INTRODUCCION

El presente Estudio de Factibilidad para la creaciéon una empresa dedicada a la
confeccion y comercializacion de blusas para dama, representa una oportunidad
de incursionar en el sector de la confeccion, con un factor de diferenciacion en
innovacion 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 Tulua, también denominada ciudad-region, por su gran
influencia e intercambio de bienes y servicios requeridos por municipios aledafos.

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 constitucién de una empresa con altos
estandares de productividad y calidad.

Referenciado lo anterior, el tratamiento de analisis sobre:

e Estudios de macro y en micro entorno en el cual se mueve la empresa,
partiendo de la evolucion del sector, las oportunidades de empleo, la
competitividad, entre otras variables que determinan el establecimiento de
nuevos centros productivos.

o Estudios de mercado para determinar las oportunidades de negocio, que
incluye los conceptos mas importantes del marketing: Producto, Plaza,
Promocion y Precio, determinando las estrategias de la empresa.

e Analisis técnico, identificando calidad de materias primas, adopcién de
tecnologia de punta, Insumos, maquinaria y optimizacion de los recursos, a
través de sistemas de costeos que ayuden a la productividad de la empresa.

e Evaluacién econdmica y financiera, determinando el monto de la inversion,
proyecciones de ventas, costos, estableciendo la viabilidad o no del negocio en
cifras.

e Todo lo anterior enmarcado dentro de la Planeacion Estratégica de la
Empresa, involucrando el analisis Administrativo, Juridico Legal para plantear
el direccionamiento estratégico de la produccién y comercializacion de la nueva
marca.



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 algodon, mediante
tecnologias rudimentarias. Con la llegada de la industrializacion 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 esta hablando
sobre emprendimiento, lo cual significa una manera de crear e imaginarnos una
vision de oportunidad, que organizada sera un proyecto que mas adelante se
podra 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 creacion 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 acompafamiento 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 formacién estan en la capacidad de brindarles las
herramientas y espacios que le permita al estudiante poner en practica la creacion
de proyectos de creacion 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 pequefas
empresas, con el fin de que mejoren sus organizaciones con innovacion 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 dia es un
problema que nos inmiscuye a todos.

Por estas y muchas mas razones se hace necesario antes de la creacion 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 generacién de empleo.

Al realizar las indagaciones sobre los diferentes trabajos que hacen referencia al
tema de creacién de empresas de confeccion de ropa para dama, se puede
obtener la informacion 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
Econdmicas y Administrativas de la pontificia Universidad Javeriana de Bogota en
el ano 2008, titulada “Analisis estratégico de mercados para el desarrollo exitoso
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de productos (Caso confecciones y disefios 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 evaluacién 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 metodologia que se utilizo fue el analisis del comportamiento de
compra del consumidor, los factores que intervienen en este tipo de decisiones
como el reconocimiento de la necesidad, evaluacion de las alternativas, decision y
comportamiento por compra.

Asi mismo, identificaron los factores externos y psicolégicos que intervienen en el
proceso de compra; factores como la motivacion, percepcion y personalidad, el
proceso de factores situacionales en donde intervienen, el cuando, dénde y por
qué compran los consumidores.

Este trabajo demostré que es viable dicho proyecto, ya que al implementar todas
las herramientas necesarias para satisfacer los gustos de todos los niveles
socioecondémico, se podra llevar a feliz término el desarrollo de este estudio.

Igualmente se encontré un trabajo realizado por los estudiantes Sandy Elena
Correa y Fabian Guillermo Urriago Rios, de la Facultad de Ingenieria Industrial, de
la Unidad Central del Valle en el afio 2006, titulada “Estudio de factibilidad para la
creacion de una empresa dedicada a la confeccidn y comercializacién de prendas
deportivas para la mujer”. La problematica es la falta de oportunidad de empleo en
la region. La metodologia que se utilizo en esta investigacion 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 analisis a 5 afios es de 53%,
superior a cualquier opcion 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
ano 2002, Titulada “Formulacion de un plan de negocios para una empresa
dedicada al disefio y confeccién de vestidos de bafio para mujer en la ciudad de
Tulud”. La problematica que se ve reflejada es la importancia de crear nuevas,
pequenas y medianas empresas, las cuales son consideradas grandes generados
de empleo, que de alguna manera ayudaran a mejorar las condiciones actuales
del pais contribuyendo de esta manera al desarrollo econémico. La metodologia
utilizada para la ejecucion de dicho estudio fue de caracter descriptivo, donde se
utilizaron variables econémicas por medio de: analisis 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 analisis a 3 afos es del 282.64%, muy superior a cualquier opcion
financiera.



1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Actualmente en el municipio de Tulua incursionan gran cantidad de profesionales
en diferentes areas que cuyo mercado laboral es pequefio, y poseido 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 creacion y desarrollo de empresas que les permita poner
en practica 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 Tulua existan un gran numero de establecimientos de comercio
dedicados a la actividad de confeccion y comercializacion de ropa, carecen de
innovaciéon y competitividad, sumandole 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 fabrica
donde las mujeres tuluehas puedan adquirir prendas asequible, de excelente
calidad, e innovacion en disefos, colores y texturas, que varian de acuerdo a la
edad, acondicionada por los cambios en la moda.

En la actualidad en nuestro pais, cada dia va en aumento esta problematica. Por
tal razon es tan importante la generacion de oportunidades que nos ofrece dicha
creacion, ya que se proyectara con la responsabilidad y compromiso que se
requiere para lograr mantenerla y consolidarla asumido como opcion de vida.

No obstante, es importante tener en cuenta que muchas empresas nuevas que se
crean en nuestro pais, cierran sin haber completado al menos el primer afio 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 caracteristicas del mercado en el cual entraran
a participar. Esta falta de profesionalismo y disciplina, tan comunes en nuestro
medio, al momento de tomar la decisién de crear una nueva empresa, determina,
en la mayoria 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-confeccion ha crecido significativamente,
contribuyendo a la generacion de empleo e ingresos a muchas familias, su
participacion en el mercado es de 50.6 %, lo que ha permitido disminuir la tasa
de desempleo en muchos paises. Colombia es reconocida internacionalmente
como un pais que presenta grandes fortalezas, en la industria textil y de
confeccion, 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

MACROSECTOR - SECTOR FOB UEF EIIE NOV IFERENCIA
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Fuente: DANE - Calculos Proexport

Entre enero y noviembre de 2010, las confecciones con US$641,1 millones y una
participacion de 55%, se ubicaron como el rubro mas 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 nifios, se posicionaron como el producto con las exportaciones mas
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 afio anterior (US$67,8 millones). En términos de destinos de
exportacion, EE.UU. con US$215,8 millones, una participaciéon de 33,7% y un
incremento de 17,2% (+US$31,6 millones), con respecto al mismo periodo de
2009 (US$184,2 millones), fue el mercado mas 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
participacion de 27,3% y una disminucion 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 participacion de 24%, se posicionaron como
el segundo rubro de exportaciéon entre enero y noviembre de 2010, a pesar de
haber decrecido 45,3% (-US$231,9 millones) frente al mismo periodo de 2009
(US$511,8 millones). El producto con el mayor monto de exportacién fue los
tejidos de punto con hilados de elastomero, sin hilos de caucho con US$43,3
millones y una disminucién 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 participacion
igual a 36,2% y un crecimiento de 40,2% (+US$29 millones) frente al mismo
periodo de 2009 (US$72,2 millones). Ver grafica 1



GRAFICO 2.Colombia, importaciones segun clasificaciéon CIIU revision 3.

2010-2011.
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Las importaciones del 2010-2011, denotan respectivamente una participacién del

0.65% y el 0.63%



1.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢, Como realizar un estudio de viabilidad para la creacion una empresa dedicada a
la confeccidn de blusas, para todas las damas, en la ciudad de Tulua Valle



2. OBJETIVOS
2.1. GENERAL:

Elaborar un estudio de factibilidad para la creacién de una empresa dedicada a la
produccion y comercializacion de blusas para dama entre los rangos de edad de
15 a 49 anos en la ciudad de Tulua.

2.2. ESPECIFICOS:
+ 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
comercializacion, y produccion de blusas para dama entre los 15 y 49 anos de
edad, de la ciudad de Tulua.

+ Realizar un analisis técnico mediante el cual se identifique los procesos
productivos de produccion, comercializacién y tecnologia a emplear y costos
de produccion.

+ Realizar un estudio econémico y financiero para determinar el monto de la
inversion, las proyecciones financieras a 5 afios, que permita desarrollar la
sostenibilidad del proyecto.

* Realizar un estudio administrativo y juridico legal para plantear el
direccionamiento estratégico de la produccion y comercializacion de la nueva
marca.



3. JUSTIFICACION

Actualmente en el municipio de Tulua existen tres instituciones de educacién
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 estd en la capacidad de crear empresa, de forma
responsable, fomentando la creacion e innovacibn de nuevas empresas,
aprovechando los estimulos que el gobierno ofrece a los nuevos proyectos de
emprendimiento, contribuyendo a generar empleo y al desarrollo de la region.

La mayoria de estos negocios siguen utilizando las ventajas competitivas del
pasado, como son: la elaboracion de productos a grandes volumenes y colocar
precios por debajo de sus competidores, sacrificando la calidad y exclusividad de
sus productos, sin importar las exigencias estéticas del consumidor. De alli 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, esta
dispuesta a gastar de manera ostentosa para sentirse diferente a las demas,
buscando reconocimiento y diferenciacion. 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 fabrica,
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 innovacion en
disenos 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
confeccion, 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 pais,
provocando una excelente demanda, en la produccion Nacional, por lo que se
hace pertinente realizar un estudio de factibilidad que permita obtener los
soportes necesarios que puedan incidir en la creacién y en la permanencia en el
mercado, de una empresa dedicada a la produccion y comercializacion de blusas,
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que fundamente l|a toma de decisiones para un analisis previo, que permita dar
respuesta a la viabilidad del proyecto, el que contara con un taller que desarrollara
nuevas tendencias en los disefos y evolucione tan rapido como la moda,
cumpliendo con las exigencias de los clientes en la innovacion, exclusividad.
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4. MARCO DE REFERENCIA

4.1 MARCO CONTEXTUAL

Tulua es una de las siete ciudades mas importantes del Valle del Cauca y fue
fundada por Juan de Lemos y Aguirre entre los afios 1637 y 1639 en un lugar
diferente al que se ubica en la actualidad; el traslado de la poblacion a su posicidon
actual se dio en el afio 1680. Es un centro agricola que combina la produccion de
café en la ladera de la cordillera Central y el cultivo de la cafia de azucar en la
parte llana del valle del Cauca. Dada la gran produccién agricola y ganadera de la
region.

El municipio de Tulua se encuentra ubicado en la margen derecha del rio Cauca
en lo que se podria denominar el centro del departamento del valle del Cauca. El
rio Tulua divide la poblacion en dos partes, unidas por once puentes, su area
urbana esta a 105 kilometros al nordeste de Cali (1 hora 10 minutos), con una
region que distingue dos sectores topograficos distintos: al oriente la primera
montafia perteneciente a la vertiente occidental de la cordillera central con alturas
que algunos sectores de los paramos Barragan 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 rio Cauca; esta diversidad
permite disfrutar de todos los pisos térmicos: calido, medio, frio y paramo.

Tabla 1. Informacién General del municipio de Tulua

Altitud: 973 m.s.n.m.

Temperatura: 23 Grados Centigrados.

Extension: 819 Km2.

Poblacion: 183.236 Hab. Aprox.

Distancia: 97.1 Km. de Cali.

