali. 

Año de Fundación: Agosto 24 de 1639. 

Fundador: Juan de Lemos y Aguirre. 

Municipio Desde: 1872. 

Origen del Nombre: 
Antes de la Fundación existía un pueblo de Indios 
llamado Tuluá. 

Características 
Geográficas: 

Tiene Zonas Planas y zonas Montañosas en donde 
se encuentran los paramos Barragán y Santa Lucía. 

Río(s) Principal(es): Cauca, Bugalagrande, Morales, Tuluá y Sabaletas. 
Fuente: Alcaldía Municipal de Tuluá – Valle, anuario estadístico. 2008. p. 14. Continúa en la 
siguiente página.  
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Actividad Económica 
Principal: 

Agricultura, Ganadería, Comercio e Industria. 

Producto(s) Principal(es): 
Maíz, Yuca, Café, Plátano, Caña de Azúcar, Fríjol y 
Minerales como Yeso, Oro, Plata y Carbón. 

Atractivo(s) Turístico(s): 
Centros recreacionales, Museo Vial Internacional, 
Centro Histórico y Jardín Botánico. 

Fiestas y Ferias: 
Feria Agroindustrial y Ganadera, Artesanal y de 
Microempresarios, Aves Ornamentales y Silvestres, 
Caprinos y Bovinos. 

Infraestructura Básica: 
Dispone de todos los servicios públicos, 20 colegios, 
116 escuelas, hospital, terminal de transporte, seguro 
social y universidad. 

Otras Características: 
Es el 4° Municipio de más de 100.000 habitantes y es 
el 6° más extenso. 

 

Fuente: Alcaldía Municipal de Tuluá – Valle, anuario estadístico 2008. 
 
 
En su economía sobresalen el comercio, la agricultura y la ganadería; esta última 
es una de las mejores del Occidente por el número de cabezas de  ganado y por 
la variedad de sus razas, convierten a Tuluá en un polo de desarrollo único en 
toda esa extensa región del Valle del Cauca.   
 
 

Tuluá es ciudad que refleja en su vida cotidiana una intensa actividad comercial, 
social y cultural.   
 
 

Posee hoteles y pensiones, centros comerciales, coliseos deportivos, bancos, 
centros de convenciones y auditorios, en fin todo cuanto ofrece una ciudad 
moderna y acogedora. 
 
 

En Tuluá vale la pena destacar parques como el Carlos Sarmiento Lora en su 
centro histórico, el jardín botánico Juan María Céspedes, El Ingenio San Carlos, el 
Palacio de Justicia, el Museo de Arte Vial Bernal Esquivel con obras de artistas 
nacionales y extranjeros.  El Parque de Bolívar con sus grandes esculturas, pero 
sin duda alguna, lo mejor de Tuluá es su ambiente y el dinamismo de su vida 
diaria. 
 
 

Cada año en el mes de junio tiene lugar en Tuluá su importante Feria de 
Exposición Agropecuaria y Artesanal y un sin número de fiestas, eventos 
deportivos y empresariales.1 
 
 

                                                 
1
  Alcaldía Municipal de Tuluá – Valle, anuario estadístico 2007 
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Ilustración 1. Mapa municipio de Tuluá 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
4.2     MARCO CONCEPTUAL 
 
Los siguientes términos son utilizados en el desarrollo del trabajo sobre la creación 
de empresa. 
 

 Factibilidad: Hace referencia a las posibilidades de poder realizar un 
determinado proyecto. 
 

 Innovación: Se entiende por innovación a aquel proyecto que utilizando el 
conocimiento, o generándolo si es necesario, cree productos, servicios o 
procesos que son nuevos para la empresa, o para mejorar los ya 
existentes, consiguiendo con ello tener éxito en el mercado 
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 Emprendimiento: se refiere a la capacidad de una persona para hacer un 
esfuerzo adicional por alcanzar una meta u objetivo, siendo utilizada 
también para referirse a la persona que iniciaba una nueva empresa o 
proyecto, término que después fue aplicado a empresarios que fueron 
innovadores o agregaban valor a un producto o proceso ya existente. 
 

 Competitividad: es la capacidad para conquistar, ampliar y/o mantener, de 
forma sostenida su participación en los mercados, tanto regionales, 
nacionales e internacionales 
 

 Plan de Negocio: A través de un documento  se describe un negocio o 
proyecto que está por realizarse y todo lo que esté relacionado con ello, tal 
como los objetivos del negocio o proyecto, las estrategias que permitirán 
alcanzar dichos objetivos, el estudio del mercado al cual se va a 
incursionar, la forma en que se van a comercializar los productos o 
servicios, la inversión que se va a realizar, el financiamiento requerido, la 
proyección de los ingresos y egresos, la evaluación financiera y la 
organización del negocio o proyecto. 
 

 Tasa interna de retorno (TIR): Es el rédito de descuento que iguala el 
valor actual de los egresos con el valor futuro de los ingresos previstos, se 
utiliza para decidir sobre la aceptación o rechazo de un proyecto de 
inversión. 
 

 PYMES: pequeñas y medianas empresas 
 

 Productividad: Es la relación entre la cantidad de bienes producidos   y   la  
cantidad de recursos utilizados La productividad es un índice que nos 
muestra si se han utilizado bien los recursos; cual es el grado en que 
somos capaces de obtener aprovechamiento de los recursos. 

Empresa: Se entiende por empresa al organismo social integrado por 
elementos humanos, técnicos y materiales cuyo objetivo principal es la 
obtención de utilidades, o bien, la prestación de servicios a la comunidad, 
coordinados por un administrador que toma decisiones en forma oportuna 
para la consecución de los objetivos para los que fueron creadas. Para 
cumplir con este objetivo la empresa combina naturaleza y capital. 

 Punto de venta: es el lugar donde el cliente tiene la oportunidad de 
comprar los productos sin intermediarios permitiendo adquirirlos a precios 
más bajos que en el mercado. 
 

 Canal de Distribución: es un conjunto de organizaciones 
interdependientes que participan en el proceso de colocar un producto o 
servicio a la disposición del consumidor2. 

                                                 
2
 PHILLIP KOTLER. Fundamento de mercadeo. 10ª edición, capitulo 11, Pág. 401. 

http://es.wikipedia.org/wiki/Beneficio_econ%C3%B3mico
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 Flujo de caja: es el resumen del efectivo recibido y pagado durante un 

periodo específico3. 
 

 Ensamble: partes que se agrupan y constituyen una subdivisión principal 
del producto final, e inclusive constituye el producto final. 
 

 Capacidad Instalada: Hace referencia al volumen de producción que se 
puede tener en un periodo determinado con los recursos disponibles de una 
compañía en determinado momento (recursos como dinero, equipos, 
personal, instalaciones, etc). 

  
 La magnitud de esta capacidad se ve disminuida solo por razones de 
mantenimiento de los medios de trabajo  

   
 Capacidad Disponible: Es menor que la capacidad instalada y depende de 

las condiciones de producción, administración y organización en que se 
esta se desempeña. En comparación con la capacidad instalada, la 
disponible se ve disminuida en relación con los días hábiles del año, el 
número de turnos y su duración, las horas perdidas por ausentismo de los 
trabajadores, las pérdidas originadas por factores organizacionales  

  
 Capacidad Utilizada: Refleja su real utilización para un determinado 

periodo de tiempo; es decir, la producción realizada, expresada en las 
mismas unidades de medida en que se han calculado, la capacidad 
instalada, disponible y necesaria a los efectos de 

 
 
4.3     MARCO TEÓRICO  
 
Para establecer si es factible la creación de una empresa, es necesario el enfoque 
en la elaboración de un plan de negocios, este sirve como guía en el desarrollo de 
una idea de negocio, ya que es fundamental para  determinar la viabilidad de 
cualquier iniciativa empresarial. Además sirve de guía para orientar los pasos de  
la organización y constituir los requerimientos de su funcionamiento. 
 
Existen diferentes modelos de elaboración de un plan de negocios, en este 
proyecto se utilizara el formulado por Rodrigo Varela4, siendo este muy completo 
ya que la estructura del plan se desarrolla de forma secuencial, lo que facilita el 
análisis  para cada una de las etapas, siendo esta una obra muy completa, la cual 
es guía para muchos establecimientos de formación profesional. 
 
 

                                                 
3 

WARREN, CARL. Contabilidad Financiera. 9ª edición, México: Thomson, 2005 Pág. 19. 
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A continuación se desarrolla paso a paso los puntos que hacen parte de este 
Estudio de Factibilidad, planteado por Rodrigo Varela, y en teoría son un soporte 
para éste: 
 
4.3.1  Ideas de negocio: las ideas provienen de la capacidad imaginativa y 
creatividad del individuo y pueden tener cualquier orientación y propósito, pero no 
siempre están orientadas a la creación de una empresa.   Esto sucede muchas 
veces con los inventores, gente de una gran capacidad intelectual, o como 
muchos investigadores extremadamente lúcidos y conocedores de su campo, que 
indagan y generan nuevas ideas, nuevas formas, nuevas tecnologías, nuevos 
productos, nuevos procesos, etcétera, pero nunca son capaces de llevar esas 
ideas a actividades empresariales, pues su propósito es  totalmente diferente en 
muchos casos.   
 
La idea de negocio se da cuando el futuro empresario relaciona y orienta sus 
capacidades imaginativas, creativas, inventivas, innovadoras a una perspectiva de 
negocio, y empieza a asociar esa idea con mercados, clientes, tecnología, 
recursos, contactos, etcétera, y lo hace con una intencionalidad específica de 
establecer un negocio.   La idea de negocio es la etapa que inicia el proceso de 
dar valor económico a las ideas, es empezar a revisar realmente con una 
concepción concreta de negocio la idea, es ver en el futuro una luz.  
 
Llegar a generar y evaluar ideas de negocio es una condición necesaria en el 
proceso empresarial, pero, como se verá más adelante, no es suficiente para 
empezar, construir y operar un negocio productivo, se requieren algunas mejoras 
para estar listos.  

4.3.1.1  Características de las ideas de negocio: En el proceso de desarrollo de 
ideas de negocio deben tomarse en cuenta las características particulares de 
aquellas:  

a. Las oportunidades se dan en intervalos de tiempo definidos.  Así como hay 
oportunidades que tienen un tiempo muy pequeño, hay oportunidades que 
subsisten por mucho tiempo.  Esto origina que el tiempo de reacción del 
empresario se adecue a la realidad de la oportunidad. 

b. La identificación de oportunidades tiene diversos niveles de complejidad.  
Algunas oportunidades son fáciles de detectar, no se necesitan muchas 
herramientas; otras, en cambio son muy difíciles y con mucha frecuencia uno no 
las ve.   En muchas ocasiones, están camufladas y escapan a la capacidad de 
detección del empresario, otras veces son claras y están iluminadas, pero eso no 
asegura que todos las vean.  

c.  Las oportunidades se dirigen a mercados de diferente tamaño.  A veces las 
oportunidades están orientadas a mercados muy locativos o muy específicos, 
donde la segmentación es muy particular; en cambio, en otras ocasiones son 
mercados muy amplios.   
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d.  La mayoría de las personas no las detecta.  Ésta es una de las características 
que diferencia al empresario de otras personas, pues éste es capaz de percibir la 
oportunidad que muchos otros no han visto.  

e.  Las oportunidades están encadenadas.  Frecuentemente, una idea de negocio 
genera encadenamientos hacia delante y hacia atrás.  El concepto de 
complementariedad desempeña aquí un papel importante.  Lo más difícil es 
identificar las primeras ideas de negocio, las otras surgen un poco más fáciles. 
 
4.3.1.2  Definición del Empresario: Según definiciones e interpretaciones 
presentadas, no hay uniformidad, y alguno autores definen en función de las 
características de las personas., otros en función del proceso, otros en función de 
la gestión que desarrollan, otros en términos de la cultura que exhiben y otros 
como actores económicos.   Sin embargo, hay varios hechos comunes en estas 
definiciones:  
 
a. Identificación de la oportunidad 
b. Creatividad e innovación en la puesta en marcha de la oportunidad  
c. Consecución y asignación de recursos 
d. Participación en el diseño, en el montaje y en la operación 
e. El riesgo de recursos financieros, tiempo y prestigio personal.  
f. Inversión de dinero, tiempo, conocimiento y energía 
g. Búsqueda de recompensas expresadas en términos de beneficios monetarios y 

satisfacciones  personales.  
h. Creación de riqueza y generación de empleo.  
i. Actuación con libertad e independencia.  
 
 
4.3.2 Plan de Negocio: se define como un documento que identifica la viabilidad  
técnica, económica y financiera de un proyecto, determinando y analizando la 
oportunidad de negocio. 
  
El plan de negocio establece variables críticas del negocio, es decir, aquellas que 
podrían afectar sustancialmente el proyecto, identificando supuestos fatales para 
el éxito del negocio.  Permite reducir los riesgos del proyecto al tomar decisiones 
con más información y de mejor calidad.  (Es primordial entender que el plan de 
negocio reduce el riesgo, pero nunca lo elimina totalmente, pues el riesgo es 
inherente al proceso de inversión) 
 
El plan de negocio requiere una elaboración muy cuidadosa para elaborar un 
conocimiento profundo de cada una de las facetas del negocio, para conocer el 
entorno en el cual el negocio opera, y para poder examinar sin grandes costos, las 
consecuencias de diferentes estrategias y tácticas que pudiesen utilizarse en el 
desarrollo del mismo.  
 
El proceso de elaboración del plan de negocio implica una serie de etapas de 
análisis, durante cada una de las cuales los diversos elementos y variables de 
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cada etapa son analizados en relación con su finalidad propia  y con su efecto 
sobre las otras etapas del proceso, y al final de cada etapa hay necesidades de 
decidir si se continua con los elementos y variables que hasta el momento se 
tienen o si hay necesidad de introducir modificaciones en alguno de ellos, o si es 
preciso cambiar totalmente la orientación del negocio.  
 
 
4.3.2.1 Descripción del Negocio: Es el proceso  de dar valor económico a la idea, 
evaluando una iniciativa empresarial o plan de negocios.  La idea debe ser 
“oportuna”, es decir que surja en el momento adecuado y se mantenga en un 
cierto periodo de tiempo, lo que significa que tienen que existir clientes que 
demanden el producto, que sea detectado y que esta necesidad se mantenga a 
medio plazo, pues si se satisface a corto plazo no es viable para ser transformada 
en empresa. 
 
Es aquí donde se da un resumen o descripción del negocio, estableciendo el 
nombre y ubicación que llevará la idea del negocio, los productos o servicios que 
este ofrecerá, asociando mercados, clientes, tecnología, recursos, contactos, 
capacidad de producción de la empresas y localización de la misma, etcétera, el 
grado de competencia, la experiencia administrativa, los propósitos y necesidades 
financieras y la proyección de utilidades. 
 
4.3.2.2 Análisis del mercado: Para incursionar en el mercado de la moda 
especialmente en la de las prendas de vestir femeninas , como son las blusas, y 
poder analizarlo la mercadotecnia cuenta con tres técnicas: la segmentación, 
selección  y el posicionamiento, estas técnicas se usaran para identificar los 
clientes potenciales y cuáles son sus necesidades y deseos, por esta razón es 
importante segmentar el mercado para luego, poder seleccionar el mercado meta 
y encontrar la forma de medir el producto para hacerlo más atractivo de manera 
más eficaz y así diferenciarlo del competidor. 
 
La metodología que se utilizara en la investigación tendrá una  mezcla de 
información primaria y segundaria para lograr mayor exactitud. Varela plantea que 
“todos estos métodos son validos para la realización de un análisis de mercado”5. 
Para definir las estrategias se empleara el plan de mercado “para lograr los 
resultados previsto en términos de volumen de ventas”.6Se seguirá el modelo de 
Varela. 
 

- Estrategias De Precios 

- Estrategias De Venta 

- Estrategias Promocionales 

- Estrategias Distribución 

                                                 
6
 Varela Rodrigo.Ob.,Cit.,P.331 

7
 Ibíd.

 

6
 Ibíd. 
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- Políticas De Servicios; Y 

- Tácticas De Ventas 
 
El planteamiento anterior es con el fin de  lograr la combinación correcta de estas 
estrategias para incluir sobre la demanda de blusas, buscando que estas cada vez 
sean más atractivas para que logren satisfacer las necesidades y preferencias de 
los clientes. 
 
Tiene como objetivo central determinar, con el breve nivel de confianza, los 
siguientes aspectos: La existencia real de clientes con pedido para los productos o 
servicios que van a producirse, la disposición de ellos para pagar el precio 
establecido, la determinación de la cantidad demandada en términos de poder 
elaborar una proyección de ventas, la aceptación de la forma de pago, la validez 
de los mecanismos de mercado y venta previstos, la identificación de los canales 
de distribución que se van a usar, la identificación de las ventajas y desventajas 
competitivas, etcétera.  Este análisis de mercado incluye, claro está, el análisis del 
entorno económico y comercial, en el cual se va a mover el nuevo negocio. 
 
Este análisis es, con gran frecuencia, el más difícil del proceso, y se convierte en 
la piedra angular de cuyos resultados se desprenden muchos otros análisis.  
 
4.3.2.3 Análisis Técnico: Para atender las ventas identificadas en el plan de 
mercado, Varela plantea la realización de planes de producción, consumo y de 
compra.7 Se tendrá de guía los cuadros ilustrados de manera didáctica para su 
desarrollo, para cuantificar los costos de las blusas. 
 
Otro aspecto a tener en cuenta es la planificación de la ubicación, debido a que 
esto afecta los costos de producción y la flexibilidad, ya que es determinante para 
el buen desempeño de la empresa por la facilidad de acceso a los clientes, las 
condiciones ambientales del negocio, la disponibilidad de recursos y las 
preferencias personales y disponibilidad y costo del lugar. Varela plantea que “uno 
de los errores más frecuentes es pensar que la ubicación y distribución física del 
local carece de importancia”.8 
 
4.3.2.4 Análisis administrativo: Lo que se logra en esta etapa es tener claridad 
sobre las personas que conforman el grupo y la función dentro de la empresa, 
permitiendo adoptar políticas de vinculación y contratación del personal. 
 
Para lograr un excelente funcionamiento y permanencia en el mercado la empresa 
deberá tener clara la Misión, la Visión, los valores y objetivos de la organización. 
Además Varela9 describe la realización de una  estructura básica (organigrama) lo 
que permite mostrar a los empleados su lugar en las operaciones de la empresa. 
 

                                                 
7
 Varela Rodrigo, Ob. Cit., P.343 

8
 Ibíd., P. 352 

9
 Ibid.,P.354 
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4.3.2.5 Análisis legal y social: Mediante esta etapa se logra definir qué forma legal 
o qué  tipo de sociedad  adoptara La empresa.  Se debe dejar muy clara cuáles 
son las obligaciones tributarias, comerciales y laborales, que se derivan del 
negocio, logrando identificar las obligaciones que contraerá la empresa por su 
buen funcionamiento. 
 
4.3.2.6 Análisis ambiental: El objetivo central es identificar emisiones, efluentes y 
residuos de la empresa y los riesgos de contaminación que genera para la 
comunidad y los trabajadores, mecanismos de control de contaminación, higiene y 
seguridad industrial. 
 
4.3.2.7 Análisis económico: Tiene como objetivo central determinar las 
características económicas del proyecto, para ello hay necesidad de identificar las 
necesidades de inversión, los  ingresos, los costos, los gastos, la utilidad, los 
puntos de equilibrio contable y económico, y determinar la posibilidad de que al 
vender el producto al precio establecido, el negocio deje una excedente adecuado.  
Este análisis está relacionado con la evaluación integral del proyecto, que se 
mencionará más adelante.  
 
4.3.2.8 Análisis financiero: Tiene como objetivo central determinar las necesidades 
de recursos financieros, las fuentes y las condiciones de éstas y las posibilidades 
reales de acceso a las mismas.  
 
 
4.4     MARCO HISTÓRICO 
 
La historia de la  moda está asociada  a las influencias culturales y sociales.  Por 
tal motivo la forma de vestir de la época era el resultado de la condición social de 
las diferencias de clases sociales y su evolución se debe a los cambios de estilo 
de vida de las personas. 
 
 
Cronología de la moda: 
 
En el siglo XX más exactamente en 1900,  la forma de vestir se caracterizaba  por 
usar grandes abrigos de lino y sombreros anudados con voluminosas bufandas, al 
igual existía un auge de la confección de vestidos sobre medidas de dos piezas en 
algodón y lino para usar en el día, en la tarde se usaba sastres de popelina opaca 
y organdí transparente y los trajes en sedas para usar en las noches, también las 
faldas muy largas hasta el piso, al finalizar la década estas faldas empezaron a 
utilizarse un poco más arriba del tobillo. 
 
En la primera década de 1920 las mujeres se quitan el corsé y abandonan la falda 
larga, para adoptan una silueta sin curvas, lo que ocasiona una nueva tendencia la 
cual se inclinaría  hacia la ropa estilo sastre y trajes ligeros de manga sisa, en las 
noches era habitual la figura de barril sin mangas, eran vestidos de talles largos o 
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cintura baja y una banda ancha estilo faja de smoking, en el día los vestido eran 
de rayón o de fibras nat6urales como lino, lana, seda  y algodón, en los tonos 
morados neutros, cafés  y azules. 
 
En eventos sociales como eran los famosos tés bailables del hotel Regina era las 
faldas hasta la rodilla para el día y la noche, luego al finalizar la década se 
empieza a usar la falda a mitad de la pantorrilla. 
 
En 1930 se impone una nueva tendencia donde se le empieza a privilegiar las 
siluetas naturales y delgadas, acompañadas del cabello ondulado hasta los 
hombros y se impone el uso del algodón y la lana de producción nacional debido a 
la reducción de las importaciones. Elaborando con materiales nacionales vestidos 
con cadenas en el cuello y las muñecas, carteras acolchadas y camelias falsas en 
las solapas de las chaquetas. 
 
Al iniciar la década los colores que se imponen son colores a pagados, pero poco 
apoco pasar a ser más vivos apoderándose de la tendencia hasta la llegada de los 
estampados con dibujos geométricos o abstractos en telas con ondas estrechas. 
En los años de 1940 el diseño más común eran los trajes de chaqueta y faldas 
hechas a la medida, para resaltar las caderas, apareciendo  la abertura en la falda, 
el corte asimétrico, el escote curvo, los sombreros alargados, y adornos florales. 
Por primera vez como animo de informalidad las jóvenes empiezan a usar ropa 
deportiva compuesta por pantalones con enormes camisillas y medias cortas, 
pulseras en el tobillo, botas y faldas tejidas. 
 
En los años 50 hace furor la falda ancha o también llamada campana, las que eran 
elaboradas con muchos metros de tela y acompañada por un cinturón apretado, 
están eran acompañadas de blusas de manga corta y sisas en forma de diamante, 
suéteres de manga larga con botones y apliques de lana y otro tipo de falda que 
era la estrecha plisada hasta la rodilla o un poco más arriba. 
 
Los colores utilizados en esta época eran tonos sólidos y neutros con estampados 
de flores. En las noches los colores eran en tonos opacos en vestidos con escotes 
en forma de corazón  o straples en sedas natural o nylon con adornos de tul, 
mantas y lazos de velvet. 
 
Los materiales utilizados en esta época eran los satines, brocados  y tafetán en 
texturas naturales y sintéticas, como decorados se utilizo las flores brocadas en 
tonos sólidos y clásicos, con efectos que parecían sobre puestas en chiffon. 
También aparecen los decorados con lentejuelas y brillantes  en las faldas y 
pañuelos, los que son elaborados a mano. Como colores favoritos de la época 
esta el azul pavo real,  el rosado fuerte y el gris. 
En los años 60 las faldas son más corta utilizada encima de la rodilla y el cabello 
por encima de los hombros, lo que en esta época implicaba un atrevimiento. En 
Colombia se impone el vestido talego: cartera chanel, sombrero píldoras y collar 
de perlas, debido al vestuario de Jacqueline Kennedy al visitar  Bogotá. 
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La moda empieza a ser un poco masculina ya que se impone el pantalón, las 
pantimedias, también entra de moda la minifalda con botas altas y cartera al 
hombro, los vestidos cortos y pintados con flores y motivos abstractos utilizados 
para el día y la noche. 
En el año 70 el boom era la camiseta sintética con remolinos sicodélicos, 
estampados de flores y motivos geométricos. Hace la aparición el jean bota 
campana y la maxifalda, al igual aparece los cuellos y solapas desproporcionadas 
y zapatos de plataforma y suecos. La tendencia para las blusas son los escotes y 
los boleros, aparecen tejidos ásperos y se da un retorno de lo étnico y primitivo de 
nylon, acrílico y otras fibras sintéticas. 
 
1980 es la época de la ostentación ya que reina desde el conjunto victoriano de 
chaqueta y falda fruncida, acompañado de blusas con lazos, hasta siluetas de 
hombros anchos y faldas estrechas. Voluminosas hombreras y faldas de lycra y 
diversos materiales elásticos. 
 
Empieza a imponerse  lo mostrado por las películas de cine, imponiendo los jeans 
rotos. 
En la década de los 90 la moda es menos uniforme. Empieza a marcar el estilo 
propio y a imponerse el individualismo en el vestir, también empieza a imponerse 
la tendencia oriental como son los pliegues en los vestidos y aparecen las 
transparencias.  
 
En el 2000 aparecen muchas propuestas de moda primando la nostalgia por lo 
pasado y por ello se intenta recuperar tendencia de la moda pasada, al igual que 
se involucra elementos de la cultura popular. 
 
La moda en la actualidad es cambiante, porque depende de cada persona y de 
cada momento en su vida cotidiana por lo que siempre hay que estar atento a lo 
que se va a utilizar en la próxima temporada. 
 
 
4.5     DISEÑO DE LA METODOLOGÍA Y TIPO DE INVESTIGACIÓN 
 
En términos metodológicos, el estudio de factibilidad para la creación de la 
empresa de confección de blusas para dama en el municipio de Tuluá, se 
fundamenta en la metodología de Rodrigo Varela, que incluye análisis del 
mercado, técnico, administrativo, legal y social, económico, financiero y la 
evaluación integral del proyecto, con el fin de determinar las características 
propias del estudio y  un diagnóstico que indique qué tan viable es el desarrollo del 
proyecto. 
 
La fuente de investigación que se va a acudir es primaria cuantitativa, porque se 
realiza por medio de encuestas y se observará la cantidad de habitantes del 
Municipio Tuluá, pero identificando la población femenina. 
 



23 
 

La investigación que llevaremos a cabo  es de tipo descriptiva, este proceso tiene 
como objetivo obtener la información necesaria de nuestros posibles 
consumidores, con el fin de realizar un análisis preciso de los resultados para 
definir las estrategias que se requieren para lograr el estudio de factibilidad en la  
creación de empresa dedicada a confección de blusas.   
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5. ANÁLISIS DEL ENTORNO Y SECTOR 

  
 
5.1 ANÁLISI DEL ENTORNO 
 
Las condiciones del entorno sugieren un análisis de las características  que lo 
componen, es decir, comportamientos de compra, ambiente, como un conjunto de 
condiciones extrínsecas que necesita un sistema informático para funcionar, como 
el tipo de programación, de proceso, las características de las máquinas que lo 
componen, en ese orden de ideas se analiza el entorno a partir de las variables 
que lo integran.  
 
5.1.1 Entorno Económico: Su influencia socioeconómica se extiende sobre las 
localidades vecinas de Andalucía, Bugalagrande, Bolívar, Riofrío, Roldanillo, 
Trujillo, Zarzal, Sevilla, Buga, San Pedro y otras cuya población total asciende a 
400.749 habitantes según proyectado del Departamento Administrativo Nacional 
de Estadística del año 2010.  
 
La economía de la ciudad está representada, principalmente, por la agricultura, la 
ganadería y el comercio, sin que pueda descartarse la industria mediana, de la 
que hay un buen volumen de factorías que proporcionan ocupación permanente y 
bien remunerada a un sinnúmero de trabajadores. 
 
La industria ocupa un lugar destacado dentro de la economía municipal, 
considerándose como el abanderado en la industria mediana. 
 
Un intenso comercio es la característica principal de la ciudad. La zona de 
influencia de sus mercados comprende 10 municipios con sus corregimientos y 
veredas, verdaderos emporios de riqueza agropecuaria: Andalucía, Bugalagrande, 
Riofrío, Trujillo, Zarzal, La Victoria, La Unión, Toro, Roldanillo, Bolívar. 
 
Las actividades comerciales están coordinadas por Fenalco y el apoyo de la 
Cámara de Comercio, cuya jurisdicción comprende los municipios de Tuluá, 
Andalucía, Riofrío, Trujillo, Bugalagrande, Bolívar y Zarzal. 
 
5.1.2  Entorno Social: el crear una empresa de confección de blusas en el 
municipio de Tuluá, genera un conglomerado de posibilidades que benefician a la 
comunidad, en cuanto a la generación de empleo, educación, salud y recreación;  
al fortalecer la economía del municipio y por ende mejorar la calidad de vida de 
sus habitantes.   
 
5.1.3 Entorno cultural: A través de los tiempos y, bajo la más clara línea de 
sucesión cultural, se perpetúan tradiciones de uso, consumo y costumbres que 
son afines a la morfología de los hombres y las mujeres. Estas tendencias 
culturales y étnicas son de alta consideración en el diseño de las materias primas 
y los productos finales en la industria de la confección de blusas. Es importante 
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observar estas características y ajustarlas al mercado objetivo, particularmente si 
se introducen nuevos patrones y materias primas o se busca persuadir sobre las 
virtudes de un producto que presentan oposición a las tendencias culturales o 
étnicas locales del nicho de mercado a abordar. Lo anterior aduce que la ropa 
interior es una prenda de uso cotidiano, y aceptada en la cultura nacional, tal cual 
como en el mercado femenino del municipio de Tuluá – Valle del Cauca.   
 
5.1.4 Entorno político: Actualmente el rol más importante que cumple el gobierno 
es el de asegurar la apertura de los canales internacionales de comercio con toda 
la promoción y las regulaciones que ello implica. Las negociaciones de tratados 
que suscriba el gobierno con los socios más importantes del sector son un factor 
importante para éste, que depende en gran medida de las exportaciones de 
maquilas y de productos terminados, así como de la importación de insumos y 
maquinaria. 

 
5.1.5. Entorno demográfico: La empresa de Confección de  blusas para dama, 
proyecta su introducción en el mercado en el Municipio de Tuluá – Valle, el cual 
cuenta con una población actual de 199.802 habitantes, con una Tasa de 
Crecimiento de 0.99% de las cuales 103.465 son mujeres de todos los estratos.  
Pero el nicho de mercado determinado para la demanda de confección de blusas 
para dama son los estratos 3, 4, 5 y 6, de los cuales  Según, Planeación Nacional 
en su Departamento de Estudios Socio económicos, con datos procesados del 
Censo 2005 proyectados 2011, el 54% son mujeres entre los rango de edad de 15 
al 49 años 

Tabla 2. Distribución de la población por estratos 

 

 

 

 

 Fuente. Investigadoras del Proyecto.  

 

En la ciudad de Tuluá a marzo  del año 2010 aparecen inscriptas 12.294 
empresas clasificadas según su tamaño así: pequeñas 267  el 2,17%; micro11.948 
el  97,19%; medianas 57 el 0,46%; grandes  22 el  0,18%; contando con  mayor 
participación la microempresa que genera el 66,75% de los empleos de la región 
seguida por la Gran Empresa con el 16,37% de empleos reportados en la 
jurisdicción de la Cámara de Comercio de Tuluá. 
 
Anualmente se crean en promedio 1.707 empresas predominando en la estructura 
empresarial las microempresas que son el 97,2%; además como ocurre en las 
grandes ciudades del mundo, en el Centro del Valle del Cauca funcionan un 
número indeterminado de empresas en condiciones de informalidad e ilegalidad, 
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que representan perdidas para todos, pues se reducen los impuestos y el mercado 
de los empresarios cumplidos. No obstante, también se cancelan en promedio 
cada año 876 empresas, es decir, el 51,3% de las creadas, en su mayoría 
microempresas con menos de tres años de funcionamiento y generalmente 
creadas como empresas de personas naturales, con un pequeño capital. 
 
5.1.7  Análisis de la Matriz DOFA: a continuación se realiza un análisis externo de 
aquellas variables que rodean el proyecto, debilidades, oportunidades, fortalezas y 
amenazas, que incidieran en el desarrollo de la información. Es importante 
reconocer aquellas que tienen mayor relevancia y que implican mayor control.   
 
Tabla 3.  Matriz DOFA  
 

 FUERZA (F) DEBILIDAD (D) 

 
 
 
 

1. Única empresa de confección 
exclusiva de blusas para 
dama.  

2. La ubicación del proyecto en 
el municipio de Tuluá, como 
epicentro regional comercial. 

3. Contar con personal 
capacitado en confección y 
de mano de obra 
especializada, gracias a las 
capacitaciones que ofrece el 
municipio. 

4. Ejecución de múltiples 
eventos en los centros 
comerciales y en la zona 
comercial del municipio.  

5. Diversidad de Proveedores 
de materia prima a nivel 
Nacional.  
 

1. Empresa es pequeña 
comparada con otras 
empresas nacionales e 
internacionales y de gran 
trayectoria.  

2. Stock de producción muy 
reducido. 

3. Nivel tecnológico bajo.  
4. Por ser una empresa 

nueva, cuenta con poca 
experiencia en el mercado.  

5. Falta de fidelidad y 
exclusividad de los 
proveedores.  

OPORTUNIDAD (O) ESTRATEGIA (F –O) ESTRATEGIA (D - O) 
1. Buena calidad, diseño e 

innovación en la 

confección de blusas, hará 

que las mujeres 

demuestren  

Preferencias por éstas.  
2. La empresa está ubicada 

en un mercado en 
expansión comercial y con 
una tasa de crecimiento 
poblacional del 0.99%. 

3. Demanda permanente del 

producto en crecimiento, 

por ser una prenda de uso 

diario y consumo masivo. 
4. Distribución estratégica del 

producto  

5. Lograr bajos costos de 

producción, principalmente 

por la materia prima. 

1.1 Desarrollar el Plan de 
Marketing Estratégico, partiendo 
del valor diferenciador que tiene la 
empresa, respecto a la materia 
prima.  
 
2.2 Las numerosas vías de 
acceso del municipio, permite el 
intercambio de toda clase de 
bienes y servicios, originando un 
crecimiento económico y 
facilitando la distribución y 
comercialización de blusas.                                                     
 
3.3 La mano de obra capacitada, 
permite elaborar prendas de  
excelente terminado y diseños 
exclusivos, que causan la 
fidelidad de los clientes.  
 
4.4 Estratégicamente la empresa 
hace presencia en cada uno de 

1.1 El ofrecer calidad, 
durabilidad y variedad de 
prendas, la hace competitiva 
para afrontar los diferentes 
cambios que se generen en el 
mercado.   
 
2.2 Por ser un mercado en 
expansión la empresa debe 
aumentar su capacidad 
productividad que le permita 
manejar altos estándares de 
producción. 
 
3.3 Buscar diferentes fuentes 
de financiación que permitan la 
adquisición de maquinaria con 
lo último en tecnología. 
Aprovechando que es para un 
mercado en expansión por la 
fabricación de prendas de uso 
cotidiano.  
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 los eventos que se realicen, con 
puntos de exhibición y como 
patrocinador de éstos. 
 
5.5 Realizar contratos de 
exclusividad para la obtención de 
materia prima con los 
proveedores, que suministren 
descuentos y plazos de pago.  
 
  
 
 

 
4.4 La participación en los 
diferentes eventos regionales, 
permite obtener un 
reconocimiento y un 
posicionamiento de la marca a 
largo plazo.  
 
5.5 Establecer contratos de 
exclusividad con los 
proveedores, respecto a la 
calidad de la materia prima, en 
composición y diseño de esta, 
a tiempo superiores a un año.  

AMENAZA (A) ESTRATEGIA (F - A) ESTRATEGIA (D – A) 
1. Fuertes competidores a 

nivel nacional con gran 
trayectoria en el sector. 

2. Los Talleres de confección 
de blusas para dama, que 
evaden impuestos, y que 
logran una participación 
este tipo de  mercado.  

3. Los costos de 
investigación de las 
empresas mejor 
posicionadas que invierten 
un porcentaje significativo 
en el desarrollo 
tecnológico. 

4. Eventos realizados por las 
grandes empresas de 
confección de Blusas para 
dama, que cuentan con 
una gran participación.   

5. Por fluctuaciones en la 
economía que generen un 
aumento en la materia 
prima.  
. 

1.1 Al ser la única empresa de 
confecciona  exclusiva de blusas 
para dama, da la oportunidad de 
abarcar el mercado local y de ir 
creciendo para fortalecerse y ser 
competitiva a nivel nacional.  
 
2.2  El estar legalmente 
constituida, permite a la  empresa 
realizar libremente compras  
intercambio de materia prima, 
beneficios tributarios, y el 
reconocimiento en el mercado,  
 
3.3 Aprovechamiento de la mano 
de obra calificada, 
proporcionando maquinaria 
adecuada para este tipo de 
empresas.  
 
4.4 buscar la participación de la 
empresa en las actividades de 
mayor acogida,  y llevar a cabo 
eventos para darse a conocer.  
 
5.5 Fortalecer la estructura 
financiera, que le permita a la 
empresa afrontar aumentos en los 
costos de producción.  
 
 

1.1 Fortalecer la empresa en 
su parte comercial, para 
incrementar las ventas y por 
ente ser más competitiva a 

nivel nacional. 
 