Ano de Fundacion: Agosto 24 de 1639.

Fundador: Juan de Lemos y Aguirre.

Municipio Desde: 1872.

Ori ) Antes de la Fundacion existia un pueblo de Indios
rigen del Nombre: llamado Tulua.

Caracteristicas Tiene Zonas Planas y zonas Montafiosas en donde

Geograficas: se encuentran los paramos Barragan y Santa Lucia.

Rio(s) Principal(es): Cauca, Bugalagrande, Morales, Tulua y Sabaletas.

Fuente: Alcaldia Municipal de Tulua — Valle, anuario estadistico. 2008. p. 14. Continda en la
siguiente péagina.
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Actividad Econdmica

NN Agricultura, Ganaderia, Comercio e Industria.
Principal:

Maiz, Yuca, Café, Platano, Cana de Azucar, Frijol y
Minerales como Yeso, Oro, Plata y Carbon.

Centros recreacionales, Museo Vial Internacional,
Centro Histérico y Jardin Botanico.

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

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

Es el 4° Municipio de mas de 100.000 habitantes y es
el 6° mas extenso.

Fuente: Alcaldia Municipal de Tulua — Valle, anuario estadistico 2008.

Producto(s) Principal(es):

Atractivo(s) Turistico(s):

Otras Caracteristicas:

En su economia sobresalen el comercio, la agricultura y la ganaderia; esta ultima
es una de las mejores del Occidente por el nUumero de cabezas de ganado y por
la variedad de sus razas, convierten a Tulua en un polo de desarrollo Unico en
toda esa extensa region del Valle del Cauca.

Tulua 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 Tulua vale la pena destacar parques como el Carlos Sarmiento Lora en su
centro histérico, el jardin botanico Juan Maria 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 Bolivar con sus grandes esculturas, pero
sin duda alguna, lo mejor de Tulua es su ambiente y el dinamismo de su vida
diaria.

Cada ano en el mes de junio tiene lugar en Tulua su importante Feria de
Exposicion Agropecuaria y Artesanal y un sin numero de fiestas, eventos
deportivos y empresariales.1

Alcaldia Municipal de Tulud — Valle, anuario estadistico 2007
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llustracion 1. Mapa municipio de Tulua
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4.2 MARCO CONCEPTUAL

Los siguientes términos son utilizados en el desarrollo del trabajo sobre la creacion
de empresa.

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

* |Innovacion: Se entiende por innovacion a aquel proyecto que utilizando el
conocimiento, 0 generandolo 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 participacion en los mercados, tanto regionales,
nacionales e internacionales

* Plan de Negocio: A través de un documento se describe un negocio o
proyecto que esta por realizarse y todo lo que esté relacionado con ello, tal
como los objetivos del negocio o proyecto, las estrategias que permitiran
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 inversidn que se va a realizar, el financiamiento requerido, la
proyeccion de los ingresos y egresos, la evaluacion financiera y la
organizacion 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 aceptacion o rechazo de un proyecto de
inversion.

= PYMES: pequenas y medianas empresas

» Productividad: Es la relacidn entre la cantidad de bienes producidos y la
cantidad de recursos utilizados La productividad es un indice 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
obtencion de utilidades, o bien, la prestacién de servicios a la comunidad,
coordinados por un administrador que toma decisiones en forma oportuna
para la consecucion 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
mas bajos que en el mercado.

= Canal de Distribucion: es un conjunto de organizaciones
interdependientes que participan en el proceso de colocar un producto o
servicio a la disposicién del consumidor?.

2 PHILLIP KOTLER. Fundamento de mercadeo. 10° edicion, capitulo 11, Pag. 401.
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* Flujo de caja: es el resumen del efectivo recibido y pagado durante un
periodo especifico.

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

» Capacidad Instalada: Hace referencia al volumen de produccion que se
puede tener en un periodo determinado con los recursos disponibles de una
compania 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 produccion, administraciéon y organizacion en que se
esta se desempefa. En comparaciéon con la capacidad instalada, la
disponible se ve disminuida en relaciéon con los dias habiles del afo, el
numero de turnos y su duracion, las horas perdidas por ausentismo de los
trabajadores, las pérdidas originadas por factores organizacionales

» Capacidad Utilizada: Refleja su real utilizacion para un determinado
periodo de tiempo; es decir, la produccion 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 TEORICO

Para establecer si es factible la creacion de una empresa, es necesario el enfoque
en la elaboracién de un plan de negocios, este sirve como guia en el desarrollo de
una idea de negocio, ya que es fundamental para determinar la viabilidad de
cualquier iniciativa empresarial. Ademas sirve de guia para orientar los pasos de
la organizacion y constituir los requerimientos de su funcionamiento.

Existen diferentes modelos de elaboracion de un Plan de negocios, en este
proyecto se utilizara el formulado por Rodrigo Varela®, siendo este muy completo
ya que la estructura del plan se desarrolla de forma secuencial, lo que facilita el
analisis para cada una de las etapas, siendo esta una obra muy completa, la cual
es guia para muchos establecimientos de formacion profesional.

3 WARREN, CARL. Contabilidad Financiera. 92 edicion, México: Thomson, 2005 Pag. 19.
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A continuacion se desarrolla paso a paso los puntos que hacen parte de este
Estudio de Factibilidad, planteado por Rodrigo Varela, y en teoria 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 orientacion y propdsito, pero no
siempre estan orientadas a la creacion de una empresa. Esto sucede muchas
veces con los inventores, gente de una gran capacidad intelectual, o como
muchos investigadores extremadamente lucidos y conocedores de su campo, que
indagan y generan nuevas ideas, nuevas formas, nuevas tecnologias, nuevos
productos, nuevos procesos, etcétera, pero nunca son capaces de llevar esas
ideas a actividades empresariales, pues su proposito 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, tecnologia,
recursos, contactos, etcétera, y lo hace con una intencionalidad especifica de
establecer un negocio. La idea de negocio es la etapa que inicia el proceso de
dar valor econdmico a las ideas, es empezar a revisar realmente con una
concepcion concreta de negocio la idea, es ver en el futuro una luz.

Llegar a generar y evaluar ideas de negocio es una condicién necesaria en el
proceso empresarial, pero, como se vera mas adelante, no es suficiente para
empezar, construir y operar un negocio productivo, se requieren algunas mejoras
para estar listos.

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

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

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

c. Las oportunidades se dirigen a mercados de diferente tamafio. A veces las
oportunidades estan orientadas a mercados muy locativos o muy especificos,
donde la segmentacion es muy particular; en cambio, en otras ocasiones son
mercados muy amplios.
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d. La mayoria de las personas no las detecta. Esta es una de las caracteristicas
que diferencia al empresario de otras personas, pues éste es capaz de percibir la
oportunidad que muchos otros no han visto.

e. Las oportunidades estan encadenadas. Frecuentemente, una idea de negocio
genera encadenamientos hacia delante y hacia atras. El concepto de
complementariedad desempefia aqui un papel importante. Lo mas dificil es
identificar las primeras ideas de negocio, las otras surgen un poco mas faciles.

4.3.1.2 Definicion del Empresario: Segun definiciones e interpretaciones
presentadas, no hay uniformidad, y alguno autores definen en funcién de las
caracteristicas de las personas., otros en funcién del proceso, otros en funcion de
la gestion que desarrollan, otros en términos de la cultura que exhiben y otros
como actores econdmicos. Sin embargo, hay varios hechos comunes en estas
definiciones:

Identificacion de la oportunidad

Creatividad e innovacion en la puesta en marcha de la oportunidad
Consecucion y asignacion de recursos

Participacion en el disefio, en el montaje y en la operacion

El riesgo de recursos financieros, tiempo y prestigio personal.

Inversién de dinero, tiempo, conocimiento y energia

Busqueda de recompensas expresadas en términos de beneficios monetarios y
satisfacciones personales.

Creacion de riqueza y generacion de empleo.

Actuacion con libertad e independencia.

@*oapow

=

4.3.2 Plan de Negocio: se define como un documento que identifica la viabilidad
técnica, econdmica y financiera de un proyecto, determinando y analizando la
oportunidad de negocio.

El plan de negocio establece variables criticas del negocio, es decir, aquellas que
podrian afectar sustancialmente el proyecto, identificando supuestos fatales para
el éxito del negocio. Permite reducir los riesgos del proyecto al tomar decisiones
con mas informacién 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 inversion)

El plan de negocio requiere una elaboracidn 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 tacticas que pudiesen utilizarse en el
desarrollo del mismo.

El proceso de elaboracién del plan de negocio implica una serie de etapas de
analisis, durante cada una de las cuales los diversos elementos y variables de
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cada etapa son analizados en relacidén 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 orientacion del negocio.

4.3.2.1 Descripcion del Negocio: Es el proceso de dar valor econémico 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 aqui donde se da un resumen o descripcion del negocio, estableciendo el
nombre y ubicacion que llevara la idea del negocio, los productos o servicios que
este ofrecera, asociando mercados, clientes, tecnologia, recursos, contactos,
capacidad de produccion de la empresas y localizacion de la misma, etcétera, el
grado de competencia, la experiencia administrativa, los propdsitos y necesidades
financieras y la proyeccion de utilidades.

4.3.2.2 Analisis 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 segmentacion,
selecciéon y el posicionamiento, estas técnicas se usaran para identificar los
clientes potenciales y cuales son sus necesidades y deseos, por esta razon es
importante segmentar el mercado para luego, poder seleccionar el mercado meta
y encontrar la forma de medir el producto para hacerlo mas atractivo de manera
mas eficaz y asi diferenciarlo del competidor.

La metodologia que se utilizara en la investigacion tendra una mezcla de
informacion primaria y segundaria para lograr mayor exactitud. Varela plantea que
“todos estos métodos son validos para la realizacion de un andlisis de mercado™.
Para definir las estrategias se empleara el plan de mercado “para lograr los
resultados previsto en términos de volumen de ventas”.°Se seguira el modelo de
Varela.

- Estrategias De Precios

- Estrategias De Venta

- Estrategias Promocionales
- Estrategias Distribucién

% Varela Rodrigo.Ob.,Cit.,P.331
7 Ibid.
% Ibid.
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- Politicas De Servicios; Y
- Tacticas De Ventas

El planteamiento anterior es con el fin de lograr la combinacién correcta de estas
estrategias para incluir sobre la demanda de blusas, buscando que estas cada vez
sean mas 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 disposicion de ellos para pagar el precio
establecido, la determinacion de la cantidad demandada en términos de poder
elaborar una proyeccion de ventas, la aceptacion de la forma de pago, la validez
de los mecanismos de mercado y venta previstos, la identificacién de los canales
de distribucién que se van a usar, la identificacion de las ventajas y desventajas
competitivas, etcétera. Este analisis de mercado incluye, claro esta, el analisis del
entorno econémico y comercial, en el cual se va a mover el nuevo negocio.

Este analisis es, con gran frecuencia, el mas dificil del proceso, y se convierte en
la piedra angular de cuyos resultados se desprenden muchos otros analisis.

4.3.2.3 Analisis Técnico: Para atender las ventas identificadas en el plan de
mercado, Varela plantea la realizacién de planes de produccién, consumo y de
compra.” Se tendra de guia los cuadros ilustrados de manera didactica para su
desarrollo, para cuantificar los costos de las blusas.

Otro aspecto a tener en cuenta es la planificaciéon de la ubicacién, debido a que
esto afecta los costos de produccion y la flexibilidad, ya que es determinante para
el buen desempefio 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 mas frecuentes es pensar que la ubicacién y distribucion fisica del
local carece de importancia”.®

4.3.2.4 Analisis administrativo: Lo que se logra en esta etapa es tener claridad
sobre las personas que conforman el grupo y la funciéon dentro de la empresa,
permitiendo adoptar politicas de vinculacion y contratacion del personal.

Para lograr un excelente funcionamiento y permanencia en el mercado la empresa
debera tener clara la Mision, la Vision, los valores y objetivos de la organizacion.
Ademas Varela® describe la realizacién de una estructura basica (organigrama) lo
que permite mostrar a los empleados su lugar en las operaciones de la empresa.

7 Varela Rodrigo, Ob. Cit., P.343
¥ Ibid., P. 352
? 1bid.,P.354
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4.3.2.5 Andlisis legal y social: Mediante esta etapa se logra definir qué forma legal
0 qué tipo de sociedad adoptara La empresa. Se debe dejar muy clara cuales
son las obligaciones tributarias, comerciales y laborales, que se derivan del
negocio, logrando identificar las obligaciones que contraera la empresa por su
buen funcionamiento.

4.3.2.6 Analisis ambiental: El objetivo central es identificar emisiones, efluentes y
residuos de la empresa y los riesgos de contaminacion que genera para la
comunidad y los trabajadores, mecanismos de control de contaminacion, higiene y
seguridad industrial.

4.3.2.7 Andlisis economico: Tiene como objetivo central determinar las
caracteristicas econdémicas del proyecto, para ello hay necesidad de identificar las
necesidades de inversidn, los ingresos, los costos, los gastos, la utilidad, los
puntos de equilibrio contable y econdmico, y determinar la posibilidad de que al
vender el producto al precio establecido, el negocio deje una excedente adecuado.
Este analisis esta relacionado con la evaluacion integral del proyecto, que se
mencionara mas adelante.

4.3.2.8 Analisis 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 HISTORICO

La historia de la moda esta asociada a las influencias culturales y sociales. Por
tal motivo la forma de vestir de la época era el resultado de la condicién social de
las diferencias de clases sociales y su evolucién se debe a los cambios de estilo
de vida de las personas.

Cronologia de la moda:

En el siglo XX mas exactamente en 1900, la forma de vestir se caracterizaba por
usar grandes abrigos de lino y sombreros anudados con voluminosas bufandas, al
igual existia un auge de la confeccion de vestidos sobre medidas de dos piezas en
algodon y lino para usar en el dia, en la tarde se usaba sastres de popelina opaca
y organdi 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 mas 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 inclinaria 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

20



cintura baja y una banda ancha estilo faja de smoking, en el dia los vestido eran
de rayon o de fibras nat6urales como lino, lana, seda vy algodén, 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 dia 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, acompanadas del cabello ondulado hasta los
hombros y se impone el uso del algoddn y la lana de produccion nacional debido a
la reduccion de las importaciones. Elaborando con materiales nacionales vestidos
con cadenas en el cuello y las muiecas, 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 mas vivos apoderandose de la tendencia hasta la llegada de los
estampados con dibujos geométricos o abstractos en telas con ondas estrechas.
En los anos de 1940 el diseio mas comun 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 jévenes empiezan a usar ropa
deportiva compuesta por pantalones con enormes camisillas y medias cortas,
pulseras en el tobillo, botas y faldas tejidas.

En los anos 50 hace furor la falda ancha o también llamada campana, las que eran
elaboradas con muchos metros de tela y acompafiada por un cinturén apretado,
estan eran acompanadas 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 0 un poco mas arriba.

Los colores utilizados en esta época eran tonos sélidos y neutros con estampados
de flores. En las noches los colores eran en tonos opacos en vestidos con escotes
en forma de corazén 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 tafetan en
texturas naturales y sintéticas, como decorados se utilizo las flores brocadas en
tonos solidos y clasicos, con efectos que parecian sobre puestas en chiffon.
También aparecen los decorados con lentejuelas y brillantes en las faldas y
panuelos, 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 afos 60 las faldas son mas 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 pildoras y collar
de perlas, debido al vestuario de Jacqueline Kennedy al visitar Bogota.
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La moda empieza a ser un poco masculina ya que se impone el pantaldn, 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 dia y la noche.

En el afio 70 el boom era la camiseta sintética con remolinos sicodélicos,
estampados de flores y motivos geométricos. Hace la aparicion 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 asperos y se da un retorno de lo étnico y primitivo de
nylon, acrilico y otras fibras sintéticas.

1980 es la época de la ostentacion ya que reina desde el conjunto victoriano de
chaqueta y falda fruncida, acompafiado de blusas con lazos, hasta siluetas de
hombros anchos y faldas estrechas. Voluminosas hombreras y faldas de lycra y
diversos materiales elasticos.

Empieza a imponerse lo mostrado por las peliculas 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 proxima temporada.

4.5 DISENO DE LA METODOLOGIA Y TIPO DE INVESTIGACION

En términos metodoldgicos, el estudio de factibilidad para la creacién de la
empresa de confeccidon de blusas para dama en el municipio de Tulua, se
fundamenta en la metodologia de Rodrigo Varela, que incluye analisis del
mercado, técnico, administrativo, legal y social, econémico, financiero y la
evaluaciéon integral del proyecto, con el fin de determinar las caracteristicas
propias del estudio y un diagndstico que indique qué tan viable es el desarrollo del
proyecto.

La fuente de investigacion que se va a acudir es primaria cuantitativa, porque se

realiza por medio de encuestas y se observara la cantidad de habitantes del
Municipio Tulua, pero identificando la poblaciéon femenina.
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La investigacidon que llevaremos a cabo es de tipo descriptiva, este proceso tiene
como objetivo obtener la informacion necesaria de nuestros posibles
consumidores, con el fin de realizar un analisis preciso de los resultados para
definir las estrategias que se requieren para lograr el estudio de factibilidad en la
creacion de empresa dedicada a confeccion de blusas.
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5. ANALISIS DEL ENTORNO Y SECTOR

5.1 ANALISI DEL ENTORNO

Las condiciones del entorno sugieren un analisis de las caracteristicas que lo
componen, es decir, comportamientos de compra, ambiente, como un conjunto de
condiciones extrinsecas que necesita un sistema informatico para funcionar, como
el tipo de programacion, de proceso, las caracteristicas de las maquinas que lo
componen, en ese orden de ideas se analiza el entorno a partir de las variables
que lo integran.

5.1.1 Entorno Econdmico: Su influencia socioeconémica se extiende sobre las
localidades vecinas de Andalucia, Bugalagrande, Bolivar, Riofrio, Roldanillo,
Trujillo, Zarzal, Sevilla, Buga, San Pedro y otras cuya poblacién total asciende a
400.749 habitantes segun proyectado del Departamento Administrativo Nacional
de Estadistica del afio 2010.

La economia de la ciudad esta representada, principalmente, por la agricultura, la
ganaderia y el comercio, sin que pueda descartarse la industria mediana, de la
que hay un buen volumen de factorias que proporcionan ocupacion permanente y
bien remunerada a un sinnumero de trabajadores.

La industria ocupa un lugar destacado dentro de la economia municipal,
considerandose como el abanderado en la industria mediana.

Un intenso comercio es la caracteristica principal de la ciudad. La zona de
influencia de sus mercados comprende 10 municipios con sus corregimientos y
veredas, verdaderos emporios de riqueza agropecuaria: Andalucia, Bugalagrande,
Riofrio, Trujillo, Zarzal, La Victoria, La Union, Toro, Roldanillo, Bolivar.

Las actividades comerciales estan coordinadas por Fenalco y el apoyo de la
Camara de Comercio, cuya jurisdiccion comprende los municipios de Tulua,
Andalucia, Riofrio, Trujillo, Bugalagrande, Bolivar y Zarzal.

5.1.2 Entorno Social: el crear una empresa de confeccion de blusas en el
municipio de Tulua, genera un conglomerado de posibilidades que benefician a la
comunidad, en cuanto a la generacion de empleo, educacién, salud y recreacion;
al fortalecer la economia 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 mas clara linea de
sucesion cultural, se perpetuan tradiciones de uso, consumo y costumbres que
son afines a la morfologia de los hombres y las mujeres. Estas tendencias
culturales y étnicas son de alta consideracion en el disefio de las materias primas
y los productos finales en la industria de la confeccion de blusas. Es importante
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observar estas caracteristicas 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 oposicion 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 Tulua — Valle del Cauca.

5.1.4 Entorno politico: Actualmente el rol mas importante que cumple el gobierno
es el de asegurar la apertura de los canales internacionales de comercio con toda
la promocidn y las regulaciones que ello implica. Las negociaciones de tratados
que suscriba el gobierno con los socios mas importantes del sector son un factor
importante para éste, que depende en gran medida de las exportaciones de
maquilas y de productos terminados, asi como de la importacion de insumos y
maquinaria.

5.1.5. Entorno demografico: La empresa de Confeccion de blusas para dama,
proyecta su introduccion en el mercado en el Municipio de Tulua — Valle, el cual
cuenta con una poblacion 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 confeccion de blusas
para dama son los estratos 3, 4, 5y 6, de los cuales Segun, Planeacién Nacional
en su Departamento de Estudios Socio econdmicos, con datos procesados del
Censo 2005 proyectados 2011, el 54% son mujeres entre los rango de edad de 15
al 49 anos

Tabla 2. Distribucion de la poblacion por estratos

Estrato LeEs i3 Poblacion | 102012 | Afio 2013 | Afto 2014 | Afto 2015
Crecimiento 2011
ESTRATO 3 0,99% 42.401 42.820 43.244 | 43672 | 44.105
ESTRATO 4 0,99% 6.821 6.589 6.957 7.026 7.096
ESTRATO S 0,99% 6.800 6.867 6.935 7.004 7.073
ESTRATO 6 0,99% 151 152 154 155 157
TOTAL 56.173 56.729 57.290 57.858 | 58.430
MERCADO OBJETIVO 54% 30.333 30.634 30.937 | 31.243 | 31.552

Fuente. Investigadoras del Proyecto.

En la ciudad de Tulud a marzo del afio 2010 aparecen inscriptas 12.294
empresas clasificadas segun su tamafo asi: pequefias 267 el 2,17%; micro11.948
el 97,19%; medianas 57 el 0,46%; grandes 22 el 0,18%; contando con mayor
participacion la microempresa que genera el 66,75% de los empleos de la region
seguida por la Gran Empresa con el 16,37% de empleos reportados en la
jurisdiccion de la Camara de Comercio de Tulua.

Anualmente se crean en promedio 1.707 empresas predominando en la estructura
empresarial las microempresas que son el 97,2%; ademas como ocurre en las
grandes ciudades del mundo, en el Centro del Valle del Cauca funcionan un
numero 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 afo 876 empresas, es decir, el 51,3% de las creadas, en su mayoria
microempresas con menos de tres anos de funcionamiento y generalmente
creadas como empresas de personas naturales, con un pequefio capital.

5.1.7 Analisis de la Matriz DOFA: a continuacion se realiza un analisis externo de
aquellas variables que rodean el proyecto, debilidades, oportunidades, fortalezas y
amenazas, que incidieran en el desarrollo de la informacion. Es importante

reconocer aquellas que tienen mayor relevancia y que implican mayor control.

Tabla 3. Matriz DOFA

FUERZA (F)

DEBILIDAD (D)

1. Unica empresa de confeccién
exclusiva de blusas para
dama.

2. La ubicacion del proyecto en
el municipio de Tulua, como
epicentro regional comercial.

3. Contar con personal
capacitado en confeccion y
de mano de obra

especializada, gracias a las
capacitaciones que ofrece el
municipio.