2.2 Ampliar la planta, y la 
capacidad de producción, para 
tener un stock alto de la 
producción. 
 
3.3 Analizar diferentes fuentes 
de financiación para dotar a la 
empresa de tecnología   
 
4.4 Establecer estrategias de 
penetración en el mercado 
nacional e internacional, 
tomando como referencia la 
utilizada a nivel loca.   

 
Fuente. Investigadoras del Proyecto.  

 

5.2  ANÁLISI DEL SECTOR 
 
La moda hoy en día se ha convertido en una empresa a nivel mundial, cada día se 
fomenta el diseño y producción de prendas de vestir, encontrándose un mercado 
muy extenso para esta clase de productos, apoderándose de la población 
femenina, marcando el estilo de cada mujer, las cuales lo hacen para verse y 
sentirse bien, lo que les permite vender su imagen, obligándolas a consumir de 
manera ostentosa prendas de vestir. 
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El consumidor de esta clase de productos cada vez es más exigente, lo que obliga 
a las empresas que se dedican a producir y comercializar  a ser cada día más 
innovadores, logrando que este mercado sea competitivo. 
 
El análisis se realizo en tres partes: nacional, departamental y local: 
 
A) Nivel Nacional:  
 
El sector textil, confección, diseño y moda ha sido tradicionalmente un sector 
importante para la economía Colombiana y ha tenido un alto crecimiento en sus 
exportaciones  

 

▪ A nivel mundial, una serie de tendencias han moldeado la industria en los últimos 
años. Tres de estas tendencias generan oportunidades interesantes para 
Colombia.  Sin embargo, la industria se encuentra altamente amenazada tanto en 
el mercado local como en el mercado global, a pesar de estas amenazas, el sector 
está dispuesto a desarrollar las habilidades necesarias para asegurar su posición 
en el mercado local, convertirse en un líder regional (Américas) y ganar 
participación en nichos de mercado globales. 

El desarrollo de estas habilidades depende de cambios importantes en el 
desarrollo del recurso humano, el marco normativo, el fortalecimiento de la 
industria, la promoción de la industria y la infraestructura 

 

Para asegurar la implementación de estos cambios, se propone un esquema de 
seguimiento con un equipo de trabajo compuesto por el sector público y el sector 
privado, y planes de trabajo con fechas de entrega y responsables claramente 
definidos. 

 
El sector representa más del 5% del total de exportaciones del país10, lo que lo 
convierte en el sector de exportaciones no tradicionales más importante  

 

Más de 130,000 personas son ocupadas por el sector textil, confección, es decir 
más del 20% del total de la población ocupada para el sector manufacturero 

 

El desarrollo del consumo nacional está de acuerdo con lo que se espera para un 
mercado como este: los niveles de consumo son adecuados para el nivel de 
ingresos per cápita. 

Las exportaciones del sector han crecido durante los últimos años a una tasa muy 
superior al crecimiento del mercado global 11 
 

 

 

                                                 
10

 http://www.andi.com.co/pages/comun/infogeneral.aspx?Id=26&Tipo=2 
11

 Fuente: Ministerio de Comercio, Industria y Turismo  Informe final. Sector Textil, Confección, Diseño y 

Moda. Bogotá, Mayo de 2009. 



29 
 

Antioquia 

Bogotá 

Valle del Cauca

Santander 

Atlantico 

Risaralda 

Nte. De santander 

Tolima 

Bolivar 

Otras 

B) Nivel Departamental:  
 
En el caso de la partición regional (departamental) en la industrial, a  continuación 
en la Grafica 3, se aprecia como Antioquia se destaca como el principal centro de 
confeccionistas del país con el 32% de las empresas, le siguen Bogotá D.C. y sus 
alrededores con el 25%, Valle del Cauca con el 10% y Santander con el 8%.  
 
Lo que indica que el sector de la confección en el Valle del Cauca no presenta una 
participación relevante, notándose una gran oportunidad de mercado en este 
departamento, por su bajo nivel de competencia empresarial existente.  
 
 
Grafica 3. Localización de la industria de la Confección por Departamentos  (No. 
de establecimientos) 
  

 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
                       

 
 
Fuente: Observatorio Agrocadenas con base en CONFECÁMARAS Y SUPERSOCIEDADES 
 

 
C) A nivel local: 
 
Según fuente de la Cámara de Comercio de Tuluá – Valle del Cauca que abarca al 
municipio y a los corregimientos aledaños como: Andalucía, Bolívar, 
Bugalagrande, Riofrío, Trujillo y  Zarzal; el sector  de la confección está compuesto 
por 45 Microempresas, dedicadas a la Fabricación, y comercialización de prendas 
de vestir en general.  En la cual podemos observar que su actividad económica no 
se encuentra enfocada en una sola línea de producción si no en general. Dicha 
información obtuvo al realizar  una investigación a cada una de las empresas 
inscritas  en Cámara de Comercio Por lo cual nuestro proyecto será atractivo y 
único. 
 
 
 
 
 
 



30 
 

 
6. ESTUDIO DE MERCADO 

 
 
La información se recolecto por medio de encuestas de esta forma se obtiene una 
información real ya que se cuenta con un acercamiento directo con el cliente (ver 
anexo 2), el objetivo fundamental de las encuestas era  investigar sobre la 
demanda de blusas con el fin de conocer los gustos y necesidades de los 
consumidores, la participación y la opinión de las mujeres es fundamental para 
determinar características importantes tales como: colores, diseños, texturas, 
precios, entre otras; de igual forma  conocer gustos, necesidades y expectativas 
en lo que concierne a este mercado.  
 
La metodología consistió en aplicar la encuesta en los estratos socio económicos 
3, 4, 5 y 6, por ser este el mercado objetivo,  se realizo una muestra de 384 
encuestas para recolectar la información necesaria para realizar el análisis del 
estudio de factibilidad de la creación de dicha empresa. 

 
 

6.1   DESCRIPCIÓN DEL PRODUCTO 
 
El producto que se va a producir son blusas para dama entre los rangos de edad 
de 15 a 49 años.  Su elaboración será en diseños exclusivos e innovadores, 
teniendo en cuenta los requerimientos del cliente al que se le prestara el servicio, 
contara con un taller de confección donde se diseña la prenda de acuerdo a la 
necesidad, gusto y  moda, teniendo como prioridad la solicitud del cliente pero se 
toma gran cuidado en la elección y el corte de la tela,  siendo  elaboradas en 
pequeñas cantidades para asegurar la exclusividad. La empresa diseña y 
confecciona el producto que se exhibe y comercializa  en un punto de venta 
directamente al consumidor, por tal motivo no existirá intermediario alguno, lo que 
permite a la empresa tener unos precios asequibles y prendas de excelente 
calidad. Se desarrollaran dos colecciones al año pero dentro de cada temporada 
se estarán renovando los diseños, 
 
La elaboración de las blusas serán en diferentes  tallas, colores, texturas,  
contaran con decoraciones manuales, estampados, bordados, encajes, bolillos 
etc. todos estos detalles se desarrollaran teniendo en cuenta los diferentes 
cambios que maneja la moda, ya que está en constante evolución. 
La prenda contara con una etiqueta en la que se pueda identificar los cuidados, 
talla y precio, lo que permite al cliente tener la información necesaria sobre el 
producto que quiere adquirir. 
 
Se contara con un portafolio de servicios el cual está compuesto por tres líneas, 
Las prendas se elaboraran en diferentes colores, manteniendo siempre como 
prioridad los colores básicos siendo requeridos por las damas en cualquier fecha y 
momento como es: blanco, negro, gris, café, azul turquí, beis, pero igualmente se 
tendrán prendas en otros tonos como son estampados pero  estos se manejaran 
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de acuerdo a las tendencia que se presenten con los diferentes cambios de la 
moda.  
 
Todos los productos tienen como característica principal aparte del diseño la 
calidad,  una gama de colores y tallas, la prenda también contara con una 
marquilla y etiqueta  donde especifica las características de esta como es el color 
y la calidad de la tela al igual que sus cuidados, la procedencia, talla. 
 
Ilustración 2. Característica de producto  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Para realizar la descripción detallada del producto se ha tomado como base  la 
definición de Stanton, Etzel  y Walker, del libro “Fundamentos de Marketing”, 
donde define el producto como “un conjunto de atributos tangibles e intangibles 
que abarcan empaque, color, precio, calidad y marca, más los servicios y la 
reputación del vendedor”12 
 
El producto seria todo tipo de prendas de vestir para dama, por tal motivo la 
empresa iniciara operaciones solo con un tipo de prenda, que podrá ir ampliando 
según la necesidad de sus clientes. El producto se dividirá en tres líneas, que son 
las siguientes.  
 
 
 

                                                 
12

 STANTON, Etzel y Walker, Fundamentos del marketing, McGraw Hill, 13ª edición, p. 248. 
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Imagen 1. Línea juvenil  

  
 
Línea dirigida a mujeres  jóvenes entre los 15 a 25 años, con diseños   juveniles, 
frescos y atrevidos, en colores de moda  fáciles de usar y combinar con otras 
prendas, se elaboraran  materiales como son: viscosas, blondas, popelinas, velos, 
franelas, algodones, licras, etc.  Texturas frescas  que ofrecen comodidad y 
frescura a la mujer. El material utilizado será de acuerdo al diseño y  la tendencia, 
se decoran según el estilo desarrollado de cada prenda como pueden ser piedras, 
apliques, estampados, encajes, letines, bordados etc., desarrollando un estilo 
propio de la empresa.    

 
Imagen 2. Línea juvenil  

 

 
 
Esta línea va dirigida para mujeres entre los 26 a 49 años, diseñada para mujeres 
que les gusta lo tradicional, desarrollando estilos básicos en cuanto a colores y 
moda pero con un toque femenino que permita a la mujer que la use sentirse bella, 
los diseños contaran con detalles como pueden ser alforzas, encajes, boleros, 
cortes que permitan resaltar la figura de la mujer, también se elaborara la prenda 
en diferentes tallas, especialmente las tallas grandes las cuales son difíciles de 
encontrar en el mercado. 
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Imagen 3. Línea Ejecutiva  
 

 
 
Esta línea es creada especialmente para las mujeres que trabajan entre los 26 a 
49 años para que encuentren una prenda elegante y a su vez muy juvenil, se 
elaborar en diferentes materiales como son las popelinas, velos, algodones, con 
diseños innovadores con diferentes colores y estampados o cuadros, las cuales 
tendrán motivos decorativos como son boleros, cortes, alforzas, letines, encajes,  
etc. 
 
Para las diferentes líneas de producción de blusas, se estandarizaron las tallas, de 
acuerdo a las medidas y gusto de los clientes, como se describe a continuación. 
 
Tabla 4 Descripción de Tallas 
 

PARÁMETROS DE REFERENCIA POR TALLAS DE MUJER 

Mujer(cm) XS S M L 

Contorno 85 89 93 100 

Cintura 62 68 74 80 

Cadera 90 96 101 108 

 
 
El producto se identifica por tres elementos: la marca, el eslogan y el logo, a 
continuación se describen:  
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Marca: El nombre de la marca  será atrayente, el cual mantendrá en la mente de 
los consumidores. La marca penetrara en el mercado ofreciendo a sus clientes 
confiabilidad  y diferenciación. 
 
Ilustración 3. Diseño de Marca 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Diseño de las Investigadoras del proyecto  

 
 
Slogan: “Moda, estilo y exclusividad en sus prendas” 
 
Con lo anterior se transmite el mensaje al cliente de que tiene a su disposición una 
empresa que busca satisfacerlo y que no necesariamente tiene que comprar lo 
que el mercado le ofrece sino que puede hacer que las blusas se ajusten a sus 
necesidades por medio de la gran variedad de diseños y estilos, y por la asesoría 
especializada y la fabricación de blusas exclusivas. 
 
Etiqueta: Serán de un tamaño de 10 x 5 cm, por un lado contiene el logo de la 
empresa y por el otro la información del producto y los cuidados del mismo,  así 
mismo informa por quien fue elaborado. 
 
Ilustración 4. Diseño de Etiqueta 

 
Fuente: Diseño de las Investigadoras del proyecto  
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6.2  ANÁLISIS DE LA DEMANDA  
 
En el análisis de la demanda se determinó que el tipo de mercado en el que se 
desarrollará la empresa de confección de blusas para dama  es un mercado con 
características  de competencia perfecta, ya que este permite el libre ingreso de 
un gran número de oferentes, demandantes y una diversidad de productos, 
creando así una ventaja para el consumidor, el cual tiene la posibilidad de elegir y 
para las empresas un reto ya que deben proporcionar prendas que cumplan con 
las expectativas y la satisfacción de las clientes. 
El objetivo del presente estudio es determinar la existencia real de clientes 
potenciales para las blusas que la empresa va  a producir, la capacidad de los 
clientes para pagar el precio establecido, la identificación de las ventajas y 
desventajas competitivas, las estrategias de marketing  a utilizar,  y la proyección 
de ventas  del producto a 4 años.  
 
6.2.1. Demanda histórica. 
Para determinar la demanda histórica se tiene en cuenta la tasa de crecimiento de 
la población anual de 0.99%  y el indicador de la demanda obtenido por medio de 
la investigación de mercados  siendo igual a 10 blusas por persona al año. 
 
Teniendo en cuenta que la población femenina es un 51.8% del  total de  la 
población del municipio y el 54.28% pertenecen a los  estratos socio económico 3, 
4,5 y 6,  el 54% de esta es el mercado objetivo. 
 
 
Tabla  5. Demanda histórica 
 

Año 
Población 

total 

Población 
total mujeres  
(51,8 % de la 

población 
total ) 

población 
estratos 3,4,5 

y6 (54,28) 

Mercado 
objetivo 
(54%de la 

población de 
mujeres) 

Demanda 
potencial de 

blusas 
(mercado 

objetivo * 10 ) 

2007 192.082 99.498 54008 29.164 291.642 

2008 193.984 100.484 54542 29.453 294.529 

2009 195.904 101.478 55082 29.745 297.445 

2010 197.843 102.483 55628 30.039 300.390 

 
Fuente: Investigadora del Proyecto 
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6.2.2 Tamaño de la demanda actual: Para determinar esta demanda, se utilizara 
una encuesta  que permita por lo menos identificar las necesidades actuales del 
producto en mención. 
El objetivo fundamental de las encuestas es investigar sobre la demanda de 
blusas .con el fin de conocer los gustos y necesidades de los consumidores La 
participación y la opinión de las mujeres son fundamentales para determinar 
características importantes tales como colores, diseños, texturas, precios, entre 
otras; de igual forma, conocer gustos, necesidades y expectativas en lo que 
concierne a este mercado.    
 
6.2.2.1 Diseño de la encuesta.  A continuación se presenta la ficha técnica que 
permite determinar el tamaño de la muestra, se tomó en cuenta la siguiente 
información para obtener el número de personas a encuestar.  El mercado 
objetivo, el cual está conformada por mujeres de los estratos 3, 4, 5 y 6 entre 15 a 
49 años de edad.  A demás en el  Anexo 2 de la página 104 se muestra el 
cuestionario utilizado. 
. 
Un nivel de confianza de 95% y un grado de tolerancia de error de 5% en la 
fórmula de la muestra. 
 
Aplicando la fórmula de la muestra: 
 
n = (Z²pqN) / (Ne² + Z²pq) 
 
Nivel de confianza (Z) = 1.95 Grado de error (e) = 0.05 
Universo (N) = 56.053  mujeres 
Probabilidad de ocurrencia (P) = 95 
Probabilidad de no ocurrencia (Q) = 5 
n = ((1.95)² (0.5) (0.5) (56053)) / ((56053) (0.05)² + (1.96)² (0.5) (0.5)) 
n = ((3.8025) (0.25) (56053)) / ((56053) (0.0025) + (3.8025) (0.25)) 
n = 53285 / 140.1325 + 0.950625 
n = 53810.88 /141.083125 
n = 381 
 
Si es menor tomamos n= 384   porque  384 /  56.053 = 0.006 
 
 
6.2.2.2 Resultados de la encuesta 
 
Los resultados de cada una de las preguntas se describen a continuación 
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Grafico 4.  Estrato Socioeconómico  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                            Fuente: Investigadora del Proyecto 
 
Tabla 6.  Estrato socioeconómico  
 

Edad Frecuencia absoluta Frecuencia relativa 

Estrato 3 290 76% 

Estrato 4  47 12% 

Estrato 5 46 12% 

Estrato 6  1 0% 

Total frecuencia 384 100% 
Fuente: Investigadora del Proyecto  

 
El 76% de las mujeres encuestadas pertenecen al estrato 3, es decir 290 mujeres, 
seguido por un 12% del estrato 4 con 47 mujeres y  estrato 5 con 46 mujeres.  
 
Grafico 5.  Edad  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                         
                                Fuente: Investigadora del Proyecto  
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Tabla 7.  Edad de las encuestadas 
 

Edad Frecuencia absoluta Frecuencia relativa 

15 a 25 años  124 32% 

26 a 35 años  104 27% 

36 a 49 años  156 41% 

Total frecuencia 384 100% 
Fuente: Investigadora del Proyecto  

 
La mayor cantidad de mujeres encuestadas oscilan entre los 36 a 49 años con una 
participación del 41%, seguida por las edades entre 15 a 25 años con un 32%, 
esto significa que la mayor población de mujeres se encuentran entre éstas 
edades, en su orden están entre 26 a 35 años con un 27%, ésta participación se 
determinó de acuerdo a los datos del anuario estadísticos suministrado con la 
Alcaldía Municipal de Tuluá Valle del Cauca en el año 2007.  
 
 
Grafico  6. Actividad que realiza 
 

 
                        Fuente: Investigadora del Proyecto 
 
Tabla  8.  Actividad que realizan 
 

Actividad que realizan Frecuencia absoluta Frecuencia relativa 

Estudiante  156 41% 

Empleada  150 39% 

Ejecutiva 34 9% 

Empresaria 32 8% 

Pensionada 2 1% 

Otros 10 3% 

Total frecuencia 384 100% 

 
Fuente: Investigadora del Proyecto 
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El 41% de las mujeres encuestadas son estudiante, es decir 156 mujeres, seguido 
por un 39% empleada con 150 mujeres, por un 9% Ejecutiva con 34 mujeres, y 
con una participación del 8% son empresarias con 32 mujeres, el 3% son amas de 
casa es decir 10 mujeres, con un 1% pensionadas es decir 8 mujeres 
 
Grafico 7. Puntos de Compra  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Fuente: Investigadora del Proyecto  

 
 
Tabla  9.  Puntos de compra 
 

 
Puntos de Compra Frecuencia absoluta 

Frecuencia 
relativa 

 
Zona comercial  

 
174 

 
36% 

 
Por catalogo  

 
61 

 
13% 

 
Boutique 

 
81 

 
17% 

 
Centros Comerciales 

 
84 

 
18% 

 
Por la web 

 
0 

 
0% 

 
Directamente en fabrica 

 
36 

 
8% 

 
Otro, Cuál? 