4. Ejecucion de multiples
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 pequefa
comparada con otras
empresas nacionales e
internacionales y de gran
trayectoria.

2. Stock de produccion muy
reducido.

3. Nivel tecnoldgico bajo.

4, Por ser una empresa
nueva, cuenta con poca
experiencia en el mercado.

5. Falta de fidelidad vy
exclusividad de los
proveedores.

OPORTUNIDAD (O)

ESTRATEGIA (F -0)

ESTRATEGIA (D - O)

1. Buena calidad, disefio e

innovacion en la
confeccion de blusas, hara
que las mujeres
demuestren

Preferencias por éstas.

2. La empresa esta ubicada
en un mercado en
expansién 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. Distribucidn estratégica del
producto

5. Lograr bajos costos de
produccién, 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 vias de
acceso del municipio, permite el
intercambio de toda clase de
bienes y servicios, originando un
crecimiento econoémico y
facilitando la  distribucion y
comercializacion de blusas.

3.3 La mano de obra capacitada,
permite elaborar prendas de
excelente terminado y disefios
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
expansion la empresa debe
aumentar su capacidad
productividad que le permita
manejar altos estandares de
produccion.

3.3 Buscar diferentes fuentes
de financiacion que permitan la
adquisicion de maquinaria con
lo ultimo en tecnologia.
Aprovechando que es para un
mercado en expansién por la
fabricacién de prendas de uso
cotidiano.
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los eventos que se realicen, con
puntos de exhibicion y como
patrocinador de éstos.

5.5 Realizar contratos de
exclusividad para la obtencion de
materia prima con los
proveedores, que suministren
descuentos y plazos de pago.

4.4 La participaciéon 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
composicion y disefio de esta,
a tiempo superiores a un afio.

AMENAZA (A) ESTRATEGIA (F-A) | ESTRATEGIA (D - A)
Fuertes competidores a | 1.1 Al ser la unica empresa de | 1.1 Fortalecer la empresa en
nivel nacional con gran | confecciona exclusiva de blusas | su parte comercial, para

trayectoria en el sector.
Los Talleres de confeccion
de blusas para dama, que
evaden impuestos, y que
logran una participacion
este tipo de mercado.

Los costos de
investigacion de las
empresas mejor

posicionadas que invierten
un porcentaje significativo
en el desarrollo
tecnologico.

Eventos realizados por las
grandes empresas de
confeccién de Blusas para
dama, que cuentan con
una gran participacion.

Por fluctuaciones en la
economia que generen un
aumento en la materia
prima.

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 magquinaria
adecuada para este tipo de
empresas.

4.4 buscar la participacion 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 produccién.

incrementar las ventas y por
ente ser mas competitiva a

nivel nacional.

2.2 Ampliar la planta, y la
capacidad de produccion, para
tener un stock alto de la
produccion.

3.3 Analizar diferentes fuentes
de financiacion para dotar a la
empresa de tecnologia

4.4 Establecer estrategias de
penetracion en el mercado
nacional e internacional,
tomando como referencia la
utilizada a nivel loca.

Fuente. Investigadoras del Proyecto.

5.2 ANALISI DEL SECTOR

La moda hoy en dia se ha convertido en una empresa a nivel mundial, cada dia se
fomenta el disefio y produccion de prendas de vestir, encontrandose un mercado
muy extenso para esta clase de productos, apoderandose de la poblacion
femenina, marcando el estilo de cada mujer, las cuales lo hacen para verse y
sentirse bien, lo que les permite vender su imagen, obligandolas a consumir de
manera ostentosa prendas de vestir.
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El consumidor de esta clase de productos cada vez es mas exigente, lo que obliga
a las empresas que se dedican a producir y comercializar a ser cada dia mas
innovadores, logrando que este mercado sea competitivo.

El analisis se realizo en tres partes: nacional, departamental y local:
A) Nivel Nacional:

El sector textil, confeccidén, disefio y moda ha sido tradicionalmente un sector
importante para la economia Colombiana y ha tenido un alto crecimiento en sus
exportaciones

* A nivel mundial, una serie de tendencias han moldeado la industria en los ultimos
afios. 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
esta dispuesto a desarrollar las habilidades necesarias para asegurar su posicion
en el mercado local, convertirse en un lider regional (Américas) y ganar
participacion 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 promocién de la industria y la infraestructura

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

El sector representa mas del 5% del total de exportaciones del pais'®, lo que lo
convierte en el sector de exportaciones no tradicionales mas importante

Mas de 130,000 personas son ocupadas por el sector textil, confeccion, es decir
mas del 20% del total de la poblacién ocupada para el sector manufacturero

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

Las exportaciones del sector han crecido durante los ultimos afios a una tasa muy
superior al crecimiento del mercado global "

' http://www.andi.com.co/pages/comun/infogeneral.aspx?ld=26&Tipo=2
""" Fuente: Ministerio de Comercio, Industria y Turismo Informe final. Sector Textil, Confeccién, Disefio y
Moda. Bogota, Mayo de 2009.
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B) Nivel Departamental:

En el caso de la particion regional (departamental) en la industrial, a continuacion
en la Grafica 3, se aprecia como Antioquia se destaca como el principal centro de
confeccionistas del pais con el 32% de las empresas, le siguen Bogota 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 confeccién en el Valle del Cauca no presenta una
participacion relevante, notdndose una gran oportunidad de mercado en este
departamento, por su bajo nivel de competencia empresarial existente.

Grafica 3. Localizacion de la industria de la Confeccion por Departamentos (No.
de establecimientos)

B Antioquia

O Bogota

O Valle del Cauca

O Santander

B Atlantico

O Risaralda

B Nte. De santander

O Tolima

B Bolivar

@ Otras

Fuente: Observatorio Agrocadenas con base en CONFECAMARAS Y SUPERSOCIEDADES

C) A nivel local:

Segun fuente de la Camara de Comercio de Tulua — Valle del Cauca que abarca al
municipio y a los corregimientos aledafios como: Andalucia, Bolivar,
Bugalagrande, Riofrio, Trujilloy Zarzal; el sector de la confeccién esta compuesto
por 45 Microempresas, dedicadas a la Fabricacidén, y comercializacién de prendas
de vestir en general. En la cual podemos observar que su actividad econémica no
se encuentra enfocada en una sola linea de produccion si no en general. Dicha
informacion obtuvo al realizar una investigacion a cada una de las empresas
inscritas en Camara de Comercio Por lo cual nuestro proyecto sera atractivo y
unico.
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6. ESTUDIO DE MERCADO

La informacion se recolecto por medio de encuestas de esta forma se obtiene una
informacion 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 participacion y la opinion de las mujeres es fundamental para
determinar caracteristicas importantes tales como: colores, disefios, texturas,
precios, entre otras; de igual forma conocer gustos, necesidades y expectativas
en lo que concierne a este mercado.

La metodologia consistio en aplicar la encuesta en los estratos socio econdmicos
3, 4, 5y 6, por ser este el mercado objetivo, se realizo una muestra de 384
encuestas para recolectar la informacion necesaria para realizar el analisis del
estudio de factibilidad de la creacion de dicha empresa.

6.1 DESCRIPCION DEL PRODUCTO

El producto que se va a producir son blusas para dama entre los rangos de edad
de 15 a 49 anos. Su elaboracion sera en disefios exclusivos e innovadores,
teniendo en cuenta los requerimientos del cliente al que se le prestara el servicio,
contara con un taller de confeccion donde se disena la prenda de acuerdo a la
necesidad, gusto y moda, teniendo como prioridad la solicitud del cliente pero se
toma gran cuidado en la eleccion y el corte de la tela, siendo elaboradas en
pequefias cantidades para asegurar la exclusividad. La empresa disefa y
confecciona el producto que se exhibe y comercializa en un punto de venta
directamente al consumidor, por tal motivo no existira intermediario alguno, lo que
permite a la empresa tener unos precios asequibles y prendas de excelente
calidad. Se desarrollaran dos colecciones al afio pero dentro de cada temporada
se estaran renovando los disefos,

La elaboracion de las blusas seran 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 esta en constante evolucion.

La prenda contara con una etiqueta en la que se pueda identificar los cuidados,
talla y precio, lo que permite al cliente tener la informacion necesaria sobre el
producto que quiere adquirir.

Se contara con un portafolio de servicios el cual estd compuesto por tres lineas,
Las prendas se elaboraran en diferentes colores, manteniendo siempre como
prioridad los colores basicos siendo requeridos por las damas en cualquier fecha y
momento como es: blanco, negro, gris, café, azul turqui, beis, pero igualmente se
tendran 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 caracteristica principal aparte del disefio la
calidad, una gama de colores y tallas, la prenda también contara con una
marquilla y etiqueta donde especifica las caracteristicas de esta como es el color
y la calidad de la tela al igual que sus cuidados, la procedencia, talla.

llustracion 2. Caracteristica de producto

Para realizar la descripcion detallada del producto se ha tomado como base la
definicion 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, mas los servicios y la
reputacion del vendedor”'?

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 podra ir ampliando
segun la necesidad de sus clientes. El producto se dividira en tres lineas, que son
las siguientes.

12 STANTON, Etzel y Walker, Fundamentos del marketing, McGraw Hill, 132 edicion, p. 248.
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Imagen 1. Linea juvenil

Linea dirigida a mujeres jovenes entre los 15 a 25 afnos, con disefios juveniles,
frescos y atrevidos, en colores de moda faciles 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 sera de acuerdo al disefio y la tendencia,
se decoran segun 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. Linea juvenil

Esta linea va dirigida para mujeres entre los 26 a 49 afios, disefiada para mujeres
que les gusta lo tradicional, desarrollando estilos basicos en cuanto a colores y
moda pero con un toque femenino que permita a la mujer que la use sentirse bella,
los disefios 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 dificiles de
encontrar en el mercado.
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Imagen 3. Linea Ejecutiva

Esta linea es creada especialmente para las mujeres que trabajan entre los 26 a
49 anos para que encuentren una prenda elegante y a su vez muy juvenil, se
elaborar en diferentes materiales como son las popelinas, velos, algodones, con
disefios innovadores con diferentes colores y estampados o cuadros, las cuales
tendran motivos decorativos como son boleros, cortes, alforzas, letines, encajes,
etc.

Para las diferentes lineas de produccion de blusas, se estandarizaron las tallas, de
acuerdo a las medidas y gusto de los clientes, como se describe a continuacion.

Tabla 4 Descripcion de Tallas

PARAMETROS 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
continuacioén se describen:
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Marca: El nombre de la marca sera atrayente, el cual mantendra en la mente de
los consumidores. La marca penetrara en el mercado ofreciendo a sus clientes
confiabilidad vy diferenciacion.

llustracion 3. Disefio de Marca

MODA Y ESTILO

Fuente: Disefio 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 disposicidon 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 disefios y estilos, y por la asesoria
especializada y la fabricacion de blusas exclusivas.

Etiqueta: Seran de un tamafo de 10 x 5 cm, por un lado contiene el logo de la
empresa y por el otro la informacion del producto y los cuidados del mismo, asi
mismo informa por quien fue elaborado.

llustracion 4. Disefo de Etiqueta

Usted ha p}lqu_iride
una prenda de alta
p'roducidu‘,'r:

L ooy FRrkola

MODA Y ESTILO

- ELABORADO EN COLOMBIA POR
. DISENOS POVEDA
NIT*152.369.256-9

B2
B
N
B

Shanasr 22X 5
TALLA M

Fuente: Disefio de las Investigadoras del proyecto
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6.2 ANALISIS DE LA DEMANDA

En el analisis de la demanda se determind que el tipo de mercado en el que se
desarrollara la empresa de confeccion de blusas para dama es un mercado con
caracteristicas de competencia perfecta, ya que este permite el libre ingreso de
un gran numero de oferentes, demandantes y una diversidad de productos,
creando asi 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 satisfaccion 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 identificacion de las ventajas y
desventajas competitivas, las estrategias de marketing a utilizar, y la proyeccion
de ventas del producto a 4 anos.

6.2.1. Demanda histérica.

Para determinar la demanda historica se tiene en cuenta la tasa de crecimiento de
la poblacién anual de 0.99% vy el indicador de la demanda obtenido por medio de
la investigacion de mercados siendo igual a 10 blusas por persona al aio.

Teniendo en cuenta que la poblacion femenina es un 51.8% del total de la

poblacién del municipio y el 54.28% pertenecen a los estratos socio econdémico 3,
4,5y 6, el 54% de esta es el mercado objetivo.

Tabla 5. Demanda histoérica

Poblacion
total mujeres Mercado pc?t(:arzi:(ljz e
(51,8 % dela | poblacién %‘:{fjg’l‘a’ N
Poblacién poblacion | estratos 3,4,5 pomazién de (mercado
Ano total total ) y6 (54,28) mujeres) 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




6.2.2 Tamafho de la demanda actual: Para determinar esta demanda, se utilizara
una encuesta que permita por lo menos identificar las necesidades actuales del
producto en mencion.

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
participacion y la opinion de las mujeres son fundamentales para determinar
caracteristicas importantes tales como colores, disefios, texturas, precios, entre
otras; de igual forma, conocer gustos, necesidades y expectativas en lo que
concierne a este mercado.

6.2.2.1 Disefio de la encuesta. A continuacion se presenta la ficha técnica que
permite determinar el tamano de la muestra, se tomd en cuenta la siguiente
informacion para obtener el numero de personas a encuestar. El mercado
objetivo, el cual esta conformada por mujeres de los estratos 3, 4, 5y 6 entre 15 a
49 afos de edad. A demas en el Anexo 2 de la pagina 104 se muestra el
cuestionario utilizado.

Un nivel de confianza de 95% y un grado de tolerancia de error de 5% en la
férmula de la muestra.

Aplicando la formula de la muestra:
n = (Z?pqgN) / (Ne? + 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)? (0.5) (0.5) (56053)) / ((56053) (0.05)* + (1.96)? (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 continuacién
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Grafico 4. Estrato Socioeconémico
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Fuente: Investigadora del Proyecto

Tabla 6. Estrato socioeconémico

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
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Fuente: Investigadora del Proyecto
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Tabla 7. Edad de las encuestadas

Edad Frecuencia absoluta | Frecuencia relativa
15 a 25 anos 124 32%
26 a 35 afnos 104 27%
36 a 49 afos 156 41%
Total frecuencia 384 100%

Fuente: Investigadora del Proyecto

La mayor cantidad de mujeres encuestadas oscilan entre los 36 a 49 afios con una
participacion del 41%, seguida por las edades entre 15 a 25 afios con un 32%,
esto significa que la mayor poblacién de mujeres se encuentran entre éstas
edades, en su orden estan entre 26 a 35 afnos con un 27%, ésta participacion se
determiné de acuerdo a los datos del anuario estadisticos suministrado con la
Alcaldia Municipal de Tulua Valle del Cauca en el afio 2007.

Grafico 6. Actividad que realiza
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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 participacion 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
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Fuente: Investigadora del Proyecto

Tabla 9. Puntos de compra

Frecuencia

Puntos de Compra Frecuencia absoluta 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, Cual? 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 informacion es primordial para la realizacion de este proyecto.

Grafico 8. Frecuencia de Compra
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Fuente: Investigadora del Proyecto

En cuanto a la frecuencia de compra de blusas, ésta varia dependiendo de la edad
de la mujer; las mujeres entre 15 a 25 afos y 36 a 49 adquieren con mas
frecuencia las prendas, ya sea mensual con un 36%, 6 trimestral con un 31%;
mientras que las mujeres de edades entre 26 a 35 afios, adquieren sus prendas
con una menor frecuencia, semestral con un 15% y quincenal con un 10% de
participacion.
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Grafico 9. Compras por unidad
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Fuente: Investigadora del Proyecto

Tabla 10. Unidades compradas segun la frecuencia de compra

Frecuencia Frec. Frec. Unidades Frec. Frec.
Compra absoluta relativa Compradas |absoluta| 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% mas de Cuatro 5 1%
Navidad 15 4% mas 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 mas de cuatro.
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Grafico 10. Razones de compra
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Fuente: Investigadora del Proyecto

Tabla 11. Razones de compra

Compra por "razén" Frecuencia Frecuencia
absoluta relativa

Costo 110 20%
Por la Calidad 145 26%
Por la Cercania 12 2%
Por el Disefo 256 46%
Otra Razén, Cual? 16 3%
Marca 16 3%

555 100%

Fuente: Investigadora del Proyecto

La mayoria de mujeres de Tulua, adquieren las blusas por disefio equivalente a
un 46%, por calidad con un 26%, seguido de costo 20%, por marca 3%, por
cercania 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 caracteristicas, la razon de su compra es por disefios y exclusividad en el
momento de adquirir sus prendas.
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Grafico 11. Talla de blusas
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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 muijeres,
M-L con 34% equivalente a 131 mujeres, seguido de XL-XXI con 2%, equivalente
a 6 mujeres.

Grafico 12. Pago promedio por blusa
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Fuente: Investigadora del Proyecto
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Tabla 13. Pago promedio por blusa

Pago promedio prenda %

120 31%
(15000 a 25000)

112 2%
(26000 a 35000)

128 33%
(36000 a 45000)

24 6%
Otra, Cudl?

334 100%

Fuente: Investigadora del Proyecto

Con relacion al pago promedio por prenda, se observa que en general la mayoria
de las mujeres pagan alrededor de ($36.000 a $45.000.00) con una participacion
del 33%, equivalente a 128 mujeres, seguido de ($ 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
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Fuente: Investigadora del Proyecto
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Tabla 14. Forma de pago

Que forma de pago utiliza %
De contado 250 65%
Crédito 67 17%
Credi-contado 44 11%
Separado 23 6%
Otro, Cudl? 0 0%

334 100%

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 confeccidon de blusas. ¢ Estaria dispuesta
a comprar?
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Fuente: Investigadora del Proyecto
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Tabla 15. Si se creara una empresa de confeccidn de blusas. ¢ Estaria dispuesta

a comprar?
Frecuencia Frecuencia
Estaria dispuesto a comprar absoluta relativa
S 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 eligi6 como zona de
influencia el Municipio de Tulua, y como mercado potencial mujeres de 15 a 49
anos, pertenecientes a los estratos del 3 al 6; en la cual se obtuvo resultados
significativos para determinar las preferencias en cuanto a la fabricacion de
blusas para dama.

El 36% de las mujeres de edades entre 36 a 49 afos, 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 econdmicas, y les permite cambiar
frecuentemente cada prenda, estar a la vanguardia de la moda, con prendas
frescas y comodas; el 46% buscan prendas con disefios 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 econdmicas,
con una gran variedad de ellas en el mercado.

Podemos concluir que la confeccién de blusas para dama el cual sera clasificada
por tres lineas de produccién:

- Lineajuvenil

- Linea clasica

- Linea ejecutiva
La cual tendra una gran aceptacion y posibilidad de incursionar en el mercado,
puesto que es un producto que esta enfocado en satisfacer una necesidad basica
como es el vestuario, el cual ofrecerd como valor agregado dar satisfaccion
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 tamafio del

mercado, el cual lo constituyen 30.333 mujeres entre 15 a 49 afos de edad, que
pertenecen a los estratos 3 al 6, en el municipio de Tulua.
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Tabla 16. Poblacién Total femenina de 15 a 49 afos de estratos 3 al 6

T ion

ok Cra::;ii:tu Png::‘.l?l °
ESTRATO 3 0,99% 42.401
ESTRATO 4 0,99% 6.821
ESTRATO 5 0,99% 6.800
ESTRATO G 0,99% 151

TOTAL £6.173
MERCADO OBJETIVO 54% 30.333

Fuente: Datos estadisticos DANE (censo del afio 2005) e Investigadoras del Proyecto

6.3.2 Demanda proyectada: se realizo la proyeccion de la demanda por medio de
una ecuacion, teniendo en cuenta los datos histéricos y actuales de la unidades a

demandar para un periodo de cuatro (4) afos.

Grafica 15. Proyeccion Demanda

302.000

F_E

300.000

/

298.000

/ y=14,363x% + 2844, 1x + 302706

296.000

e

—p— Seriesl

294,000

292000 A

290,000

288.000

286.000

Polindmica
(Seriesl)

Fuente: Investigadora del Proyecto

Donde:

Y= cantidades

X=an

(0]

Remplazamos:

Y= (14.363*25) + (2844.1*5) + 302706

Y= 359+14220+302706

Y =317285
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Tabla 17. Demanda Proyectada (afio 20011-2014)

Cantidades

dem:ndar

Ano (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 Segmentacion del mercado: Se busca establecer y cuantificar el nicho de
mercado que representan las compradoras de blusas; dicha segmentacion se
fundamenta en las edades de las mujeres del municipio de Tulua 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
habitantes'®, identificado como el mercado potencial de la empresa; siendo el
punto clave para estimar la demanda del producto

13 Estadistica Municipal de Tulua — Valle - DANE Censo 2006
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6.4 PRECIO DEL BIEN O SERVICIO

Para la asignacién de precios del producto se tendra 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 haran a las prendas si es necesario o el disefio solicitado por el cliente

Para el calculo del precio de venta unitario, se hizo uso de la siguiente formula:
PC ( IVA
PVP = - )

_ w14+ —
1T ( 100
100

Donde PVP es el precio de venta unitario al publico, 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 Lineas de Producto

LINEA JUVENIL
Blusa Ref. 1421 talla unica

PC uTt IVA PVP APROXIMACION
15030 0,2 1,16 21.794 21.000

Blusa Ref. 1628

PC ut IVA PVP APROXIMACION
12902 0.2 1,16 16.708 186.000

LINEA CLASICA
Blusa Ref. 2046 talla unica

PC uTt IVA PVP APROXIMACION
15036 0,2 1,16 21.802 21.000
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LINEA EJECUTIVA
Blusa Ref. 1536 talla unica

PC uT IVA PVP APROXIMACION
11731 02 1,16 17.010 17.000

Fuente: calculos propios de las investigadoras del proyecto

6.4.1 Descripcion 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 participacién en el mercado de
nuestra empresa de Disefio y Confeccion de Blusas para dama, por lo que ha
definido como posibles clientes a un poblacién femenina entre 15 y 49 afos de
edad, de todos los estratos de la ciudad de Tulua Valle. El numero de total de
personas con estas caracteristicas es de 30.333 Y su frecuencia en compra es de
9 blusas en el afo por persona. Esta informacion se obtuvo con el analisis de las
encuestas donde se tomo el total de unidades a demandar en el afo dividido
sobre la poblacion objetiva.

6.4.3 Comportamiento histérico del consumo/precio y nivel de crecimiento. Juan
Diego Becerra, investigador del Observatorio de Moda de inexmoda, explicé que
las ventas de vestuario del afo 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 mas. El promedio de prendas
que un colombiano compro el afio pasado fue de 19.
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6.5 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

En la ciudad de Tulua no hay empresas de confeccion que se encuentre
desarrollando esta misma actividad. Actualmente existen talleres dedicados
solamente a la maquila de prendas como: pantalones, uniformes y ropa interior.
Segun informacion suministrada por la Camara de Comercio en la ciudad de
Tulua.