 
42 

 
9% 

 
  

 
478 

 
100 

 
Fuente: Investigadora del Proyecto  
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Podemos observar que el 36% de mujeres adquieren sus blusas  en zona 
comercial, equivalente a 174 mujeres  y el 13% por catalogo equivalente a 61 
mujeres, seguido de las compras en boutique 17% con  81 mujeres, en Centros 
comerciales el 18%, correspondiente a 84 mujeres, seguidamente por otro punto 
de compra directamente en fabrica y por la web, correspondiente a un 8% y a un 
0%. Esta información es primordial para la realización de este proyecto. 
 
 
Grafico 8. Frecuencia de Compra  
 

 
Fuente: Investigadora del Proyecto  

 
En cuanto a la frecuencia de compra de blusas, ésta varía dependiendo de la edad 
de la mujer; las mujeres entre 15 a 25 años y 36 a 49 adquieren con más 
frecuencia las prendas, ya sea mensual con un 36%, ó trimestral con un 31%; 
mientras que las mujeres de edades  entre 26 a 35 años, adquieren sus prendas 
con una menor frecuencia, semestral con un 15% y quincenal con un 10% de 
participación.  
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Grafico 9. Compras por unidad  
 

 
Fuente: Investigadora del Proyecto  

 
 
Tabla  10.  Unidades compradas según la frecuencia de compra  
 

Frecuencia 
Compra 

Frec. 
absoluta 

Frec. 
relativa 

Unidades 
Compradas 

Frec. 
absoluta  

Frec. 
relativa 

Mensual 138 36% Una 
 

173 
 

45% 

Trimestral  120 31% Dos 
 

145 
 

38% 

Semestral  57 15% Tres 
 

48 
 

13% 

Quincenal  38 10% Cuatro 
 

12 
 

3% 

Anual  15 4% más de Cuatro 
 
5 

 
1% 

Navidad  15 4% más de Cuatro 5 1% 

      

Total frec.  100%   100% 
Fuente: Investigadora del Proyecto 
 
 
En lo que concierne a las compras por unidad, se observa que esta 
proporcionalmente relacionada con la frecuencia de compra,  podremos deducir 
que mensual se adquieren una unidad equivalente al 45%, trimestral dos unidades 
equivalente al 38%, semestral tres unidades equivalente a 13%, quincenal cuatro 
unidades equivalente 3% y anual más de cuatro. 
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Grafico 10. Razones de compra  
 

 
 

Fuente: Investigadora del Proyecto  

 
Tabla  11.  Razones de compra 
 

Compra por "razón" Frecuencia 
absoluta 

Frecuencia 
relativa 

 
Costo  

 
110 

 
20% 

 
Por la Calidad 

 
145 

 
26% 

 
Por la Cercanía  

 
12 

 
2% 

 
Por el Diseño  

 
256 

 
46% 

 
Otra Razón, Cual? 

 
16 

 
3% 

 
Marca 

 
16 

 
3% 

  
555 

 
100% 

Fuente: Investigadora del Proyecto  

 
La mayoría de mujeres de Tuluá, adquieren las blusas por diseño  equivalente a 
un 46%, por calidad con un 26%, seguido de costo 20%, por marca 3%, por 
cercanía 2%. 
A pesar que existe diferentes marcas en el mercado, las personas prefieren no 
comprar por marcas, las mujeres encuestadas no consideran la marca importante 
debido a la variedad de blusas que existen en el mercado, las cuales ofrecen las 
mismas características, la razón de su compra es por diseños y exclusividad en el 
momento de adquirir sus prendas. 
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Grafico 11. Talla de blusas 
 

 
                         Fuente: Investigadora del Proyecto  

 
Tabla  12. Tallas de blusas 
 

 
Tallas Frecuencia absoluta Frecuencia relativa 

 
XS –S 

 
247 

 
64% 

 
M – L 

 
131 

 
34% 

 
XL – XXL 

 
6 

 
2% 

 Fuente: Investigadora del Proyecto  

 
Las tallas mas adquiridas son XS-S con un 64%, correspondiente a 247 mujeres, 
M-L con 34% equivalente a 131 mujeres, seguido de XL-XXl con 2%, equivalente 
a 6 mujeres. 
 
Grafico 12.   Pago promedio por blusa 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                            Fuente: Investigadora del Proyecto  
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Pago promedio prenda      % 

 
(15000 a 25000) 

120 31% 

 
(26000 a 35000) 

112 29% 

 
(36000 a 45000) 

128 33% 

 
 Otra, Cuál? 

24  6% 

  
384 

 
100% 

 

 
Tabla  13. Pago promedio por blusa 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Investigadora del Proyecto 
 
Con relación al pago promedio por prenda, se observa que en general la mayoría 
de las mujeres pagan alrededor de ($36.000 a $45.000.oo) con una participación 
del 33%, equivalente a 128 mujeres, seguido de ($ 15.000 a $ 25.000), con un 
31% equivalente a 120 mujeres y ($ 26.000 a 35.000) con un 29% lo que equivale 
a 112 mujeres. 
 
 
Grafico 13. Forma de pago  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                
 
 
 
                Fuente: Investigadora del Proyecto 
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 Que forma de pago utiliza         % 

 
De contado  

 
250 

 
65% 

 
Crédito  

 
67 

 
17% 

 
Credi-contado 

 
44  

  
11% 

 
Separado 

 
23 

 
6% 

 
Otro, Cuál? 

 
0 

 
0% 

   
384 

 
100% 

 

Tabla  14. Forma de pago 
 
     
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  Fuente: Investigadora del Proyecto 

 
 
De acuerdo a la forma de pago escogida, indudablemente las compras las realizan 
de contado con un 65% equivalente a 250 mujeres.   Es decir que es importante 
conocer la capacidad de pago por prenda que destinan las mujeres, como 
referencia para establecer el precio de venta, dispuesto a pagar por éstas 
 
 
Grafico 14. Si se creara una empresa de confección de blusas. ¿Estaría dispuesta 
a comprar? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                           
                         Fuente: Investigadora del Proyecto 
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Tabla  15. Si se creara una empresa de confección de blusas. ¿Estaría dispuesta 
a comprar? 
 

Estaría dispuesto a comprar 
Frecuencia 

absoluta 
Frecuencia 

relativa 

SI  384 100% 

NO  0  

Total frecuencia 384 100,00% 

 
Fuente: Investigadora del Proyecto 
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6.3.  CONCLUSIONES DE LA ENCUESTA 
 
 
Como resultados de la encuestas, se puede concluir que se eligió como zona de 
influencia el Municipio de Tuluá, y como mercado potencial mujeres de 15 a 49 
años, pertenecientes a los estratos  del 3 al 6; en la cual se obtuvo resultados 
significativos para determinar  las preferencias en cuanto a la fabricación de 
blusas para dama.  
 
El 36% de las mujeres de edades entre 36 a 49 años, al momento de adquirir las 
prendas lo hacen en la zona comercial.  El 18% en los centros comerciales y el 
17% adquieren sus prendas en la boutique.  El  precio que pagan por prenda, que 
oscila entre ($36.000 a 45.000), ($15.000 a 25.000) y ($26.000 a $35.000) 
respectivamente, que son relativamente económicas, y les permite cambiar 
frecuentemente cada prenda, estar a la vanguardia de la moda, con prendas 
frescas y cómodas; el 46% buscan prendas con diseños novedosos que 
satisfagan sus necesidades.  
 
Las blusas para dama por ser prendas de uso cotidiano, el 65% de las mujeres 
encuestadas las pagan de contado, pues éstas son relativamente económicas,  
con una gran variedad de ellas en el mercado.   
 
Podemos concluir que la confección de blusas para dama el cual será clasificada 
por tres líneas de producción: 
 

- Línea juvenil 
 

- Línea clásica 
 

- Línea ejecutiva 
 

La cual tendrá una gran aceptación y posibilidad de incursionar en el mercado, 
puesto que es un producto que está enfocado en satisfacer una necesidad básica 
como es el vestuario, el cual ofrecerá como valor agregado dar satisfacción 
inmediata a nuestros clientes. Puesto que la escasez de competencia en cuanto a 
brindar un taller de soluciones  
 
6.3.1 Demanda actual. De acuerdo a la encuesta se establece el tamaño del 
mercado, el cual lo constituyen 30.333 mujeres entre 15 a 49 años de edad,  que 
pertenecen a los estratos 3 al 6, en el municipio de  Tuluá.  
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Tabla 16. Población Total femenina de 15 a 49 años de estratos 3 al 6 

 
 

Fuente: Datos estadísticos DANE (censo del año 2005)  e Investigadoras del Proyecto 
 
 
6.3.2 Demanda proyectada: se realizo la proyección de la demanda por medio de 
una ecuación, teniendo en cuenta los datos históricos y actuales de la unidades a 
demandar para un periodo de cuatro (4) años. 
 
 

Grafica 15. Proyección Demanda 
 

 
Fuente: Investigadora del Proyecto 

 
Donde: 
 
 Y= cantidades 
  X= año 
 
Remplazamos: 
 
Y= (14.363*25) + (2844.1*5) + 302706 
 
Y= 359+14220+302706 
 
Y = 317285 
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Tabla  17.  Demanda Proyectada (año 20011-2014) 
 

Año 

Cantidades 
a 

demandar 
(unidades) 

 5  (2011) 317.285 

 6  (2012) 320.287 

 7  (2013) 323.318 

 8  (2014) 326.377 

 9  (2015) 329.465 

 
Fuente: Investigadora del Proyecto 

 
 
 
6.3.3   Segmentación del mercado: Se busca establecer y cuantificar el nicho de 
mercado que representan las compradoras de blusas; dicha segmentación se 
fundamenta en las edades de las mujeres del municipio de Tuluá Valle, 
comprendiendo las mujeres  de estrato 3 con un total de 42.401; estrato 4 de 
6.821; estrato 5 de 6.800; estrato 6, que equivalen a 151; las cuales suman 56.173 
habitantes13, identificado como el mercado potencial de la empresa; siendo el 
punto clave para estimar la demanda del producto 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                 
13

 Estadística Municipal de Tuluá – Valle - DANE Censo 2006  
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6.4   PRECIO DEL BIEN O SERVICIO 

 
Para la asignación de precios del producto se tendrá  en cuentas las diferentes  
variables que se utilizaron en el estudio de mercado, como el segmento de 
mercado que se determino para el tipo de prenda, teniendo en cuenta, que la 
empresa se diferencia de sus competidores por ser un punto de venta 
directamente de fabrica lo que permite manejar unos precios asequibles pero  
valor que se le agregara al servicio  ofrecido a los clientes mediante los ajustes 
que se le harán a las prendas si es necesario o el diseño solicitado por el cliente    
 
Para el cálculo del precio de venta unitario, se hizo uso de la siguiente fórmula: 
 

 
Donde PVP es el precio de venta unitario al público, PC es el precio del costo que 
se paga por cada unidad, UT es el margen de ganancia que se pretende obtener 
sobre el costo unitario e IVA es el impuesto al valor agregado 
 
Teniendo en cuenta que el margen de ganancia es del 25% sobre el costo unitario, 
la tarifa del IVA  es del 16%. 
 
Tabla 18 Precio de Venta Líneas de Producto  
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Fuente: cálculos propios de las investigadoras del proyecto 
 

6.4.1 Descripción de bienes o servicios sustitutos. Como productos sustitutos de 
las blusas encontramos las camisetas, que son fabricadas en franela.   
 
6.4.2 Cantidad de producto o servicio demandado.  Para obtener la cantidad 
demandada se necesita conocer el porcentaje de participación en el mercado de 
nuestra empresa de Diseño y Confección de Blusas para dama, por lo que  ha 
definido como posibles clientes a un población femenina entre 15 y 49 años de 
edad, de todos los estratos  de la ciudad de Tuluá Valle. El número de total de 
personas con estas características es de 30.333  Y su frecuencia en compra es de 
9  blusas en el año por persona. Esta información se obtuvo con el análisis de las 
encuestas donde se tomo el total de unidades a demandar en el año dividido 
sobre la población objetiva. 
 
6.4.3 Comportamiento histórico del consumo/precio y nivel de crecimiento.  Juan 
Diego Becerra, investigador del Observatorio de Moda de inexmoda, explicó que 
las ventas de vestuario del año pasado en Colombia sumaron 9,8 billones de 
pesos, es decir un crecimiento del 4,9 por ciento con respecto a 2009. Para este 
2011  la expectativa es aumentar un 4 por ciento más. El promedio de prendas 
que un colombiano compró el año pasado fue de 19. 
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6.5  ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA 
 
En la ciudad de Tuluá no hay empresas de confección que se encuentre 
desarrollando esta misma actividad. Actualmente existen talleres dedicados 
solamente a la maquila de prendas como: pantalones, uniformes y ropa interior. 
Según información suministrada por la Cámara de Comercio en la ciudad de 
Tuluá.  
 
Por lo tanto se concluye que no existe competencia directa en el municipio de 
Tuluá.  Sin embargo, se hallan establecimientos de comercio, centros comerciales, 
que ofertan toda clase de prendas de vestir, que satisfacen toda la demanda 
existente de estas prendas.  
 
 
6.5.1 Oferta histórica: 
Para determinar la oferta histórica se tiene en cuenta la que las unidades a 
demandar eran la misma cantidad a ofertar, durante  los años 2007 al 2010, 
obteniendo como indicador  10 blusas por persona al año. 
 
Tabla  19. Oferta histórica 
  

Año Oferta 

        1 (2007) 291.642 

        2 (2008) 294.529 

        3 (2009) 297.445 

       4 (2010)  300.390 
Fuente: Investigadora del Proyecto 

 

 
6.5.2 Oferta actual.  Para determinar la oferta se utilizara la información obtenida 
por medio del estudio de mercados que permita  identificar las  empresas  que 
producen y comercializan este tipo de prendas, las   cantidades, precios  y 
variedades de blusas ofrecidas en el mercado, permitiendo  a diseños POVEDA 
obtener la información necesaria para determinar la demanda insatisfecha y así 
establecer el tamaño del proyecto. 
 
 
Tabla 20.   Oferta Actual 
 

Año Oferta 

       5 (2011) 261.606 
Fuente: Investigadora del Proyecto 
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6.5.3 Oferta proyectada. La proyección de la oferta al igual que la demanda se 
hace por medio de la ecuación. 
Teniendo en cuenta el comportamiento de las unidades que se vendieron en la 
zona de mercado en el periodo del 2007 al 2011, se proyecta la oferta que se 
daría en los próximos cuatro años así: 
 
Tabla 21.   Oferta Proyectada en unidades (año 2012-2015) 
 

Año  

Cantidad 
proyectada 
(unidades) 

       6 (2012) 264.579 

      7 (2013) 270.611 

      8 (2014) 273.670 

       9 (2015) 270.611 
Fuente: Investigadora del Proyecto 

 
  
Grafica 16. Proyección Oferta 
 
 

 
 
Fuente: Investigadora del Proyecto 

 
 
6.5.4 Demanda insatisfecha.  La demanda insatisfecha se estable a partir de la 
diferencia entre la oferta y la demanda en el periodo de evaluación del proyecto. 
En la tabla No.27 se muestra esta situación, así mismo en el grafico No 17. 
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Grafica 17.  Proyección Oferta 
 

 
Fuente: Investigadora del Proyecto 

 
 
 
Tabla 22.   Demanda Insatisfecha en unidades (año 2012-2015) 
 
 

Año 
Demanda 
(unidades) 

Oferta 
(unidades) 

Demanda 
insatisfecha 
(unidades) 

       5 (2011) 317.285 261.606 55.679 

       6 (2012) 320.287 264.579 55.708 

      7 (2013) 323.318 270.611 52.707 

      8 (2014) 326.377 273.670 52.707 

       9 (2015) 329.465 270.611 58.854 

 
Fuente: Investigadora del Proyecto 
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6.6  ESTRATEGIA DE MARKETING MIX 
 
Por medio de la  estrategia de marketing mix  se pueden mezclar todas las 
variables para llegar a un precio adecuado y de esta forma llegar a los objetivos de 
venta del producto, por lo tanto corresponde diseñar una estrategia donde se 
utilicen las 4p`s del mercado (precio-promoción-producto-plaza) y así poder 
obtener ventas efectivas. 
 

 Producto: el producto que se ofreceré será una prenda de vestir más 
específicamente   blusas, las que serán diseñadas exclusivamente para damas 
entre los 15 a 49 años, se elaboraran en diferentes colores, texturas para lo 
que se tendrá en cuenta los diferentes cambios de la moda, haciendo el 
producto atractivo e innovador. 
 En cuanto al ciclo de vida que cumple el producto,  la moda tiene  uno de los 
más cortos es de  los que atrae por muy poco tiempo, apareciendo 
rápidamente y alcanza su punto máximo y entran en declive,  ya que estas 
cambian a velocidades asombrosas, por lo que la empresa debe ser 
competitiva e innovadora para seguir prontamente los cambios que existen en 
cuanto a moda y logre la permanencia en el mercado, ya que el estilo de la 
empresa será una combinación de lo formal y casual  
 

 Precio: Es una expresión monetaria el cual es de gran importancia para la 
empresa para determinar los costos en los que se incurre y  la estimación de 
utilidades. Para determinar el precio se realizara un análisis de  cuánto pagara 
el consumidor por el producto teniendo en cuenta las encuestas pero también 
será determinado por la calidad del producto y exclusividad. 
 

 Plaza o Distribución: en este caso se definió que para comercializar el 
producto, será por medio de un punto de venta directamente de la fábrica, esto 
garantiza que llegara a tiempo, que los precios que se ofrecerán al publico 
serán accesible ya que no existirán intermediarios. 
 

 Promoción: se realizaran promociones de venta constantemente lo que 
permitirá la rotación rápida de los inventarios teniendo en cuenta que el ciclo 
de vida de estos productos es corta, también se promocionara el producto por 
medio de catálogos que le permitan al cliente conocer el producto. 

 
 
6.6.1  Estrategias de comunicación. Se elaborara un catalogo de las diferentes 
líneas de blusas que ofreceremos y se describirá las características de cada una 
en cuanto a diseños, colores, texturas, precios y la composición de las prendas, en 
el cual se apreciara las imágenes de las distintas líneas.   
Diseño de un portal Web donde se mostrará los diferentes diseños, los que serán 
actualizados constantemente, por medio de estos los clientes tienen la posibilidad 
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de  dejar sus inquietudes, y  les permite comprar sin realizar ningún 
desplazamiento. 
 
6.6.2 Estrategias de producto.  Estará enfocada en la innovación y exclusividad, el 
cual será una ventaja competitiva, ya que son diseños novedosos, donde se 
manejan altos estándares de calidad que difícilmente se encontraran en los 
almacenes. 
Se elaborara dos prendas por color y dos por cada talla, lo que permitirá manejar 
la exclusividad. 
Los productos se adecuan a las necesidades de cada cliente, suele suceder que 
se adquiere la prenda y el cliente tiene recurrir a una clínica de ropa para que se le 
hagan las modificaciones necesarias, lo que ocasiona un sobre costo en la 
prenda, asumiendo este el consumidor final, con el fin de crear niveles elevados 
de satisfacción la empresa ofrece al cliente la adecuación de la prenda o diseñarla 
al gusto y talla de quien la requiere.  
 