Por lo tanto se concluye que no existe competencia directa en el municipio de
Tulua. 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 historica:

Para determinar la oferta histérica se tiene en cuenta la que las unidades a
demandar eran la misma cantidad a ofertar, durante los afos 2007 al 2010,
obteniendo como indicador 10 blusas por persona al afio.

Tabla 19. Oferta histoérica

Anho 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 informacion obtenida
por medio del estudio de mercados que permita identificar las empresas que
producen y comercializan este tipo de prendas, las  cantidades, precios vy
variedades de blusas ofrecidas en el mercado, permitiendo a disefios POVEDA
obtener la informacién necesaria para determinar la demanda insatisfecha y asi
establecer el tamafo del proyecto.

Tabla 20. Oferta Actual

Afo

Oferta

5 (2011)

261.606

Fuente: Investigadora del Proyecto
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6.5.3 Oferta proyectada. La proyeccion de la oferta al igual que la demanda se

hace por medio de la ecuacion.
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
daria en los préoximos cuatro afnos asi:

Tabla 21. Oferta Proyectada en unidades (afio 2012-2015)

Cantidad

proyectada

Aio (unidades)
6 (2012) 264.579
7 (2013) 270.611
8 (2014) 273.670
9 (2015) 270.611

Fuente: Investigadora del Proyecto

Grafica 16. Proyeccion Oferta
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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 evaluacion del proyecto.
En la tabla No.27 se muestra esta situacion, asi mismo en el grafico No 17.
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Grafica 17. Proyeccion Oferta
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Fuente: Investigadora del Proyecto

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

Demanda
Demanda |Oferta insatisfecha
Ao (unidades) | (unidades) | (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 disefiar una estrategia donde se
utilicen las 4p’s del mercado (precio-promocién-producto-plaza) y asi poder
obtener ventas efectivas.

e Producto: el producto que se ofreceré sera una prenda de vestir mas

especificamente blusas, las que seran disefiadas exclusivamente para damas
entre los 15 a 49 anos, se elaboraran en diferentes colores, texturas para lo
que se tendra 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
mas cortos es de los que atrae por muy poco tiempo, apareciendo
rapidamente y alcanza su punto maximo 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 sera una combinacion de lo formal y casual

e Precio: Es una expresion monetaria el cual es de gran importancia para la
empresa para determinar los costos en los que se incurre y la estimacion de
utilidades. Para determinar el precio se realizara un analisis de cuanto pagara
el consumidor por el producto teniendo en cuenta las encuestas pero también
sera determinado por la calidad del producto y exclusividad.

e Plaza o Distribucion: en este caso se definid que para comercializar el
producto, sera por medio de un punto de venta directamente de la fabrica, esto
garantiza que llegara a tiempo, que los precios que se ofreceran al publico
seran accesible ya que no existiran intermediarios.

e Promocién: se realizaran promociones de venta constantemente lo que
permitira la rotacion rapida de los inventarios teniendo en cuenta que el ciclo
de vida de estos productos es corta, también se promocionara el producto por
medio de catalogos que le permitan al cliente conocer el producto.

6.6.1 Estrategias de comunicacién. Se elaborara un catalogo de las diferentes
lineas de blusas que ofreceremos y se describira las caracteristicas de cada una
en cuanto a disenos, colores, texturas, precios y la composicidon de las prendas, en
el cual se apreciara las imagenes de las distintas lineas.

Disefio de un portal Web donde se mostrara los diferentes disefios, los que seran
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 ningun
desplazamiento.

6.6.2 Estrategias de producto. Estara enfocada en la innovacién y exclusividad, el
cual sera una ventaja competitiva, ya que son disefios novedosos, donde se
manejan altos estandares de calidad que dificilmente se encontraran en los
almacenes.

Se elaborara dos prendas por color y dos por cada talla, lo que permitira 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 clinica 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 satisfaccion la empresa ofrece al cliente la adecuacioén de la prenda o disefiarla
al gusto y talla de quien la requiere.

6.6.3 Estrategias de precio. La estrategia de precios que seran implementadas
son las siguientes:

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

- Ofrecer accesorios gratuitamente.

- Establecer un programa de premios a los compradores

6.6.4 Estrategias de logistica de distribucién. EI canal de marketing que se
utilizara en la empresa para la distribucion sera el directo ya que no tiene niveles
de intermediarios, la empresa vende directamente a los consumidores finales a
través de su propio punto de fabrica 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 asesoria especializada para
confeccionarles la prenda que se encuentre disponible en las instalaciones.
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7. ANALISIS TECNICO

7.1. Tamano del proyecto

El tamafo del proyecto esta en funcion de la cantidad de blusas que se pueden
producir en un periodo de tiempo. Para ello, se revisaron algunas variables que
pueden afectar su definicion tales como:

e La demanda insatisfecha.

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

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

e El capital de trabajo disponible.

e La cantidad de operarios de confeccion 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
produccion para el proyecto seria la siguiente:

Jornada de trabajo: 8 horas por turno.

Turno de trabajo por dia: 1
Tiempo de produccion estimado por unidad:

Tabla 23. Tiempo de produccién por linea

Referencia Tiempo de produccion Participacion por prenda
(minutos) (%)

Linea Juvenil 13.3 0.50

Linea Clasica 36.47 0.25

Linea Ejecutiva 25.98 0.25

PROMEDIO 22

Fuente: Investigadora del Proyecto

Con base a la informacién anterior, se calcula la cantidad de blusas promedio que
se pueden producir por dia (al 100%) utilizando la siguiente férmula:

Q= numero de operarios x jornada de trabajo

Tiempo estandar

Por tanto, las unidades a producir son:

Q= 8 operarias x 480 minutos

22 minutos / prenda

= 175 prendas / dia




Tabla 24. Unidades a producir diarias para cada linea al 100%

Referencia Participacion Prendas Participacion
por prenda (%) | diarias (100%) | por prenda
diarias(afio 1)

Linea Juvenil (1421 y 1628) 0.50 175 88.
Linea Clasica (2046) 0.25 175 44
Linea Ejecutiva (1536) 0.25 175 43
Total unidades 100 175

Fuente: Investigadora del Proyecto

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

Referencia Ano 1 | Aho 2 Ano3 | Ano4 Ano 5

Linea Juvenil (1421 y 1628) | 25.200 | 26.460 | 27.783 | 29.172 30.631
Linea Clasica (2046) 12.600 | 13.230 | 13.892 | 14.586 15.315
Linea 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

Segun la tabla 24 La participacion por prenda diaria para el primer afio es de 175
prendas por dia de las cuales el cincuenta por ciento pertenece a la linea juvenil la
cual maneja dos referencias con una participacion de ochenta y ocho prendas, y la
linea clasica el veinte cinco por ciento con cuarenta y cuatro prendas, la linea
ejecutiva cuarenta y tres prendas para un total de ciento setenta y cinco prendas.

Ademas, 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 informacién de la tabla No. 30 ell tamafio del proyecto para
el primer ano es el siguiente:

Produccion en el ano 1: 35.078 unidades.
Demanda insatisfecha: 55.679 unidades

El Tamario del proyecto corresponde al 35.078 / 55.679 = 63%

Segun el calculo realizado anteriormente con las 8 personas de produccién
trabajando sin ningun 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 bafio, la empresa trabajara con un 70% de
eficiencia.
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Al 70 % de eficiencia:
Qreal =175 prendas x 0.70 = 122 unidades / dias
Por afo:

Q real = 122 unidades x 24 dias x 12 meses = 35.078 prendas/ afo, ..... no se
manejan inventarios de producto terminado....

Tabla 26. Unidades a producir diarias por linea al 70%

Referencia Participacion Prendas diarias | Participacion
por prenda (%) | (0.70%) por prenda

Linea Juvenil (1421 y 1628) | 0.50 122 61

Linea Clasica (2046) 0.25 122 30

Linea Ejecutiva (1536) 0.25 122 31

Total unidades 100 122

Fuente: Investigadora del Proyecto

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

Referencia Ano1 [Anho2 | Afo3 Ano 4 Ano 5

Linea Juvenil (1421y 1628) | 17.539 | 18.416 | 19.337 | 20.304 21.319
Linea Clasica (2046) 8.770 |9.208 |9.668 10.152 10.659
Linea 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 numero de unidades a producir de blusas para dama, se toma una
participacion 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 seran las operarias de la
maquinaria.

De las 35.078 blusas que producira la empresa el 50% son de la linea ejecutiva
que equivalen a 17.539 blusas, 8.770 de la linea clasica que corresponde al 25%
y el otro 25% equivale a 8.769 de la linea 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 dificil
manejar los diferentes estilos que manejara disefios POVEDA por que se haria
demasiado extenso por esta razén solo se manejaran 4 referencias.

Por tanto para iniciar actividades el tamafo del proyecto durante los primeros
cinco anos equivale al 63% de la demanda insatisfecha.
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7.2 INSUMOS Y SUMINISTROS

Los insumos requeridos para el proceso de produccién y funcionamiento de la
empresa, seran suministrados por empresas localizadas a nivel nacional.

La materia prima e insumos requeridos en la produccién de blusas para dama son:
Tela: la tela que se requiere en la confeccion de blusas son las siguientes:

Franela viscosa: es una tela delgada con excelente caida, es empleada en la
confeccion 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 terminacion suave pero con cuerpo, es
super delgada, ideal para el verano

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

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

Aplique: utilizado para la decoracién 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 unién de cada prenda y asi 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.

Chalis: 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.

Interldn: utilizado para dar mejor textura al cuello y la cartera o mejor esta pieza es
donde se colocan los botones y se necesitan mas 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 plastica: 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 recepcion y verificacion de la materia
prima, se debe diligenciar el reporte donde se deje constancia de las condiciones
en que se recibio ésta.

Una vez se haya cumplido con este paso de recepcion y verificacion de la materia
prima, se debe diligenciar el reporte donde se deje constancia de las condiciones
en que se recibio ésta.

Los consumos por unidad de los diferentes materiales se presentan en las
siguientes tablas.