6.6.3 Estrategias de precio.  La estrategia de precios que serán implementadas 
son las siguientes: 
 

- Programar ofertas a los clientes y otorgar descuentos por volúmenes de 
compra 

- Ofrecer accesorios gratuitamente. 
- Establecer un programa de premios a los compradores  

 
6.6.4 Estrategias de logística de distribución.  El canal de marketing que se 
utilizara en la empresa para la distribución  será el directo ya que no tiene niveles 
de intermediarios, la empresa vende directamente a los consumidores  finales a 
través de su propio punto de fábrica  permitiendo beneficiar al consumidor final 
adquiriendo los productos a un buen precio, donde encontraran todos los 
productos de la empresa, y donde se realizara la asesoría especializada para 
confeccionarles la prenda que se encuentre disponible en las instalaciones.   
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7. ANALISIS TÉCNICO 

 
 

7.1. Tamaño del proyecto 
 
El tamaño del proyecto está en función de la cantidad de blusas que se pueden 
producir en un periodo de tiempo. Para ello, se revisaron algunas variables que 
pueden afectar su definición tales como: 
 

 La demanda insatisfecha. 

 El suministro de materias primas, en especial, la tela y los hilos. 

 La capacidad de producción de los equipos, en especial, las maquinas 
planas, fileteadoras y collarin.  

 El capital de trabajo disponible. 

 La cantidad de operarios de confección disponibles..para este caso, se 
cuenta solo para ocho personas mano de obra directa. 

 
Teniendo en cuenta la incidencia de las anteriores variables, la capacidad de 
producción para el proyecto sería la siguiente: 
 
Jornada de trabajo: 8 horas por turno. 
Turno de trabajo por día: 1 
Tiempo de producción estimado por unidad: 
 
 
Tabla 23.   Tiempo de producción por línea 
 

Referencia  Tiempo de producción 
(minutos) 

Participación por prenda 
(%) 

Línea Juvenil 13.3 0.50 

Línea Clásica 36.47 0.25 

Línea Ejecutiva  25.98 0.25 

PROMEDIO 22  
Fuente: Investigadora del Proyecto 

 
Con base a la información anterior, se calcula la cantidad de blusas promedio que 
se pueden producir por día (al 100%) utilizando la siguiente fórmula: 
 
Q= numero de operarios x jornada de trabajo      
       Tiempo estándar 
 
Por tanto, las unidades a producir son: 
 
Q= 8 operarias x 480 minutos   =  175 prendas / día 
       22 minutos / prenda 
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Tabla 24.   Unidades a producir diarias para cada línea al 100% 
 
 

Referencia  Participación 
por prenda (%) 

Prendas 
diarias (100%) 

Participación 
por prenda  
diarias(año 1) 

Línea Juvenil (1421 y 1628) 0.50 175 88. 
Línea Clásica (2046) 0.25 175 44 
Línea Ejecutiva  (1536) 0.25 175 43 

Total unidades 100  175 
Fuente: Investigadora del Proyecto 

 
Tabla 25.   Unidades a producir anual para cada línea al 100% 
 

Referencia 
 

Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 
 

Año 5 
 

Línea Juvenil (1421 y 1628) 25.200 26.460 27.783 29.172 30.631 
Línea Clásica (2046) 12.600 13.230 13.892 14.586 15.315 
Línea Ejecutiva  (1536) 12.600 13.230 13.892 14.586 15.315 

Total unidades 50.400 52.920 55.566 58.344 61.262 
Fuente: Investigadora del Proyecto 

 
Según la tabla 24 La participación por prenda diaria para el primer año es de 175 
prendas por día de las cuales el cincuenta por ciento pertenece a la línea juvenil la 
cual maneja dos referencias con una participación de ochenta y ocho prendas, y la 
línea clásica el veinte cinco por ciento con cuarenta y cuatro prendas, la línea 
ejecutiva cuarenta y tres prendas para un total de ciento setenta y cinco prendas. 
 
Además, teniendo en cuenta el nivel de eficiencia proyectado para la planta y el 
crecimiento del mercado, en el cuadro se presenta el volumen de unidades que el 
proyecto va a atender para responder a la demanda 
 
Teniendo en cuenta la información de la tabla No. 30 ell tamaño del proyecto para 
el primer año es el siguiente: 
 
Producción en el año 1: 35.078  unidades. 
Demanda insatisfecha: 55.679 unidades 
 
El Tamaño del proyecto corresponde al 35.078 / 55.679  = 63% 
 
Según el cálculo realizado anteriormente  con las 8 personas de producción 
trabajando sin ningún contratiempo las 8 horas diarias se tiene un promedio de 
175  prendas diarias, pero como existen factores que influyen como son la fatiga, 
el cambio de hilos, las idas al baño,  la empresa trabajara con un 70% de 
eficiencia. 
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Al 70 % de eficiencia: 
 
Q real = 175  prendas x 0.70 = 122 unidades / días  
 
Por año: 
 
Q real = 122 unidades x 24 días x 12 meses = 35.078  prendas/ año, …..no se 
manejan inventarios de producto terminado…. 
 
Tabla 26.   Unidades a producir diarias por línea al 70% 
 

Referencia  Participación 
por prenda (%) 

Prendas diarias 
(0.70%) 

Participación 
por prenda  

Línea Juvenil (1421 y 1628) 0.50 122 61 
Línea Clásica (2046) 0.25 122 30 
Línea Ejecutiva  (1536) 0.25 122 31 

Total unidades 100  122 
Fuente: Investigadora del Proyecto 

 
 
Tabla 27.   Unidades a producir anual por línea al 70% 
 

Referencia 
 

Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 
 

Año 5 
 

Línea Juvenil (1421 y 1628) 17.539 18.416 19.337 20.304 21.319 
Línea Clásica (2046) 8.770 9.208 9.668 10.152 10.659 
Línea Ejecutiva  (1536) 8.769 9.207 9.668 10.152 10.659 

Total unidades 35078 36.832 38.673 40.607 42.638 
Fuente: Investigadora del Proyecto 

 
Para definir el número de unidades a producir de blusas para dama, se toma una 
participación del 63 %  de la demanda insatisfecha con un modulo instalado con 
10 personas, de las cuales una persona se encarga del corte de las prendas, otra 
de pulir, planchado y empaque, y las otras ocho serán las operarias de la 
maquinaria. 
 
De las 35.078  blusas que producirá la empresa el 50% son de la línea ejecutiva 
que equivalen a 17.539 blusas, 8.770 de la línea clásica que corresponde al 25%  
y el otro 25% equivale a 8.769  de la línea ejecutiva,  se maneja de la talla XS, S, 
M, L,  XL, esto se hace teniendo en cuenta la dificulta que existe en el mercado 
para encontrar las tallas grandes, para el desarrollo del proyecto es muy difícil 
manejar los diferentes estilos que manejara diseños POVEDA por que se haría 
demasiado extenso por esta razón solo se manejaran 4 referencias. 
 
Por tanto para iniciar actividades el tamaño del proyecto durante los primeros  
cinco años equivale al 63% de la demanda insatisfecha. 
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7.2  INSUMOS Y SUMINISTROS 
 
Los insumos requeridos para el proceso de producción y funcionamiento de la 
empresa, serán suministrados por empresas localizadas a nivel nacional. 
 
La materia prima e insumos requeridos en la producción de blusas para dama son: 

Tela: la tela que se requiere en la confección de blusas son las siguientes: 

Franela viscosa: es una tela delgada con excelente caída, es empleada en la 
confección de blusas, camisetas de dama y hombre, en vestidos, es un tejido que 
aporta a la prenda libertad de movimiento, en la actualidad es muy utilizada por su 
textura fresca, este tipo de tela se puede trabajar bien sea en prendas ajustadas o 
amplias.  

Popelina: Tela fina con alta densidad de terminación suave pero con cuerpo, es 
súper delgada, ideal para el verano 

Poliéster: Tiene una gran variedad de gruesos debido a que se utiliza mezclado 
con otras fibras. Es de fácil mantenimiento y es duradero. Se utiliza en vestidos y 
blusas. 

Acetato: Su aspecto es semejante a la seda. Tiene excelente caída. Se emplea 
para vestidos y blusas 

Aplique: utilizado para la decoración de la prenda haciendo parte de esta 

Cinta: se requiere para darle terminado a la prenda, la cual se colocara a cada 
lado de la prenda en la parte superior lo que le permite al cliente colgar la prenda. 

Hilo: es utilizado en la unión de cada prenda y así llegar a fabricar cada prenda 

Hilaza: al igual que el hilo une las prendas en algunas prendas se utiliza sin la 
necesidad del cerrado con hilo, especialmente en las prendas con elasticidad. 

Chalís: Tela ligera de lana, suave y muy liviana. 
 
Bolillo: se usa para decorar las prendas y darle una mejor apariencia. 
 
Botones: utilizados en algunas prendas en la parte exterior, sirviendo estos para 
cerrar la prenda, en ocasiones solo se colocan para decorar. 
 
Interlón: utilizado para dar mejor textura al cuello y la cartera o mejor esta pieza es 
donde se colocan los botones y se necesitan más firme. 
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Insumos: 

Marquilla: marquilla bordada que incluye el logo de la empresa y la talla de la 
prenda, la lleva la prenda en la parte interior, puede ser en el cuello o en un lado. 

Etiqueta: con el nombre de la empresa, con medidas de 10cm por 5cm, la cual se 
le coloca a la prenda en la parte exterior. 

Bolsa plástica: utilizada para empacar cada prenda, protegiéndola del polvo. 

Insumos para aplicaciones manuales: tales como piedras, lentejuelas  

Una vez se haya cumplido con este paso de recepción y verificación de la materia 
prima, se debe diligenciar el reporte donde se deje constancia de las condiciones 
en que se recibió ésta.  
 
Una vez se haya cumplido con este paso de recepción y verificación de la materia 
prima, se debe diligenciar el reporte donde se deje constancia de las condiciones 
en que se recibió ésta.  
 
Los consumos por unidad de los diferentes materiales se presentan en las 
siguientes tablas. 
 
Tabla No. 28 Costo materia prima Línea Juvenil 

 
 

 
 
    Fuente. Información empresarial y cálculo de estudiantes investigadores. 
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Fuente. Información empresarial y cálculo de estudiantes investigadores 
 
Tabla No. 29 Costo materia prima Línea Clásica 

 

 
Fuente. Información empresarial y cálculo de estudiantes investigadores. 
 

Tabla No. 30. Costo materia prima Línea Ejecutiva 

 

 
Fuente. Información empresarial y cálculo de estudiantes investigadores. 

 
 
 
7.2.1.  Análisis de proveedores.  Para los diferentes proveedores se busco  que 
fueran mayoristas para obtener un buen precio, permitiendo la reducción del costo 
del producto. 
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ALMACENES PROVEEDORES DE TELA  
 
Textiles Tenerife: ubicado en la carrera 55 No. 49-22 Teléfono 2317147 
TENERIFE CON AYACUCHO-MEDELLÍN.  
 
Jorge Arabia: es una cadena de almacenes a nivel nacional, ubicado en la 
carrera 24  No. 27-27, teléfono 2246361, en el centro de la ciudad de Tuluá. 
Maneja precios económicos,  ya que  compran contenedores en la china  y  
reparten esa mercancía en todos los  almacenes existentes en el país, pero tiene 
la desventaja de que cualquier persona puede acceder a las telas, por esto solo  
comprar telas como popelinas, velinos, viscosas, todos en un solo tono.  
 
Mil Telas: ubicado en el centro de la ciudad en la carrera 24 No. 26-45, teléfono 
2244483, cuenta con una variedad de tela, pero tiene unos precios muy altos y a 
los confeccionistas solo se les otorga el 10% de descuento, se tiene como una 
segunda opción. 
 
Textiles Duke S.A.S: ubicado en la carrera 24 No. 24 -54, en el centro de la 
ciudad, teléfono 2258030, tiene gran variedad de telas pero los costos son muy 
altos y solo se realiza un descuento del 10% para los confeccionista, también se 
tendrá como una segunda opción.  
 
Retacería Maxitex: ubicada en la calle 28 No 26-35, móvil 3147506343 Tuluá, 
cuenta con una buena variedad de telas, con las últimas tendencias, debido a que 
son traídas de la ciudad de Medellín. 
 
Almacén el SI: ubicado en la ciudad de Cali, este almacén maneja una buena 
gama de telas también telas importadas.   
 
Telares Medellín Hogar  S.A.: ubicado en la calle 27 No. 26 – 30 local 201 en la 
calle sarmiento, teléfono 2259424, cuenta con surtido de telas y letines, es uno de 
los almacenes en la ciudad que cuenta con precios favorables. 
 
Rómulo Montes: ubicado en la ciudad de Cali, en la calle 10 No.8 – 43 manejan 
buenos precios ofrecen a demás de telas los diferentes insumos como son hilos, 
hilazas, cierres, apliques, botones, cintas, encajes, apliques, ete. También en el 
centro del valle se puede decir que es donde se consigue algo de adornos de las 
últimas tendencias de moda.  
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PROVEEDORES DE HILOS, AGUJAS, BOTONES, HILAZAS, MAQUINARIA, 
REPUESTOS.  
 
Singer: ubicada en la carrera 24 No. 27-51, teléfono 2242266- 2252449, puede 
proveer las agujas y piezas de repuestos de las maquinas, también son 
proveedores de maquinaria pero sus costos son los más altos del mercado. 
 
Koser Industrial: ubicado en la carrera  27 No. 28 – 36, teléfono 2251876, aquí se 
puede comprar los hilos, hilazas, repuestos para las maquinas, igualmente es un 
proveedor de maquinaria manejan unos buenos precios y también se utilizara para 
prestar el servicio de mantenimiento y reparación de estas. 
 
Almacén el Botón: ubicado en la carrera 24 No.27-09, el cual maneja descuentos 
para mayorista, donde se puede conseguir hilos, hilazas, botones, agujas, cintas y 
diferentes adornos. 
 
Almacén la Victoria: ubicada en la ciudad de Cali en la carrera 8 No. 13 -105, es 
el lugar donde se consigue los mejores precios para comprar cierres, botones, 
cintas, hilos, hilazas etc. 
 
Nove Insumos: ubicados en la carrera 53 No. 49 -47 centro comercial shangai 
local 180 en Medellín, teléfono 2517425 es el mejor proveedor de insumos en el 
momento por ser importadores de insumos y manejan  gran variedad y también 
donde primero llega lo que se encuentra de moda. 
 
Paramaquinas: ubicados en el carrera 53 No. 49 -47 local 157 – 158 en el centro 
comercial shangai, teléfonos 2318172 – 2518764 Medellín, venden lo que son las 
maquinas y repuestos. 
6.7.1 Ventas proyectadas el primer año.  A continuación se presentan las ventas 
proyectadas por cada línea de producto para el primer año de actividades de la 
empresa. 
 
 
7.3 EQUIPOS Y MAQUINARIA REQUERIDA:  
 
 
MAQUINA COLLARÍN 
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Especificaciones: 
 

 Trabaja con 3 agujas  

 Lubricación Automática  

 Trabaja con 5 hilos  

 Espacio entre agujas 5.6  

 Radio diferencial 1: 0.7-1:2  

 Incluye luper  
 Altura de pie de 7mm  

 Largo de puntada de 5.6 mm  

 Gancho estándar  
 Velocidad de 5000 rpm  

 Motor de 1/2 caballo 110 o 220  

 Aguja de UY128GAS 9#  

 Mueble en fórmica de 60x120 cm  
 Accesorios  

 
 
MAQUINA PLANA PUNTADA RECTA 

 
 

Especificaciones: 

 Transporte Sencillo  

 Lubricación Automática  

 Regulador de largo de puntada  

 Largo de puntada de 7mm  

 Gancho estándar  
 Hilo No 120-80  

 Velocidad de 5000 rpm  

 Motor de 1/2 caballo 110 o 220  

 Aguja de 16x231 No 65 hasta 100  

 Mueble en fórmica de 60x120 cm  
 Accesorios 
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MAQUINA PLANA CON PUNTADA DE ZIG-ZAG 
Para hacer los ojales 

 
 
Especificaciones: 

 Máquina de coser zig-zag 

 Lubricación manual  
 Baja velocidad 

 Largo  máximo del zig-zag 9mm  

 Motor de 110 volts  

MAQUINA FILETEADORA 

 
 
 
Especificaciones: 
 

  Filete con puntada de seguridad de 5 hilos  

  Lubricación Automática  

  Ancho de costura 5.8 mm  

  Largo de puntada de 7mm  

  Gancho estándar  

  Hilos de diferentes calibres No 120-180, hilaza nylon de 1 o 2 cabos  

  Velocidad de 5000 rpm  

  Motor de 1/2 caballo (3450 rpm) 110 o 220  

  Aguja de 16x231 No 65 hasta 100  

  Estante Industrial, mueble en fórmica de 60x120cm  
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  Accesorios 

 
 
CORTADORA 

 

  

 

 Especificaciones: 

 Cortadora de tela 4 p 

 Cuchilla octagonal 

 Afilador manual 

 Lubricación manual 

 Para todo tipo de tela 
 
 
TIJERA 
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PULIDOR 

 
 
 
 
7.4. PLAN DE VENTAS: 
 
El plan de ventas se desarrolla teniendo en cuenta las cantidades blusas  que 
producirá la empresa de acuerdo a su capacidad de producción.  A continuación 
se presenta la proyección de ventas durante los primeros cinco años. 
 
Tabla No.31. Proyección De Ventas  
 

 
Fuente: cálculos propios de las investigadoras del proyecto. 
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Según la tabla No.27  La proyección de ventas de la empresa de confección de 
blusas para dama durante los primeros cinco años de actividades, el número de 
unidades a vender que durante el  primer año es de 35078 blusas, en el segundo 
año son 36832 blusas para el tercer año 38673 blusas, en el cuarto año 40607 
blusas y para el quinto año 42638 blusas. En cuanto a ingresos por año en el  
primer año, la empresa cuenta con unas ventas de $ 675.251.500 , en el segundo  
año $ 730.284.497, en el tercer año $ 789.802.684, durante el cuarto año 
$854.171.603 y en el quinto año $ 923.786.588, a partir del segundo año se 
incrementaron las ventas en un 5 %,  en eficiencia, contando con reconocimiento 
en el mercado. El precio se incrementa en un 3%, este porcentaje por la tasa de 
inflación,  las cuales son las políticas de la empresa. 
 
 
7.5 PLANEACIÓN  DE LA PRODUCCIÓN. 

 
La planeación de la producción se hace de acuerdo al plan de ventas,  se acordó  
no manejar inventario de producto terminado ya que la moda es pasajera y cambia 
rápidamente en los  estilo,  colores  perdiendo completamente el valor de cada 
prendas. 
La planeación es la que hace que no falte material y tampoco que vaya a faltar  o 
a exceder la producción. A continuación se presenta la planeación de las unidades 
a producir de diseños POVEDA para cada línea. 
 
Tabla No. 32.Planeación  producción Línea Juvenil 
 

 
Fuente: cálculos propios de las investigadoras del proyecto. 
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Tabla No. 33.Planeación  producción Línea Clásica 
 

 
 
Fuente: cálculos propios de las investigadoras del proyecto 
 
Tabla No. 34.Planeación  producción Línea Ejecutiva 
 

 
Fuente: cálculos propios de las investigadoras del proyecto. 
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7.6 MANO DE OBRA DIRECTA 
 
A continuación se presente el costo unitario para el primer año.  Teniendo en 
cuenta el beneficio de la Ley 1429 del año 2010.  Donde hace referencia a la 
exoneración de pago de parafiscales durante los dos primeros años de actividad 

 
Tabla No. 35  Cálculo mano de obra por unidad para el primer año. 
 

 
 

Fuente: cálculos propios de las investigadoras del proyecto.  
 
 

7.7  LOCALIZACIÓN DE LA EMPRESA 
 
7.7.1. Macro localización de la empresa: la empresa CONFECCIONES POVEDA 
SAS., se ubicará en el  municipio de Tuluá Valle, que cuenta con una población de        
30.333 habitantes, de los estratos socioeconómicos (3, 4, 5 y 6), los cuales 
ostentan como ingresos per cápita  un mínimo del Salario legal vigente14.  Por su 
ubicación geográfica juega un papel de centro equidistante entre Cartago, Armenia 
y Pereira por una parte y Cali la Capital del Departamento, por la otra. Tuluá es 
así, un epicentro regional, comercial, industrial, agrícola, turístico y prestador de 
servicios de excelente calidad. 
 
La economía de la ciudad está representada, principalmente, por la agricultura, la 
ganadería y el comercio, de la que hay un buen volumen de factorías que 
proporcionan ocupación permanente y bien remunerada a un sinnúmero de 
trabajadores.  La industria ocupa lugar destacado dentro de la economía 
municipal, considerándose como el abanderado en la industria mediana, donde se 
han destacado empresas como Levapan, Productora de Jugos S.A., Industria de 
Harinas de Tuluá, y el Ingenio San Carlos.   
Pero indudablemente un intenso comercio es la característica principal de la 
ciudad.   La zona de influencia de sus mercados comprende 10 municipios con sus 
corregimientos y veredas, verdaderos emporios de riqueza agropecuaria: 
Andalucía, Bugalagrande, Riofrío, Trujillo, Zarzal, La Victoria, La Unión, Toro, 
Roldanillo, Bolívar; que permiten la comercialización de productos que se ajusten 
a las necesidades de la población y la posibilidad de crecimiento de pequeñas y 
medianas empresas. Paralelamente con los programas de apoyo y asesorías 
brindados por la Alcaldía Municipal, la Cámara de Comercio, el Sena y Fenalco, 

                                                 
14

  Planeación Municipal Tulúa Valle, Estadística del Ingreso per. cápita.  
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VALOR
ASIGNADO

Costo alquiler 0.4 8 3.2 9 3.6

Transporte 0.2 9 1.8 9 1.8

Costo insumos 0.1 9 0.9 9 0.9

Terreno 

disponible

0.3 8 2.4 8 2.4

Total 1.0 8.3 8.7

TULÚA VALLE
PARQUE 

INDUSTRIAL
BARRIO VICTORIA

FACTOR 

RELEVANTE Calif.

Calificación 

Ponderada Calif.

Calificación 

Ponderada

los empresarios adquieren conocimientos y herramientas necesarias para 
desenvolverse en el campo empresarial. 
 
 
7.7.2. Micro localización de la empresa: para la localización de la planta, se 
tuvieron en cuenta dos alternativas las cuales están ubicadas en la ciudad de 
Tuluá en el Departamento del Valle.  Esta ubicación se determinó por el método 
de ponderación obteniendo como mejor opción la bodega ubicada en el Barrio 
Victoria con un total de 8.7 puntos.   

La localización óptima de la planta (terreno) para la producción, y comercialización  
de la ropa interior femenina,  es el que contribuye en mayor medida a lograr una 
buena tasa de rentabilidad sobre el capital u obtener un costo unitario mínimo. 

 
A continuación se presentan las posibles localidades donde se pueden ubicar la 
planta: 
 
 
Tabla No. 36 Método de ponderación aplicado a dos opciones de ubicación.    
 
 
      
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Fuente: Marketing Estratégico Tercera Edición. 
 
 

De acuerdo a lo anterior se concluye que se analizaron las dos opciones de 
ubicación destacándose  las ventajas que brinda el barrio, principalmente por su 
antigüedad cuenta con todos los servicios públicos como: servicio de energía,  de 
alumbrado, alcantarillado, líneas telefónicas, gas domiciliario y vías en perfecto 
estado que garantizan el buen funcionamiento de la empresa y la comercialización 
de los productos y la Materia prima.  Adicional a ello se encuentra ubicado en el 
estrato tres, lo cual permite tarifas bajas en los servicios públicos  y sea pertinente 
para la empresa que apenas emprende, la cual tendrá un canon mensual de 
arrendamiento de cuatrocientos mil pesos mensual.  
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Figura No. 1  Micro-localización de la planta en el municipio de Tuluá 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
Fuente: Anuario Estadístico de Tuluá 2004, según Acuerdo Municipal 008 de 2000 y Planeación 
Municipal. 

 
 
7.8. INGENIERÍA DEL PROYECTO. 
 
7.8.1 Descripción del Proceso Productivo 
Para realizar esta descripción se realizará un diagrama de flujo con los cuales 
iniciara operaciones la empresa, incluyendo desde el diseño hasta el producto 
terminado. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Micro-
localización del 

Proyecto 
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Figura No 2  Flujo grama de proceso de confección de blusa 
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Figura No.3. .Diagrama proceso blusa línea  juvenil 
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Figura No.4 .Diagrama proceso blusa línea  clásica 
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Figura No.5 .Diagrama proceso blusa línea  Ejecutiva 
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Elaboración del diseño dentro de este proceso se diseña la prenda plasmando 
en un papel de la manera que se quiere que se confeccione con todas las 
especificaciones necesarias como son: el color con las combinándolas de una 
manera atractiva, forma. 
 
Recepción de la materia prima,  se solicita la materia prima requerida para la 
elaboración de la prenda, se hace con el fin de que no falte nada insumos para su 
fabricación. 
 
Elaboración de la ficha técnica,  se elabora una ficha técnica la cual contiene la 
descripción y cantidad del producto que se va a elaborar y el material necesario 
para su fabricación toda la información necesaria para su elaboración, a 
continuación se presenta un formato de la presentación de la ficha técnica. 
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Ilustración 5. Ficha Técnica  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Elaboración del molde se realizan las bases de confección con las medidas 
específicas como espalda, busto, cintura, cadera talle, separación de busto, altura 
de busto, escote, estos parámetros servirán para molde básico por medio de este 
se podrá elaborar o modificar para cualquier diseño. 
 
Escalado de tallas al haber elaborado el molde básico se le harán los ajustes 
necesarios para el diseño deseado, luego se procede a escalar por talla como son: 
talla xs, s, m, l, xl, esto depende de la talla que se vaya a  fabricar la prenda. 
 
Corte de la tela se despliega la tela sobre la mesa de corte, se pasa el molde en 
la tela para luego pasar a cortar por el dibujo que se realizo, esto se hace con la 
cortadora que se maneja manualmente. 
Una vez que el patrón este cortado, se clasifican  de acuerdo a  la distribución que 
se vaya hacer para el ensamble, cada pieza debe ir marcada para que no existan 
confusiones, luego se distribuye entre las operarias con todos los insumos 
necesarios para la fabricación.  
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7.8.2 Material requerido: A continuación se presenta el material requerido por cada 
línea y referencia. 
 
Tabla No. 37. Material Línea Juvenil  
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Fuente: cálculos propios de las investigadoras del proyecto. 

 
Tabla No. 38. Material Línea Clásica 
 

 

 

 

 

 
Fuente: cálculos propios de las investigadoras del proyecto. 



82 
 

 
Tabla No. 39. Material Línea Ejecutiva 
 

 
 

 
 

 

 

 
 
Fuente: cálculos propios de las investigadoras del proyecto. 
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7.8.3 Tiempo Estándar: A continuación se presenta el tiempo requerida para la 
elaboración de cada prenda. 
 
Tabla No. 40. Tiempo elaboración  Línea Juvenil 
 

 
Fuente: cálculos propios de las investigadoras del proyecto. 

 
Tabla No. 41. Tiempo elaboración  Línea Clásica 
 

 
Fuente: cálculos propios de las investigadoras del proyecto. 
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Tabla No. 42. Tiempo elaboración Línea Ejecutiva 

 
Fuente: cálculos propios de las investigadoras del proyecto. 

 
7.8.4 Maquinaria: Para obtener la maquinaria  necesaria y la empresa pueda 
cumplir con la producción requerida se  debe medir el tiempo de elaboración de 
cada prenda por cada máquina a utilizar y de esta manera obtener la maquinaria 
necesaria por lo que se  utilizara  la siguiente fórmula: 
 
 

               NM=      O P x  TE 
 

 
         JT 

 
   NM=Numero maquinaria 

 OP= Objetivo de producción (Ventas + Inventario) 
TE= Tiempo estándar 

 JT = Jornada de trabajo 
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Tabla No. 43. Maquinaría requerida 

 

 Tiempo/Maquina Fileteadora Plana Collarín  

        

LÍNEA JUVENIL 0,85 0,358 1 

LÍNEA CLÁSICA 0,29 2,748   

LÍNEA EJECUTIVA 0,31 1,690   

TOTAL 
MAQUINARIA 1,44 5 1 
Fuente: cálculos propios de las investigadoras del proyecto 

 
Aplicando la formula encontramos que se requieren: 2 fileteadoras, 5 maquinas 
planas y 1 maquina collarín  
 
 
7.8.5 Plano de distribución de la planta 
 
Figura 6. Ilustración plano de distribución de planta por proceso. 
 

 
 
Fuente: Investigadoras del Proyecto 
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7.9 INVERSIONES. 
 
La inversión total para la realización del proyecto es de $92.050.235 de los cuales 
corresponden a aportes propios de los socios $ 32.217.582.  Y se conseguirá un 
crédito por valor de $ 59.832.653. 
 
A continuación se presenta  como estará distribuida la inversión requerida para 
iniciar operaciones la empresa 

 
 

 INVERSIONES EN ACTIVOS FIJOS 
El siguiente cuadro representa la inversión en activos fijos (maquinaria y equipo, 
los muebles y enseres) que se requiere para iniciar labores la empresa de 
confección de blusas. 
 
Tabla 44.  Maquinaria Y Equipo Requerido 
 

 
Fuente: cálculos propios de las investigadoras del proyecto 
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 INVERSIONES EN MUEBLES Y ENSERES 
 

Tabla 45. Muebles Y Enseres 

 
  Fuente: cálculos propios de las investigadoras del proyecto 

    
Tabla 46. Gastos de iniciación del negocio  
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Fuente: cálculos propios de las investigadoras del proyecto 

 
 INVERSIÓN EN CAPITAL DE TRABAJO. 

La inversión en capital de trabajo es todo el dinero  que debe poseer la presa  
 
Tabla 47. Capital de trabajo  
 

 
Fuente: cálculos propios de las investigadoras del proyecto 

 
7.10. COSTOS OPERACIONALES.   
Los costos operacionales es todo aquello que tiene que ver directamente con la 
parte operativa la cual realiza todo lo relacionado con el diseño y fabricación de los 
productos. 

 
 

Tabla 48   MANO DE OBRA DIRECTA 
 

 
Fuente: cálculos propios de las investigadoras del proyecto 
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  Tabla 49.  MATERIA PRIMA 
 

 
 
Fuente: cálculos propios de las investigadoras del proyecto 
 
 
 Tabla 50.  COSTOS GENERALES DE FABRICACIÓN 

 
Fuente: cálculos propios de las investigadoras del proyecto 
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7.11 PUNTO DE EQUILIBRIO. 
 
Para calcular el punto de equilibrio se utiliza la siguiente formula. 

 
Donde: 

 
A continuación se presenta el punto de equilibrio para el primer año de actividades  
donde se estima el número de unidades a vender  por cada línea, en el cual  la 
empresa no reporta  perdida ni utilidad. 
 
Para la línea juvenil su punto de equilibrio son 3.725 unidades, la línea clásica 764 
unidades y la línea ejecutiva 735 unidades.  
 
Tabla 51. Punto de equilibrio línea juvenil 
 

LÍNEA JUVENIL     

PUNTO DE EQUILIBRIO   

Costos fijos   $ 47.292.665 

Precio promedio de venta 
unitario $ 25.000 

Costo variable unitario $ 12.306 

Punto de equilibrio unidades/ 
año 3.725 

Fuente: cálculos propios de las investigadoras del proyecto 

CUAL ES SU CAPACIDAD DE PRODUCCION??? 
 
Tabla 52. Punto de equilibrio línea clásica 
 

LÍNEA  CLÁSICA   

PUNTO DE EQUILIBRIO 

Costos fijos $ 22.671.460 

Precio promedio de venta 
unitario $ 40.000 

Costo variable unitario $ 10.317 

Punto de equilibrio unidades/ 
año 764  

Fuente: cálculos propios de las investigadoras del proyecto 

 
 
 



91 
 

 
Tabla 53. Punto de equilibrio línea ejecutiva 
 

LÍNEA  EJECUTIVA   

PUNTO DE EQUILIBRIO   

Costos fijos   $ 22.671.460 

Precio promedio de venta 
unitario $ 40.000 

Costo variable unitario $ 9.146 

Punto de equilibrio unidades/ 
año 735  

Fuente: cálculos propios de las investigadoras del proyecto 
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8. ANALISIS LEGAL Y JURIDICO 
 
 
 
El marco legal de la presente investigación está conformado por lo siguiente: 
Código de Comercio: Se trata del conjunto de normas y preceptos que regulan las 
relaciones mercantiles, las cuales se encuentran registradas en artículos 19 
numeral 1º y 2º,28,31y33. Ley 232 de 1995. Decreto 1879 de 2008 sanciones por 
incumplimiento: Código de Comercio articulo 37 LEY 232 de 1995. Ley 80 de 1993 
Ley 1150 de 2007 Decreto Reglamentario 1464 de 2010. Ley 1014/2006:   
Fomento a la cultura del emprendimiento. 

 
8.1 RAZON SOCIAL  
 
La razón social del presente proyecto es denominada DISEÑOS POVEDA SAS,  

 

8.2 TIPO DE SOCIEDAD 

 
Para dar seriedad, respaldo y seguridad a la empresa DISEÑOS POVEDA SAS ,  
como persona jurídica, se constituirá en una sociedad por acciones simplificadas 
 
8.2.1     Constitución  De La Empresa. 
 
Se crea por un documento privado, que debe autenticarse por quienes participan 
en su suscripción e inscribirse en el Registro Mercantil de la Cámara de Comercio. 
. La existencia de la sociedad por acciones simplificada y las cláusulas estatutarias 
se probarán con certificación de la Cámara de Comercio, en donde conste no 
estar disuelta y liquidada la sociedad  
 
Contenido del documento de constitución de la S.A.S 
 
1. Nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas.  
2. Razón social o denominación de la sociedad, seguida de las palabras “sociedad 
por acciones simplificada”; o de las letras S.A.S.;  
3. El domicilio principal de la sociedad y el de las distintas sucursales que se 
establezcan en el mismo acto de constitución.  
4. El término de duración, si este no fuere indefinido.  
5. Una enunciación clara y completa de las actividades principales, a menos que 
se exprese que la sociedad podrá realizar cualquier actividad comercial o civil, 
lícita.  
6. El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, número y valor nominal de las 
acciones representativas del capital y la forma y términos en que estas deberán 
pagarse.  
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7. La forma de administración y el nombre, documento de identidad y facultades 
de sus administradores. En todo caso, deberá designarse cuando menos un 
representante legal.  
 

8.2.2 Aspectos Comerciales. 
 

Tabla 54        Requerimientos Comerciales 

 

Tramites hasta el registro correspondiente Cód. 

Certificado de homonimia 
(si lo requiere) 

Art 603 y 604 C.cio 

Escritura publica Art 34 C.cio 

Inscripción ante la cámara de comercio 
Art. 79 
C.cio 

Registro mercantil Art. 26 C.cio. 

Matricula mercantil Art. 31 C.cio. 

Certificado de existencia y representación legal 
Se define según su razón 
social 

Registro único tributario (RUT)  

 

Tramites relacionados según la ubicación de la empresa 

Certificado de uso de suelo 

Paz y salvo Y/o recibo de pago de impuesto de industria y comercio 

Certificado de condiciones de sanidad 

Certificado de seguridad y prevención 

Certificado de condiciones ambientales 

Certificado de Sayco y ACIMPRO 

 
8.2.3  Aspectos Laborales. 
 
Hace referencia a todo lo relacionado con la contratación de personal 

Tabla 55.       Requerimientos Laborales 

 

Tramites relacionados con la vinculación del personal 

Aportes Parafiscales 

Afiliación en la caja de compensación familiar 

Afiliación en la EPS 

Afiliación en las administradoras de riesgos profesionales ARP 

Registro de contratos laborales 

 

 
8.2.4     Aspectos Legales y Tributarios. 
 
Mediante estos la empresa deja la constancia de sus actos mediante 
determinados documentos 
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Tabla 56   Tramites Registrales 

Tramites hasta el registro correspondiente Cód. 

Certificado de homonimia 
(si lo requiere) 

Art 603 y 604 C.cio 

Escritura publica Art 34 C.cio 

Inscripción ante la cámara de comercio 
Art. 79 
C.cio 

Registro mercantil Art. 26 C.cio. 

Matricula mercantil Art. 31 C.cio. 

Certificado de existencia y representación legal 
Se define según su 
razón social 

Registro único tributario (RUT)  
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9. ANALISIS   ADMINISTRATIVO 

 
 
9.1. ESTUDIO ORGANIZACIONAL ESTRATÉGICO. 
 
La base de la estrategia organizacional es la Misión y la visión ya habiéndolas 
definido se tendrán en cuenta los objetivos y así llegar a fundamentar la empresa 
para asegurar al cliente completa satisfacción desde el inicio del proceso en las 
materias primas, diseño, confección y así  entregar un  producto que cumpla con 
las necesidades del cliente. 
Proporcionar un excelente clima organizacional a los empleados y directivos 
apoyándolos e incentivándolos a su desarrollo personal y laboral, por medio de 
una buena comunicación y así desarrollar el trabajo en equipo lo que permite 
prestar un servicio de muy buena calidad y lograr los objetivos de la organización. 
 