Tabla No. 28 Costo materia prima Linea Juvenil

LINEA JUVENIL

Blusa Ref. 1421 talla unica

Material Unidad de medida |Costo unitario Consumo estar Costo total

Velino estampado metro $ 9.500,00 102 % 9.690,00
Bolillo de 7 cm. De ancho metro 3 2.200,00 035 % 770,00
Bolillo de 1.5 cm de ancho metro 3 600,00 13| % 780,00
Resorte de 1 cm de ancho metro 3 100,00 12| % 120,00
Resorte de hilo metro 3 30,00 1% 30,00
Cinta de 0.2 ml. metro 3 80,00 04| % 32,00
Plastiflecha Unidad 3 0,10 1% 0,10
Bolsa plastica Unidad $ 0,15 1% 0,15
Marquilla Unidad $ 35,00 1% 35,00
Etiqueta Unidad $ 50,00 1% 50,00
Costo tatal unitario 3 11.537.25

Fuente. Informacién empresarial y calculo de estudiantes investigadores.
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Blusa Ref. 1628

Material Unidad de medida |Costo unitario Consumo estand Costo total
\iscosa metro 3 8.600,00 1.0914| § 9.356,04
Resorte de 1 cm de ancho metro 3 100,00 0,506 % 50,60
resorte de 2.5 cm metra 3 200,00 061 % 122,00
Cinta de 0.2 ml. metro 3 80,00 04| % 32,00
Plastiflecha Unidad 3 10,00 1% 10,00
Bolsa plastica Unidad 3 15,00 1% 15,00
Marquilla Unidad 3 35,00 1% 35,00
Etiqueta Unidad 3 80,00 115 80,00
Costo total unitario 3 9.730.64
Fuente. Informacién empresarial y calculo de estudiantes investigadores
Tabla No. 29 Costo materia prima Linea Clasica
LINEA CLASICA
Blusa Ref. 2046 talla unica
Material Unidad de medida |Costo unitario Consumo estang Costo total
Velo estampado metro $ 11.800,00 08058 § 9.508 44
Resorte de hilo metro $ 30,00 136 $ 408,00
Botones Unidad 3 40,00 5724| % 22896
Cinta de 0.2 ml. metro 3 80,00 04| % 32,00
Plastiflecha Unidad 3 10,00 1 % 10,00
Bolsa plastica Unidad 3 15,00 10 % 15,00
Marquilla Unidad $ 35,00 1% 35,00
Etiqueta Unidad $ 80,00 119 80,00
Costo total unitario $ 10.317,40
Fuente. Informacién empresarial y calculo de estudiantes investigadores.
Tabla No. 30. Costo materia prima Linea Ejecutiva
LINEA EJECUTIVA
Blusa Ref. 1536 talla unica
Material Unidad de medida |Costo unitario Consumao estang Costo total
Popelina Elastica metra $ 7.000,00 1.0098| $ 7.068 .60
Resorte de hilo metro 3 30,00 05 % 15,00
Botanes Unidad 3 30,00 5724\ % 171,72
Interlon abdesivo metro 3 1.800,00 011 % 198,00
Cinta de 0,2 ml. metro 3 80,00 04] % 32,00
Plastiflecha Unidad 3 10,00 1% 10,00
Bolsa plastica Unidad 3 15,00 18 15,00
Marguilla Unidad $ 35,00 11 % 35,00
Etiqueta Unidad $ 80,00 18 80,00
Costo total unitario 3 762532

Fuente. Informacién empresarial y calculo de estudiantes investigadores.

7.2.1. Analisis de proveedores. Para los diferentes proveedores se busco que
fueran mayoristas para obtener un buen precio, permitiendo la reduccién 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-MEDELLIN.

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 Tulua.
Maneja precios econdmicos, ya que compran contenedores en la china vy
reparten esa mercancia en todos los almacenes existentes en el pais, 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 opcion.

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
tendra como una segunda opcion.

Retaceria Maxitex: ubicada en la calle 28 No 26-35, movil 3147506343 Tulua,
cuenta con una buena variedad de telas, con las ultimas tendencias, debido a que
son traidas de la ciudad de Medellin.

Almacén el Sl: ubicado en la ciudad de Cali, este almacén maneja una buena
gama de telas también telas importadas.

Telares Medellin 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.

Romulo Montes: ubicado en la ciudad de Cali, en la calle 10 No.8 — 43 manejan
buenos precios ofrecen a demas 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
ultimas 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 mas altos del mercado.

Koser Industrial: ubicado en la carrera 27 No. 28 — 36, teléfono 2251876, aqui 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 reparacion de estas.

Almacén el Boton: 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 Medellin, 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 Medellin, venden lo que son las
maquinas y repuestos.

6.7.1 Ventas proyectadas el primer aio. A continuacion se presentan las ventas
proyectadas por cada linea de producto para el primer afio de actividades de la
empresa.

7.3 EQUIPOS Y MAQUINARIA REQUERIDA:

MAQUINA COLLARIN
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Especificaciones:

Trabaja con 3 agujas
Lubricacion Automatica
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 estandar

Velocidad de 5000 rpm

Motor de 1/2 caballo 110 o 220
Aguja de UY128GAS 9#
Mueble en férmica de 60x120 cm
Accesorios

MAQUINA PLANA PUNTADA RECTA

niTl - -

Especificaciones:

= Transporte Sencillo

= Lubricacion Automatica

= Regulador de largo de puntada

= Largo de puntada de 7mm

= Gancho estandar

= Hilo No 120-80

= Velocidad de 5000 rpm

=  Motor de 1/2 caballo 110 0 220

= Aguja de 16x231 No 65 hasta 100
= Mueble en féormica de 60x120 cm
= Accesorios
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MAQUINA PLANA CON PUNTADA DE ZIG-ZAG
Para hacer los ojales

m_JM.m :'J

"y
= g

Especificaciones:

= Maquina de coser zig-zag

= Lubricacion manual

= Baja velocidad

= Largo maximo del zig-zag 9mm
= Motor de 110 volts

MAQUINA FILETEADORA

Especificaciones:

Filete con puntada de seguridad de 5 hilos

Lubricacién Automatica

Ancho de costura 5.8 mm

Largo de puntada de 7mm

Gancho estandar

Hilos de diferentes calibres No 120-180, hilaza nylon de 1 o0 2 cabos
Velocidad de 5000 rpm

Motor de 1/2 caballo (3450 rpm) 110 o0 220

Aguja de 16x231 No 65 hasta 100

Estante Industrial, mueble en formica de 60x120cm



e Accesorios

CORTADORA

4

RXM-100

Especificaciones:

Cortadorade tela4 p

Cuchilla octagonal
Afilador manual
Lubricacion 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
producira la empresa de acuerdo a su capacidad de produccion. A continuacion
se presenta la proyeccion de ventas durante los primeros cinco afos.

Tabla No.31. Proyeccién De Ventas

PROYECCION DE VENTAS $

ltem
ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 ANO 5

Yolumen estimado de ventas 100,0%

Linea juvenil Ref 1421 8.770 9.208 9.668 10152 10.658
Precio de venta(d Und) 18.103 18.647 19.206 19.782 20.376
Total ventas 158.758.190| 171.696.982| 185690286 200824044 217.191.204
Linea juvenil Ref 1628 8.770 9.208 9.658 10.152 10.658
Precio de venta(d Und) 16.517 15.983 16.462 16.956 17.465
Total ventas 136.078.448| 147168.842| 159163102 172134895 186.163.859
Linea clasica Ref 2046 8.770 9.208 9.658 10.152 10.659
Precio de venta(d Und) 18.103 18.647 19.208 19.782 20.376
Tatal ventas 188.788.190( 171.696.932| 185690286 200824044 217 191.204
Linea ejecutiva Ref. 1536 8.770 9.208 9.658 10.152 10.659
Precio de venta(3 Und) 14,655 15.095 15.548 16.014 16.495
Total ventas 128918934 138992795 150320708 1682.571.846 175.821.4581
Valor total de ventas (§) 582.113.362| G629.555601| G680.864.383| 736.354.830 T96.367.748
VA [16%) 93138138 100728896 108.938.301| 117816773 127.418.840
Retefuente 0 0 0 0 0
Total ventas con IVA 675.251.500) 730284407 739302684 854171.603 923.786.588

Fuente: calculos propios de las investigadoras del proyecto.
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Segun la tabla No.27 La proyeccion de ventas de la empresa de confeccion de
blusas para dama durante los primeros cinco afos de actividades, el numero de
unidades a vender que durante el primer ano es de 35078 blusas, en el segundo
ano son 36832 blusas para el tercer afnio 38673 blusas, en el cuarto afno 40607
blusas y para el quinto afio 42638 blusas. En cuanto a ingresos por afo en el
primer afo, la empresa cuenta con unas ventas de $ 675.251.500 , en el segundo
afo $ 730.284.497, en el tercer afio $ 789.802.684, durante el cuarto afo
$854.171.603 y en el quinto aflo $ 923.786.588, a partir del segundo afio 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
inflacion, las cuales son las politicas de la empresa.

7.5 PLANEACION DE LA PRODUCCION.

La planeacion de la produccion se hace de acuerdo al plan de ventas, se acordd
no manejar inventario de producto terminado ya que la moda es pasajera y cambia
rapidamente en los estilo, colores perdiendo completamente el valor de cada
prendas.

La planeacion es la que hace que no falte material y tampoco que vaya a faltar o
a exceder la produccion. A continuacién se presenta la planeacion de las unidades
a producir de disefios POVEDA para cada linea.

Tabla No. 32.Planeacién produccion Linea Juvenil

BLUSA LINEA
JUVENIL
Unidades
Referencia |Referencia |parala

Meses 1421 1628 venta

Enero 570 570 1.140
Febrero 570 570 1.140
Marzo 570 570 1.140
Adbril 702 702 1.403
Mayo arf 1 1.754
Junio 614 614 1.228
Julio 614 614 1.228
Agosto 702 702 1403
Septiembre 833 833 1.666
Octubre 614 614 1.228
Noviembre ar7 877 1.754
Diciembre 1228 1228 2455
Ao 1 8.770 8.770 17.538
Afo 2 §.208 §.208 18 418
Afio 3 9668 9.668 19.337
Afio 4 10152 10152 20304
Alio 5 10.659 10.658 21.318

Fuente: calculos propios de las investigadoras del proyecto.
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Tabla No. 33.Planeacién produccion Linea Clasica

LINEACLASICA REF. 2046
Meses Unidades para la venta

Enero 570
Febrero 570
Marzo 570
Abril 702
Mavyo a77
Junio 614
Julio 514
Agosto 702
Septiembre 833
Octubre 614
MNoviembre 877
Diciembre 1228
ANO 1 8770
ANO 2 9208
ANO 3 9 668
ANO 4 10.152
ANOS 10.658

Fuente: calculos propios de las investigadoras del proyecto

Tabla No. 34.Planeacién produccion Linea Ejecutiva

LINEAEJECUTIVAREF.1536

Meses Unidades para la venta

Enero o270
Febrero o700
Marzo 570|
Abril 702
Mayo ari
Junio 514
Julio 514
Agosto 702
Septiembre 833
Dctubre 514
Noviembre ari
Diciembre 1.228
ANO 1 8.770
ANO 2 9.208
ANO 3 0.668
ANO 4 10.152
ANOS5 10.659

Fuente: calculos propios de las investigadoras del proyecto.



7.6 MANO DE OBRA DIRECTA

A continuacion se presente el costo unitario para el primer aifo. Teniendo en
cuenta el beneficio de la Ley 1429 del aino 2010. Donde hace referencia a la
exoneracidon de pago de parafiscales durante los dos primeros afios de actividad

Tabla No. 35 Calculo mano de obra por unidad para el primer afio.

COSTO UNITARIO MANO OBRA DIRECTA
Descripcidn Linea juvenil |Linea clasica|Linea ejecutiva
tiempo requeride por prenda { minutos) 13.13 36,47 2598
Costo minuto operaria h8,52 58,52 58,52
Total costo unitario mano de obra dire 768,21 2.134,07 1.520,24

Fuente: calculos propios de las investigadoras del proyecto.

7.7 LOCALIZACION DE LA EMPRESA

7.7.1. Macro localizacion de la empresa: la empresa CONFECCIONES POVEDA
SAS., se ubicara en el municipio de Tulua Valle, que cuenta con una poblacion de
30.333 habitantes, de los estratos socioecondmicos (3, 4, 5 y 6), los cuales
ostentan como ingresos per capita un minimo del Salario legal vigente'*. Por su
ubicacion geografica juega un papel de centro equidistante entre Cartago, Armenia
y Pereira por una parte y Cali la Capital del Departamento, por la otra. Tulua es
asi, un epicentro regional, comercial, industrial, agricola, turistico y prestador de
servicios de excelente calidad.