9.2    MISIÓN. 

 
Empresa dedicada a la Confección  y Comercialización de  blusas de excelente 
calidad e innovación acorde con la evolución de las tendencias de la moda, 
satisfaciendo las necesidades y requerimientos del cliente, brindándoles  
exclusividad y calidad en nuestro productos, contribuyendo  al desarrollo y 
bienestar  de la región. 
 
9.3 VISIÓN. 
 
Para el año 2015 ser una empresa líder en producción  y comercialización de 
blusas exclusivas e innovadoras, reconocida a nivel nacional y de Latinoamérica, 
manteniendo la exclusividad y calidad de las prendas. 
 
9.4 VALORES Y PRINCIPIOS. 
 
Los Valores, son el reflejo de nuestro comportamiento basado en los  principios y 

estos serán decisivos para lograr el fortalecimiento de la organización. De tal modo 

que es un compromiso que se adquiere con la empresa y todas las personas que 

participan dentro de su actividad. Como son  las siguientes:  

 RESPETO  

 TOLERANCIA  

 SOLIDARIDAD  

 RESPONSABILIDAD  

 HONESTIDAD  

 LEALTAD 
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9.5  POLÍTICAS 
 
9.5.1 Políticas de garantía 
 
Garantía en la prenda: la duración de las garantías son 60 días a partir del día en 
que compre la prenda, para lo que se debe presentar la prenda en perfectas 
condiciones, con sus etiquetas y sin indicios de uso, no se hará devolución del 
dinero se reemplazara por otra prenda de igual valor o de lo contrario el cliente 
tendrá que a sumir el sobre costo de la nueva prenda, y para esto se debe 
presentar el tiquete de compra. 
Las prendas adquiridas durante ofertas o que se encuentren con descuentos no 
tendrán cambios, por lo que al momento de un cliente adquirir dicha prenda se le 
deberá informar para que no existan malos entendidos 
 
 
9.5.2 Políticas de calidad 
La responsabilidad adquirida con nuestros clientes, es ofrecerles prendas de 
excelente calidad, tanto en confección como en materiales, con diseños exclusivos 
de constante innovación  dando cumplimiento y satisfacción a las expectativas del 
cliente. 
 
La empresa la conforma un personal altamente calificado, con el fin de realizar 
acciones preventivas que perfeccione nuestro producto 
 
 
9.5.3 Políticas de compra 
Buscar y comprar al precio razonable, la cantidad que sea necesaria con la mejor 
calidad, con capacidad y disponibilidad de la materia prima y el cumplimiento de 
entrega sea en el menor tiempo posible. 
Ser conocedores de los cambios de la moda que puedan surgir en el uso de 
nuevos materiales, con el objetivo de mejorar la calidad de estos   

 
 
9.5.4 Política de inventario.  
 
Se establece no manejar inventario, debido a cambios constantes en la moda. 
Para no tener problemas de existencia, puesto que no es rentable tener 
inventarios estáticos paralizando un capital. 
 
9.5.5 Política de crecimiento. La empresa manejara un crecimiento por eficiencia  
y reconocimiento del 5%. 
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9.6 ORGANIGRAMA 
 
 
 

 
 
 
 
De acuerdo con la estructura presentada anteriormente, la empresa diseños 
POVEDA contará con el equipo necesario para cumplir con las metas propuestas, 
la junta directiva está compuesta de sus dos socios, luego el gerente quien es el 
líder de esta organización, tiene a su disposición una secretaria de gerencia, luego 
se encuentra la  asesoría de un contador público el cual será contratado por 
servicios,  quiere decir que no está tiempo completo en la empresa esto con el fin  
de reducir costos al iniciar la empresa, pero se contrata un auxiliar contable quien 
es la persona encargada de llevar los registros, luego  continua  el diseñador quien 
es la persona encargada de los diseños de las blusas y que se cumpla con los 
requerimientos de los clientes, sigue  el jefe de producción persona encargada que 
la producción este a tiempo y que los operarios estén en condiciones de cumplir 
con los requerimientos de esta área, también está el jefe de ventas quien se 
encarga del punto de venta junto con el vendedor 
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9.6.1  Manual de Funciones 
 
Es un documento de carácter normativo en el que se detallan y se concentran las 
tareas o funciones que proporcionan los medios para que los empleados 
contribuyan al logro de los objetivos en una organización 
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Tabla 57.  Manual de Funciones para la Empresa “CONFECCIONES POVEDA SAS”   
 

CARGOS 
JEFE 

INMEDIATO 
FUNCIONES 

GRADO DE 
ESCOLARIDAD 

 
EXPERIENCIA 

Gerente 
 
Junta Directiva o 
propietarios 

- Responsable de definir las políticas generales y los objetivos 
estratégicos. 

- Encargado de realizar los esfuerzos contundentes al adecuado 
desarrollo del objeto social de la empresa. 

- Velar por el estricto cumplimiento de las disposiciones legales y 
estatutarias. 

- Encargado del cumplimiento del proceso administrativo, al igual 
que el Diseño y planeación de estrategias y definición de metas.  

- Aseguramiento de la creación de valor sostenible para los 
socios. 

- Responsable de la gestión empresarial y comercial (clientes y 
proveedores) 

- Responsable del talento humano, reclutamiento, selección, 
contratación, capacitación y entrenamiento del mismo, 
verificando su eficacia. 

- Verificar el cumplimiento de las metas establecidas. 

- Solicitar y estudiar planes de  financiación ofrecida por las 
diferentes instituciones bancarias. 

- Evaluar constantemente la eficacia de las actividades realizadas 
por los colaboradores de la empresa. 

- Estudiar y Analizar los registros contables de la empresa, 
interpretarlos y presentar informe mensual a la junta directiva 

- Verificar la calidad en la atención y servicio al cliente. 

- Aplicar indicadores a las actividades de la empresa. 
 

Título Profesional 
de Administrador 
de Empresas, 
Contaduría, y/o 
carrera a fines 

Mínimo dos  
(2) años 
 

99
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Jefe de 
Producción 

 
Gerente 

- Encargado de mantener el  balanceo de línea de cada proceso, 
(tiempos y movimientos de cada uno de los operarios con 
relación a los tiempos de cada prenda) 

- Responsable de la recepción y pedido de insumos y materia 
prima al igual que el aseguramiento de calidad de esta. 

- Programación y coordinación de actividades de producción, 
manejo de inventarios. 

- despacho del producto terminado.   

- Elaboración de reportes de producción, emisión de órdenes de 
compra de materiales 

- Reportar las novedades de funcionamiento de los equipos, para 
ejecutar los programas de mantenimiento y limpieza de equipos 
en el área. 

- Realizar cotizaciones previas de la materia prima,  buscando 
calidad, precio y cumplimiento  en los proveedores 

- Maximizar la productividad y rendimiento de las líneas 

- Responsable de dirigir el personal de planta  

- Diseñar los programas de capacitación y entrenamiento para el 
personal de producción  

- Ejecutar las iniciativas del desarrollo de nuevos productos 
 

Ingeniero 
Industrial 

Mínimo un (1) 
año 
 

Operarios de 
Planta 

Jefe de 
Producción 

- Responsable de la labor operativa en el área de producción, de 
acuerdo al Manual de funciones.  

- Ejecución del proceso productivo. 

- Responsable de las actividades de limpieza y organización del 
área y puesto de trabajo. 

Bachiller con 
experiencia en 
manejo de 
maquinas 
industriales de 
confección. 

Mínimo un (1) 
año de 
experiencia 78 

100
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Jefe de Ventas Administrador 

- Responsable de la gestión comercial de venta  del producto 

- Representar a la empresa y sus productos ante los clientes 
comerciales asegurando una buena relación. 

- Encargado de visitar  las ciudades principales, ciudades 
intermedias y pequeñas de la región, promocionando la marca, 
ofreciendo el portafolio de productos y realizando contactos de 
nuevos clientes.   Seguimiento y fidelizacion de los clientes. 

- Elaborar el cronograma de visitas a clientes y tomar los pedidos. 

- Encargado de convocar reuniones para vincular personas a la 
venta directa (catalogo).  

- Responsable de la ejecución del servicio de post venta 

- Responsable de la logística del punto de venta, almacenes y 
eventos comerciales donde este presente la marca. 

- Controlar la rotación y presentación de los productos en los 
puntos de venta.  Monitorear y controlar los procesos de 
distribución y entrega del producto al cliente.  

- Elaborar informes de productos de alta rotación y baja rotación.                            

Administrador de 
Empresas 
Contaduría, y/o 
carrera a fines 

Mínimo un (1) 
año 
 

Asesore de 
Ventas – 
Servicio al 
Cliente 

Jefe de Ventas 

- Apoyar la gestión comercial del departamento de ventas. 

- Atender las inquietudes, sugerencias u opiniones de los 
clientes.  Encargado del los exhibidores en los puntos de 
ventas, asesoramiento a los clientes, actividades de promoción, 
promover la marca, surtir y estar al tanto del material 
publicitario.  Responsable de la ejecución del servicio de post 
venta.  

Auxiliar en 
mercadeo y 
amplia 
experiencia  
ventas 

Mínimo un (1) 
año en el cargo ó 
actividades 
similares 

Asesor 
contable y/o 
financiero 

Administrador 

- Responsable de la dirección y buen funcionamiento del área 
contable y del funcionamiento de la empresa 

- Responsable del la liquidación y pago de nómina 

- Responsable del manejo contable y financiero de la empresa y 
la actualización de políticas tributarias y fiscales 

Responsable de la presentación de los informes y estados 
financieros de la empresa 
 

Titulado 
Profesional en 
contaduría y/o 
Administrador 
Financiero 

Mínimo dos (1) 
años 

 
Fuente: Chiavenato Idalberto, Administración de recursos humanos, Editorial Mc Graw Hill, Bogotá 2001, Pág. 330 
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9.6.2 Descripción de cargos 
 

Es necesario describir un cargo para conocer su contenido y la relación directa 
de éste con los objetivos de la empresa, en la descripción del cargo se 
detallada las funciones, deberes y responsabilidades que los conforman y lo 
diferencian de los demás cargos de la empresa,  a continuación se enuncian 
los cargos, funciones y perfiles que ha establecido la empresa para el 
desarrollo de su actividad… véase tabla No. 75. p. 105 Manual funciones... 
 
 

Tabla 58 Descripción de perfiles y funciones especificas del Cargo del Gerente. 
 

 
NOMBRE DE LA EMPRESA 

 
 

Proceso: Manual Operativo De La Empresa 

Versión: 1 

Página: 1 de 2 

CARGO: Gerente 

JEFE INMEDIATO: Junta Directiva 

Objetivo General 
Velar por el cumplimiento y el buen desempeño en las actividades y tareas 
realizadas por la empresa, garantizando la calidad, eficacia y servicio a los 
colaboradores y clientes.  

Funciones 
 Responsable de definir las políticas generales y los objetivos estratégicos. 
 Encargado de realizar los esfuerzos contundentes al adecuado desarrollo del objeto 

social de la empresa. 
 Velar por el estricto cumplimiento de las disposiciones legales y estatutarias. 
 Encargado del cumplimiento del proceso administrativo, al igual que el Diseño y 

planeación de estrategias y definición de metas.  
 Aseguramiento de la creación de valor sostenible para los socios. 
 Responsable de la gestión empresarial y comercial (clientes y proveedores) 
 Responsable del talento humano, reclutamiento, selección, contratación, capacitación 

y entrenamiento del mismo, verificando su eficacia. 
 Responsable del mercadeo del producto. 
 Realizar cotizaciones previas de la materia prima,  buscando calidad, precio y 

cumplimiento  en los proveedores 
 Verificar el cumplimiento de las metas establecidas. 
 Solicitar y estudiar planes de  financiación ofrecida por las diferentes instituciones 

bancarias. 
 Evaluar constantemente la eficacia de las actividades realizadas por los colaboradores 

de la empresa. 
 Estudiar y Analizar los registros contables de la empresa, interpretarlos y presentar 

informe mensual a la junta directiva 
 Presentar mensualmente nuevas propuestas de mejoramiento a parte de las ya 

planeadas con el equipo de trabajo. 
 Verificar la calidad en la atención y servicio al cliente. 
 Aplicar indicadores a las actividades de la empresa. 

 Requisitos 

1.5.1. Edad. Mínimo 25 años y máximo 45 años  

Educación. 
Título Profesional de Administrador de Empresas, Contaduría, y/o carrera a fines 
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Formación. 
Capacitación en ventas y servicio al cliente, Conocimientos en manejo contable, 
Conocimiento de las herramientas básicas de los sistemas de información. 

Experiencia. 
Mínimo dos (2) años de experiencia. 

Habilidades y destrezas 
Experiencia en manejo de personal, excelente relaciones interpersonales, 
creatividad, Liderazgo, Facilidad de negociación, capacidad para la resolución de 
conflictos, Sentido de urgencia, excelente manejo de los registros contables. 

 
 
Tabla 59 Descripción de perfiles y funciones especificas del Cargo de Jefe de 
Producción. 
 

 
NOMBRE DE LA EMPRESA 

 

Proceso: Manual Operativo De La Empresa 

Versión: 1 

Página: 1 de 2 

CARGO:  Jefe de Producción 

JEFE INMEDIATO: Gerente 

JEFE MEDIATO: Junta Directiva 

1.3 Objetivo General 
Programar, dirigir y controlar el proceso productivo con los requerimientos de 
productividad, desde la recepción de la materia prima, hasta el despacho del 
producto terminado. Asegurando los estándares de calidad exigidos y 
administrando eficientemente los recursos humanos y materiales para el 
cumplimiento de los objetivos de la organización.  
 

1.4  Funciones 
 Encargado de mantener el  balanceo de línea de cada proceso, (tiempos y 

movimientos de cada uno de los operarios con relación a los tiempos de cada 
prenda) 

 Responsable de la recepción y pedido de insumos y materia prima al igual que 
el aseguramiento de calidad de esta. 

 Programación y coordinación de actividades de producción, manejo de 
inventarios. 

 Control de calidad 
 despacho del producto terminado.   
 Elaboración de reportes de producción, emisión de órdenes de compra de 

materiales 
 Reportar las novedades de funcionamiento de los equipos, para ejecutar los 

programas de mantenimiento y limpieza de equipos en el área.   
 Maximizar la productividad y rendimiento de las líneas 
 Responsable de dirigir el personal de planta  
 Diseñar los programas de capacitación y entrenamiento para el personal de 

producción  
 Ejecutar las iniciativas del desarrollo de nuevos productos  
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1.5  Requisitos 

1.5.1. Edad. 
Mínimo 25 años de edad. 

1.5.2. Educación. 
Ingeniero Industrial. 

1.5.3.  Formación. 
Capacitación en el manejo producción 

1.5.4.  Experiencia. 
Mínimo un (1) año. 

1.5.5.  Habilidades y destrezas. 
Alto nivel de responsabilidad y agilidad para el desarrollo de sus funciones.  

 
 
Tabla No. 60 Descripción de perfiles y funciones especificas del Cargo de 
Operario. 
 

 
NOMBRE DE LA EMPRESA 

 

Proceso: Manual Operativo De La Empresa 

Versión: 1 

Página: 1 de 2 

CARGO:  Operario 

JEFE INMEDIATO: Jefe de Producción 

JEFE MEDIATO: Gerente 

1.3 Objetivo General 
Cumplir con cada uno de los procesos productivo, desde la iniciación del proceso, 
Tiempos estándar de elaboración de las prendas, empaque, uso razonable de los 
recursos asignados, hasta el producto terminado. 
 

1.4  Funciones 
 
 Responsable de la labor operativa en el área de producción, de acuerdo al 

Manual de funciones.  
 Ejecución del proceso productivo. 

Responsable de las actividades de limpieza y organización del área y puesto 
de trabajo. 

1.5  Requisitos 

1.5.1. Edad. 
Mínimo 20 años de edad. 

1.5.2. Educación. 
Básica secundaria. 

1.5.3.  Formación. 
Capacitación y experiencia en manejo de maquinas industriales de confección. 

1.5.4.  Experiencia. 
Mínimo un (1) año. 

1.5.5.  Habilidades y destrezas. 
Alta capacidad de trabajar en equipo y agilidad para el desarrollo de sus 
funciones.  
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Tabla 61. Descripción de perfiles y funciones especificas del Cargo de Asesor 
de Ventas. 
 

 
NOMBRE DE LA EMPRESA 

 

Proceso: Manual Operativo De La Empresa 

Versión: 1 

Página: 1 de 2 

CARGO: Asesor de Ventas  

JEFE INMEDIATO: Jefe de Ventas  

JEFE MEDIATO: Gerente 

1.3 Objetivo General 
Impulsar las actividades de compra del producto en los puntos de venta, controlar 
la rotación y presentación de los mismos en los exhibidores y elaborar los informes 
correspondientes a la gestión de mercadeo, así mismo realizar una adecuada 
gestión en el manejo de pedidos. 
 

1.4  Funciones 
 
 Apoyar la gestión comercial del departamento de ventas. 
 Atender las inquietudes, sugerencias u opiniones de los clientes. 
 Encargado del los exhibidores en los puntos de ventas, asesoramiento a los 

clientes, actividades de promoción, promover la marca, surtir y estar al tanto 
del material publicitario. 

 Responsable de la ejecución del servicio de post venta.  
 

1.5  Requisitos 

1.5.1. Edad. 
Mínimo 18 años de edad. 

1.5.2. Educación. 
Básica secundaria. 

1.5.3.  Formación. 
Capacitación en mercadeo, ventas y servicio al cliente.  

1.5.4.  Experiencia. 
Mínimo un (1) año. 

1.5.5.  Habilidades y destrezas. 
Buena expresión verbal, excelente relaciones interpersonales, y adecuada 
presentación personal. 
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9.6.3 Presupuesto del Recurso Humano: a continuación se sintetiza la 
estructura salarial que asumirá la empresa para el primer año de operaciones.  
 
 
Tabla 62. Administración de Salarios  
 

 
 

Fuente: cálculos propios de las investigadoras del proyecto.  

 
Tabla 63 Nomina de producción por mes  
 

 
 
Fuente: cálculos propios de las investigadoras del proyecto.  
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10. ANALISIS AMBIENTAL 
 
La empresa  DISEÑOS POVEDA SAS,  en el transcurso  de su proceso 
productivo consistente  en la confección de blusas para dama,  no  contribuye  
con el deterioro del Medio Ambiente  de manera  significativa, es decir  durante  
cada uno de sus sub-procesos  de producción no se  generan emisiones de 
gases, efluentes  líquidos, semisólidos, ni gran cantidad de sólidos  que puedan 
deteriorar  o atentar contra los factores ambientales agua, suelo, aire y/o a 
factores bióticos.    
 
Lo anterior  se soporta en la  no utilización de insumos químicos y variables 
físicas que puedan traer consecuencias negativas para los recursos 
ambientales, además  de  la no utilización del recurso agua, y  a un  apropiado 
uso del suelo  mediante  la disposición  apropiada  de  equipos  y maquinaria 
dentro de una planta previamente diseñada y prevista para el uso racional del 
espacio y disposición de materia prima. 
  
La empresa adoptara medidas que permitan reducir el impacto ambiental, 
especial mente en cuanto a protección a los empleados ya que el ruido emitido, 
el polvo y las motas generadas por las telas y  la maquinaria los afecta 
directamente. El  uso de los residuos sólidos que en este caso serian los 
retazos que resultan de la operación del corte se  minimizara para evitar  el 
desperdicio, que también contribuye a la reducción de los costos del producto y 
serán  clasificados  dependiendo si se pueden aprovechar en complementos de 
nuevos diseños o vender a empresas que puedan utilizarlos.  
 
 
10.1 IMPACTO SOCIAL. 
 
La empresa tiene un impacto social positivo para la región, siendo la industria 
textil a nivel nacional una de las principales fuentes de empleo; uno de los 
objetivos principales  de la organización es el personal que labora dentro de la 
organización, contando con los mecanismos más apropiados para su 
contratación y que cumplan con todo el procedimiento legal ya que dentro de 
este sector es muy  común la  incumplimiento de las normas de contratación 
laboral. 
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11. ANÁLISIS ECONÓMICO PROYECTADO. 
 
El análisis económico proyectado se realizara por medio de un análisis de 
variación, lo que permite determinar el comportamiento que presentan las 
variables financieras al compararlas con las de otros periodos, al analizar los 
cambios presentados y las causas de la variación se compara el año a analizar 
con el año base 
 
11.1 ANÁLISIS FINANCIERO. 
 
Para realizar el análisis financiero utilizaremos los indicadores o razones 
financieras, puesto que estos establecen la  relación entre las partidas de un 
estado financiero y se expresándola  en términos matemáticos, lo que permite 
determinar la situación financiera de la empresa en el campo de las 
operaciones de inversión,   financiación y administración, permitiendo a la 
organización tener una visión real de la situación financiera de la misma. En 
este caso se utilizan los siguientes indicadores: 
 
1. Indicadores de liquidez 
2. Indicadores operacionales o de actividad 
3. Indicadores de endeudamiento 
4. Indicadores de rentabilidad 
 
11.1.1 Análisis de las razones financieras  
 
Tabla 64. Razones Financieras   
 

 
 
Fuente. Cálculos de las investigadoras 
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11.1.2. Indicadores de liquidez 
 
Son las razones financieras que nos facilitan las herramientas de análisis, para 
establecer el grado de liquidez de una empresa y por ende su capacidad de 
generar efectivo, para atender en forma oportuna el pago de las obligaciones 
contraídas. A continuación enunciamos los más importantes: 
 
A. RELACIÓN CORRIENTE O DE LIQUIDEZ: Es el resultado de dividir los 
activos corrientes sobre los pasivos corrientes. 
 

Activo Corriente 
Relación corriente = --------------------------- 

Pasivo Corriente 
 

La interpretación de estos resultados nos dice que por cada $1 de pasivo 
corriente, la empresa cuenta  en el año 0 con $0.80 , $6.32, $19.99, $12.49 , 
$9.67 y $7.992 de respaldo en el activo corriente, para los años 0,1,2,3,4,5 
respectivamente. 
Es un índice generalmente aceptado de liquidez a corto plazo, que indica en 
qué proporción las exigibilidades a corto plazo, están cubiertas por activos 
corrientes que se esperan convertir a efectivo, en un período de tiempo igual o 
inferior, al de la madurez de las obligaciones corrientes. Es una de las razones 
más usadas en el análisis de los Estados Financieros en cuanto a liquidez se 
refiere. 
 
B. CAPITAL DE TRABAJO: Se obtiene de restar de los activos corrientes, los 
pasivos corrientes. 
 
Tabla 65. Capital de trabajo  
 
Capital de Trabajo = Activos corrientes - Pasivos corrientes  
 

 
 
Fuente. Cálculos de las investigadoras 
 
El capital de trabajo es el excedente de los activos corrientes, (una vez 
cancelados los pasivos corrientes) que le quedan a la empresa en calidad de 
fondos permanentes, para atender las necesidades de la operación normal de 
la Empresa en marcha.  
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11.1.3  Indicadores de endeudamiento 
 
Son las razones financieras que nos permiten establecer el nivel de 
endeudamiento de la empresa o lo que es igual a establecer la participación de 
los acreedores sobre los activos de la empresa. Los más usados son los 
siguientes: 
 
A. ENDEUDAMIENTO SOBRE ACTIVOS TOTALES: Nos permite establecer 
el grado de participación de los acreedores, en los activos de la empresa. La 
fórmula es la siguiente: 

Total pasivo 
Nivel de endeudamiento = -------------------- 

Total activo 
 
Tabla 66. Nivel de endeudamiento sobre activos totales 

 
Fuente. Cálculos de las investigadoras 
 
Lo anterior, se interpreta en el sentido que por cada peso que la empresa tiene 
en el activo, debe $0.494 centavos para el año 1, para el año 2 debe 0.217 
centavos, para el año 3 debe 0.207 centavos, para el año 4, debe 0.205 
centavos y para el año 5 debe 0.217 centavos. 
 
B. ENDEUDAMIENTO DE LEVERAGE O APALANCAMIENTO: Otra forma de 
determinar el endeudamiento, es frente al patrimonio de la empresa, para 
establecer el grado de compromiso de los accionistas, para con los acreedores, 
la fórmula es la siguiente: 
 

Total pasivo 
Nivel de endeudamiento = -------------------- 

Patrimonio 
 
Tabla 67. Nivel de endeudamiento o apalancamiento 

 
Fuente. Cálculos de las investigadoras 
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De los resultados anteriores se concluye que la empresa tiene comprometido 
su patrimonio 0.977 veces para el año 1, 0277 veces año2, 0.261 veces año 3, 
0.259 veces año 4  y 0.277 veces en el año 5. 
 
El mayor o menor riesgo que conlleva cualquier nivel de endeudamiento, 
depende de varios factores, tales como la capacidad de pago a corto y largo 
plazo, así como la calidad de los activos tanto corrientes como fijos. 
 
Una empresa con un nivel de endeudamiento muy alto, pero con buenas 
capacidades de pago, es menos riesgoso para los acreedores, que un nivel de 
endeudamiento bajo, pero con malas capacidades de pago. 
 
11.1.4  Indicadores de rentabilidad 
 
Son las razones financieras que nos permiten establecer el grado de  
rentabilidad para los accionistas y a su vez el retorno de la inversión a través 
de las utilidades generadas. Los que se usan con mayor frecuencia son: 
 
A. RENTABILIDAD DEL PATRIMONIO: Es el rendimiento obtenido frente al 
patrimonio bruto, se calcula así: 
 

Utilidad neta 
Rentabilidad Patrimonio = -------------------- 

Patrimonio bruto 
 
Lo anterior nos permite concluir que la rentabilidad del patrimonio bruto para el 
año 1 del 4.5%, año 2 del 6.0%, año 3 del 6.5%, año 4 del 8.5% y del 10.2% 
para el año 5. 
 
C. MARGEN BRUTO: Nos indica, cuanto se ha obtenido por cada peso 
vendido luego de descontar el costo de ventas y va a variar según sea el riesgo 
y/o el tipo de empresa. Su fórmula es: 
 

Utilidad bruta 
Margen bruto de utilidad = -------------------- 

Ventas netas 
 
El resultado anterior, significa que por cada peso vendido, la empresa genera 
una utilidad bruta para el año 1 del 21.9%, año 2 del 22.2%, año 3 del 23.2%, 
año 4 del 25.7% y del 28.6% para el año 5. 
 
E. MARGEN OPERACIONAL DE UTILIDAD: Nos permite determinar la  
utilidad obtenida, una vez descontado el costo de ventas y los gastos de 
administración y ventas. También se conoce con el nombre de utilidad 
operacional. Se determina así: 
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                                    Utilidad operacional 
Margen operacional = --------------------------- 
                                     Ventas netas 
 
Lo anterior, nos permite concluir que la empresa generó una utilidad  
operacional, equivalente al 5.2% en año 1, del 6.3% año 2, del 7.2%  año 3, del 
10.3% año 4 y del 13.8% año 5, con respecto al total de ventas de cada 
período. 
 
11.1.5 Valor presente neto. 
 
El valor presente neto me permite determinar si una inversión con el objetivo 
básico financiero. 
 
VPN(i)>0 .... Los dineros invertidos generan más que i. 
VPN(i)=0 ....Los dineros invertidos generan exactamente i 
VPN(i)<0 .... Los dineros invertidos generan menos que i 
Si «i» es la tasa de interés adecuada el proyecto... 
VPN(i)>0 .... Crea Valor... Aceptar 
VPN(i)=0 .... Ni crea ni destruye valor... Indiferencia 
VPN(i)<0 .... Destruye Valor... Rechazar 
 
La utilidad del VPN como indicador para tomar decisiones aumente si se 
incorpora al análisis una panorámica global de los proyectos y las cantidades 
de dinero disponibles que tiene la empresa. 
 
Considerar entonces la totalidad de inversiones posibles, el monto, su nivel de 
riesgo, su valor presente neto. 
 
En ocasiones se utiliza como indicador VPN/Inversión (Rentabilidad relativa de 
la inversión 
 
 
11.1.6 Tasa interna de retorno. 
Por medio de la TIR se determina la viabilidad financiera, la cual es de  68% 
Promedio anual.  
 
 
11.1.7 Análisis beneficio/costo. 
 
La relación beneficio/costo relación entre el valor presente de los ingresos 
(beneficios) y el valor presente de los egresos (costos). Permite establecer de 
que manera los ingresos cubren los egresos. 
Para determinar este indicador se aplicara  la siguiente fórmula: 
 
B/C = BP – C m& o 
Inversión Inicial 
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Donde:  
BP = Beneficios  positivos 
BN = Beneficios negativos 
C m&o = Costo de mantenimiento y operación 
 
El proyecto cuenta con unos beneficios positivos  que equivalen a las utilidades 
netas durante los cinco primeros años de operaciones de la empresa y una 
inversión inicial en el año 0. 
 
Reemplazamos la formula con los cinco valores futuros que se tienen en el flujo 
de efectivo  a un valor presente para una tasa interna de retorno de 68%. 
 
 
Tabla 68. Evaluación financiera   

TIR (Tasa Interna de Retorno)  68% 

  

VPN (Valor Presente Neto)  $ 36.811.215,95  
 

BENEFICIOS 654.264.921  

COSTOS 28.817.582 

B/C 22,7 
 
 
Fuente. Cálculos de las investigadoras 
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11.1.8  Estados Financieros Proyectados  
 
Tabla 69. Estado de pérdidas y ganancias   
 

 
 
Fuente. Cálculos de las investigadoras 
 
Tabla 70. Balance General Proyectado 

 
Fuente. Cálculos de las investigadoras 
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11.1.9 Flujo de caja proyectado 
 
El flujo de caja o de efectivo es un estado financiero básico que refleja todo el 
efectivo generado y utilizado en actividades de operación, inversión y 
financiación. Su objetivo es determinar la capacidad de la empresa para 
generar efectivo, por medio de este puede se puede cumplir con sus 
obligaciones y sus proyectos de inversión, lo que permite  analizar si el 
proyecto cuenta con la capacidad de generar liquidez. 
A continuación se presenta el flujo de efectivo de la empresa de confección de 
blusas para cinco años 
 
Tabla 71 Flujo de caja proyectado  

 
 
Fuente: cálculos propios de las investigadoras del proyecto.  
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12. CONCLUSIONES 
 

 
 

1. Personales 
 

La idea de crear una empresa dedicada al diseño, confección y 
comercialización de blusas para mujeres entre los 15 a 49 años de edad, dejó 
claro que es necesario e importante conocer cuál es el objeto del negocio, que 
se espera obtener de él y cuáles son los planes y estrategias para la obtención 
de resultados exitosos. 

 
2. Mercadeo 

El estudio de mercados permitió conocer que las oportunidades del negocio, 
están ligadas a la calidad e innovación de la prenda, al excelente servicio de 
atención al cliente y al adecuado esquema de promoción, lo que hace que el 
negocio se cada vez más competitivo y sea reconocido en el mercado nacional. 
La empresa debe garantizar variedad y originalidad de sus prendas, ya que uno 
de los factores de compra que tiene en cuenta la mujer  a la hora de adquirir 
una blusa, es el diseño, demostrando que las mujeres prefieren lucir diseños 
exclusivos o que no se encuentren masificados, por lo que la empresa trabajará 
constantemente. 
 
3. Producción 

 
El plan productivo mostró el diseño del proceso necesario para la elaboración 
de cada una de las blusas de la empresa y su capacidad de producción que 
garantiza el cumplimiento y entrega oportuna de sus prendas, dentro de esta se 
cuenta con una mano de obra calificada garantizando la entrega de una blusa 
elaborada con insumos y acabados de la más alta calidad. 
 
4. Organizacionales 

En el plan estratégico y organizacional se plantearon la visión, misión, valores y 
políticas internas, creadas por la empresa, con el fin de generar un marco de 
referencia respecto a los objetivos organizacionales. 
El planteamiento de los objetivos propuestos por diseños POVEDA permitirá 
que cada una de las personas que directa o indirectamente trabajen para la 
empresa de la mano,  como un solo grupo,  bajo un mismo esquema, con el fin 
de crear buenas relaciones, indispensables para su buen funcionamiento 

 
5. Financieras 

 
El análisis financiero se realizo determinando la inversión, los costos en los que 
incurre la empresa para su funcionamiento, los gastos relacionados con la 
operación, teniendo en cuenta variables criticas del precio de venta, la inflación, 
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el crecimiento del sector textil confección y los volúmenes de producción 
proyectados. 
El rendimiento del negocio se evidencia en el crecimiento de la utilidad 
operacional en cada  uno de los años proyectados, demostrando que la 
creación de esta empresa es una oportunidad para generar ingresos y aportar 
de esta manera a la economía del país. 
Al obtener una reserva del 10% en el análisis proyectado, se espera que la 
empresa haga inversiones fructíferas, que beneficien el patrimonio de esta, 
como la compra de maquinaria y equipo. 
El análisis de los estados financieros refleja una proyección creciente en las 
utilidades, manejada por el rubro de disponibilidad de caja, debido a que las 
ventas se realizan de contado. 
Se puede observar que la utilidad se incrementa en cada periodo, obteniendo 
en el primer año de operación, ingresos por $1.151.280.000                                  
y para el quinto año de funcionamiento, un ingreso por las ventas $ 
1.827.027.033, esto se debe al incremento de las unidades vendidas, 
demostrando el resultado de la viabilidad financiera y los beneficios a corto, 
mediano y largo plazo para la empresa. 
 
6. Legales 

 
Se analizo el proceso necesario para poder formalizar la empresa, indicando 
las entidades asociadas a estos, los respectivos trámites legales y la 
documentación requerida para su funcionamiento. 
A partir del cronograma de implementación se establecieron las principales 
actividades que se desarrollaron durante la planeación y creación de la 
empresa. 
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ANEXOS 

 
 
 
Anexo No. 1  
POBLACIÓN DE TULUÁ SEGÚN SEXO Y EDAD -2007 

    EDAD  HOMBRE MUJER TOTAL 

De O A 4 años  8023 7746 15769 

De 5 a 9 años 8552 8044 16596 

De 10 a 14 años 9467 8994 18461 

De 15 a 19 años 9603 8978 18581 

De 20 a 24 años  8337 8407 16744 

De 25 a 29 años 7244 7746 14990 

De 30 a 34 años 6311 6872 13183 

De 35 a 39 años  6164 7439 13603 

De 40 a 44 años  6287 7788 14075 

De 45 a 49 años  5551 6657 12208 

De 50 a 54 años  4432 5400 9832 

De 55 a 59 años  3479 4359 7838 

De 60 a 64 años  2743 3230 5973 

De 65 a 69 años  2269 2684 4953 

De 70 a 74  1745 2231 3976 

De 75 a 79  1140 1334 2474 

De 80 y más 1268 1558 2826 

TOTAL 92615 99467 192082 

 
Fuente: Datos Estadísticos según Oficina de Planeación Municipal de Tuluá Valle 2007  
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Anexo 2  CUESTIONARIO DE LA ENCUESTA APLICAR 
UNIDAD CENTRAL DEL VALLE. PROGRAMA DE CONTADURÍA PÚBLICA. 
 
 
ENCUESTA PERSONAL. 
 
La presente encuesta tiene como objetivo identificar las necesidades de la 
población femenina en el municipio de Tuluá valle, con respecto a las prendas 
de vestir para damas (blusas). 
 
Fecha de encuesta: día___/ mes ___ año___ 
 
Señale con una (x) la respuesta elegida por usted. 
 
 
1. Edad. 
 
a- Entre 15 y 25 Años. 
 
b- Entre 26 y 35 Años 
 
c- Entre 36 y 49 Años. 

 
d- más de 49 

 
 

2. ¿Qué actividad realiza Ud.? 
b- Estudiante □           c- Empleada  □ d-Ejecutiva    □ 
e- Empresaria □          f- Pensionada□ 
3. Señale cual es su estrato socioeconómico: 
a- 3 □  b- 4 □  c-5□   d-6 □ 
4. ¿Normalmente donde adquiere las blusas? 
a-   Zona Comercial (Centro)   □ b-   Por catálogo □ 
c-   Boutique     □ d-   Centros  Comerciales □ 
e-   Por la web    □ f-   Directamente en la fábrica□ 
g-   Otro    □ Cuál  ____________________ 
 
5. ¿Cuál  es la  frecuencia de compra de blusas? 
a- Semanal     □  b-  Quincenal   □   c-   Mensual  □ 
d- Trimestral   □  e-   Semestre    □  f-   Anual    □ 
g-   Navidad    □  h-   Otra     □     Cuál  _________________ 
 
6. Cuantas unidades compra en el periodo seleccionado? 
a- Una unidad         □  b- Dos unidades               □           c-Tres 
unidades            □ 
d- Cuatro unidades  □  e- Más de cuatro unidades  □ 
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7. ¿Cuál  es  la razón de compra? 
a- El costo           □ b- Por  la Calidad   □  c- Por la Cercanía  
□ 
d- Por el diseño        □               e-Otra Razón        □ 
Cual?    _______________________ 
8. ¿Qué Tallas de blusas compra? 
a-  XS - S □             b-  M - L □         c-  XL - XXL □ 
9. Cuanto paga en promedio por blusa? 
a-  De 15.000 a 25.000 □     b-  De  26.000 a 35.000    □      c-  De 36.000 
a 45.000   □ 
F- otro     cual __________________________ 
10- ¿Qué forma de pago utiliza? 
a-   De contado  □              b-   Crédito  □                                    c- credicontado  
□ 
d- Separado □                     e- Otro, Cual? __________________________ 
 

 
11- ¿Si se creara una empresa de confección de blusas de alta costura, precios 
justos, excelente servicio, diseño exclusivo usted estaría dispuesta a comprar? 
a-Si  □                              b- No□ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 