La economia de la ciudad esta representada, principalmente, por la agricultura, la
ganaderia y el comercio, de la que hay un buen volumen de factorias que
proporcionan ocupacion permanente y bien remunerada a un sinnumero de
trabajadores. La industria ocupa lugar destacado dentro de la economia
municipal, considerandose como el abanderado en la industria mediana, donde se
han destacado empresas como Levapan, Productora de Jugos S.A., Industria de
Harinas de Tulud, y el Ingenio San Carlos.

Pero indudablemente un intenso comercio es la caracteristica principal de la
ciudad. La zona de influencia de sus mercados comprende 10 municipios con sus
corregimientos y veredas, verdaderos emporios de riqueza agropecuaria:
Andalucia, Bugalagrande, Riofrio, Trujillo, Zarzal, La Victoria, La Unién, Toro,
Roldanillo, Bolivar; que permiten la comercializacion de productos que se ajusten
a las necesidades de la poblacién y la posibilidad de crecimiento de pequefias y
medianas empresas. Paralelamente con los programas de apoyo y asesorias
brindados por la Alcaldia Municipal, la Camara de Comercio, el Sena y Fenalco,

" Planeacion Municipal Tulta Valle, Estadistica del Ingreso per. capita.
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los empresarios adquieren conocimientos y herramientas necesarias para
desenvolverse en el campo empresarial.

7.7.2. Micro localizacién de la empresa: para la localizacién de la planta, se
tuvieron en cuenta dos alternativas las cuales estan ubicadas en la ciudad de
Tulua en el Departamento del Valle. Esta ubicacion se determind por el método
de ponderacion obteniendo como mejor opcion la bodega ubicada en el Barrio
Victoria con un total de 8.7 puntos.

La localizacién 6ptima de la planta (terreno) para la produccion, y comercializaciéon
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 minimo.

A continuacion se presentan las posibles localidades donde se pueden ubicar la
planta:

Tabla No. 36 Método de ponderacion aplicado a dos opciones de ubicacion.

T JSNAL —— - e'® a_ -
INIREEDA

\ALB CGhificzak ] CGhificzak]

A= | A BRIASD it | Fovaheal] Gif | Fevahea
Coskhyila [@%] F=) = [=) 35
o= az o 13 [=) 13
(@' @ 5:1 ) e (@4 LS ) (@ =) =) (@ =)
“Eerao a3 S =21 F=) =21
“Ickh 10 s3 S7

Fuente: Marketing Estratégico Tercera Edicion.

De acuerdo a lo anterior se concluye que se analizaron las dos opciones de
ubicacidon destacandose las ventajas que brinda el barrio, principalmente por su
antigledad cuenta con todos los servicios publicos como: servicio de energia, de
alumbrado, alcantarillado, lineas telefonicas, gas domiciliario y vias en perfecto
estado que garantizan el buen funcionamiento de la empresa y la comercializacién
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 publicos y sea pertinente
para la empresa que apenas emprende, la cual tendra un canon mensual de
arrendamiento de cuatrocientos mil pesos mensual.
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Figura No. 1 Micro-localizacion de la planta en el municipio de Tulua
Municipio de Tulua ’é.
B

Municipio de Tulua wqé_.‘ g

> Micro- I
o 815 1.630

L : H L i L . ' lnralizariAn Adal

<1 [t Y Ry na ] 1 " Puarae

Fuente: Anuario Estadistico de Tulua 2004, segun Acuerdo Municipal 008 de 2000 y Planeacion
Municipal.

7.8. INGENIERIA DEL PROYECTO.

7.8.1 Descripcién del Proceso Productivo

Para realizar esta descripcion se realizara un diagrama de flujo con los cuales
iniciara operaciones la empresa, incluyendo desde el disefio hasta el producto
terminado.
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Figura No 2 Flujo grama de proceso de confeccion de blusa
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Figura No.3. .Diagrama proceso blusa linea juvenil
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Figura No.4 .Diagrama proceso blusa linea
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Dobladillo

Ojales

Inspecdanar v pulir

Pegado de botones

Planchada

Empacar

Almacenar

Figura No.5 .Diagrama proceso blusa linea Ejecutiva
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Pegadas de las mangas enla bluza

Filetear las mangas

Pegada de los punios
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Cuello
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Elaboracion del diseio dentro de este proceso se disefia 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 combinandolas de una
manera atractiva, forma.

Recepcion de la materia prima, se solicita la materia prima requerida para la
elaboracién de la prenda, se hace con el fin de que no falte nada insumos para su
fabricacion.

Elaboracion de la ficha técnica, se elabora una ficha técnica la cual contiene la
descripcion y cantidad del producto que se va a elaborar y el material necesario
para su fabricacidon toda la informacién necesaria para su elaboracion, a
continuacion se presenta un formato de la presentacién de la ficha técnica.
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llustracion 5. Ficha Técnica

FICHA TECNICA

Elaboro:
Muestras:
Refdela tela:
Proveedor:

Ref.deldisefio:

Clase de prenda:

Descripcian;

TALLAS
[xs [s [ [ [ =L |

® | # | # | ® | i |

Combinacidn de color:

Especificaciones:l

Delantero:

Posterior:

Tipo de hilo: Tipo de costura:

Color de hila:

INSUMOS
botones (] broches | } caorrea ()
cierre [ ) marguilla { ) bordado { }
hebilla{ } gancho { ) tiras [
taches () ojales [ oiros { )

Elaboracion del molde se realizan las bases de confeccién con las medidas
especificas como espalda, busto, cintura, cadera talle, separacion de busto, altura
de busto, escote, estos parametros serviran para molde basico por medio de este
se podra elaborar o modificar para cualquier disefio.

Escalado de tallas al haber elaborado el molde basico se le haran los ajustes
necesarios para el disefio deseado, luego se procede a escalar por talla como son:
talla xs, s, m, |, xI, 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 patrén este cortado, se clasifican de acuerdo a la distribucién 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 fabricacion.
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7.8.2 Material requerido: A continuacion se presenta el material requerido por cada

linea y referencia.

Tabla No. 37. Material Linea Juvenil

LINEA JUVENIL

Blusa Ref 1421 talla unica

Material Unidad de medida|Consumo bdsico |Desperdicio (%) |Desperdicia |Consumo estandar
Welino estampado metro 1 2% 0,02 1,02
Bolillode 7 cm. De ancho  |metro 035 0 0,35
Bolillo de 1.5 cm de ancho  [metro 1.30 0 13
Resorte de 1 cmde ancho |metro 12 ] 1.2
Resorte de hilo metro 1 0 1
Cintade 0.2 ml. metro 04 0 04
Marquilla Unidad 1 0 1
Etiqueta Unidad 1 0 1
Blusa Ref 1628 talla XS

Material Unidad de medida|Consumao basico |Desperdicio (%) |Desperdicio [Consumao estandar
Viscosa metro 09 2% 0.018 0,918
Resorte de 1 cm de ancho [metro 045 0 045
resorte de 2.5 cm metro 055 0 0,55
Cinta de 0,2 ml. metro 0.4 0 0,4
Marquilla Unidad 1 0 1
Etiqueta Unidad 1 0 1
Blusa Ref 1628 talla S

Material Unidad de medida|Consumo basico |Desperdicio (%) |Desperdicio |Consuma estandar
Viscosa metro 0,95 2% 0,019 0,969
Resorte de 1 cmde ancho |metro 045 0 045
resorte de 2.5 cm metro 0,55 0 0,55
Cinta de 0.2 ml. metro 0.4 0 04
Marquilla Unidad 1 0 1
Etiqueta Unidad 1 0 1
Blusa Ref 1628 talla M

Material Unidad de medida| Consumao basico |Desperdicio (%) [Desperdicio | Consumo estandar
Viscosa metro 11 2% 0,022 1122
Resorte de 1 cmde ancho |metro 05 0 0.5
resorte de 2.5 cm metro 06 0 06
Cinta de 0,2 ml. metro 0.4 0 04
Marquilla Unidad 1 0 1
Etiqueta Unidad 1 0 1
Blusa Ref 1628 falla L

Material Unidad de medida|Consumao basico |Desperdicio (%) |Desperdicio |Consumo estandar
Viscosa metro 1,20 2% 0,024 1,22
Resorte de 1 cm de ancho |metro 055 0,000 0,55
resorfe de 2.5 cm metro 0,65 0,000 0,65
Cinta de 0.2 ml. metro 04 0 04
Marquilla Unidad 1 0,000 1
Etiqueta Unidad 1 0,000 1
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Blusa Ref 1628 tfalla XL

Material Unidad de medida| Consumo basico |Desperdicio (%) |Desperdicio |Consumo estandar
Viscosa metro 1.2 2% 0,024 1,224
Resorte de 1 cm de ancho |metro 0,58 0 0,58
resorte de 2.5 cm metro 07 0 07
Cinta de 0.2 ml. metro 0.4 0 0.4
Marquilla Unidad 1 0 1
Etiqueta Unidad 1 0 1
Fuente: calculos propios de las investigadoras del proyecto.
Tabla No. 38. Material Linea Clasica

LINEA CLASICA

Blusa Ref 2046 talla XS

Iaterial Unidad de medida|Consumo basico |Desperdicio (%) |Desperdicio |Consumo estandar
Velo estampado metro 06 2% 0,012 0612
resarte de hilo metro 10 0 10
Botones Unidad 5 6% 03 53
Cinta de 0.2 ml. metro 0.4 0 04
IMarquilla Unidad 1 0 1
Etiqueta Unidad 1 0 1
Blusa Ref 2046 talla S

IMaterial Unidad de medida|Consumo basico |Desperdicio (%) | Desperdicio |Consumo estandar
Velo estampado metro 0,65 2% 0,013 0,663
resarte de hilo metro 10 0 10
Botones unidad 5 6% 03 53
Cinta de 0.2 ml. centimetro 04 04
Marquilla Unidad 1 0 1
Etiqueta Unidad 1 0 1
Blusa Ref 2046 talla M

Material Unidad de medida|Consuma basico [Desperdicio (%) |Desperdicio [Consumao estandar
Velo estampado metro 07 2% 0,014 0,714
Resorte de hilo metro 15 0 15
Botones Unidad 5 6% 03 53
Cinta de 0.2 ml. metro 04 0.4
Marquilla unidad 1 0 1
Etiqueta unidad 1 0 1
Blusa Ref 2046 talla L

Material Unidad de medida|Consumao basico |Desperdicio (%) |Desperdicio [Consumao estandar
Velo estampado metro 1 2% 0,02 1,02
resarte de hilo metro 15 0 15
Botones unidad ] 6% 0,36 6,36
Cinta de 0.2 ml. metro 04 0.4
Marquilla unidad 1 0 1
Etiqueta unidad 1 0 1
Blusa Ref. 2046 talla XL

Material Unidad de medida|Consuma basico |Desperdicio (%) |Desperdicio | Consumo estandar
Velo estampado metro 1 2% 0,02 1,02
resorte de hilo metro 18 0 18
Botones Unidad &) 6% 0,36 6,36
Cinta de 0,2 ml. centimetro 0.4 0 0.4
Marguilla unidad 1 0 1
Etiqueta unidad 1 0 1

Fuente: calculos propios de las investigadoras del proyecto.
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Tabla No. 39. Material Linea Ejecutiva

LINEA EJECUTIVA
Blusa Ref 1536

talla X5

Material Unidad de medida Consumao basico Desperdicio (%) |Desperdicio Consumo estandar
Popelina Elasticimetro 0,9 2% 0,018 0,918
Resarte de hilo |metro 035 0 0,35
Botones Unidad 5 6% 03 573
Interlon abdesivo|metro 01 0 01
Cinta de 0.2 ml. |metro 04 0 04
Marquilla Unidad 1 0 1
Etiqueta unidad 1 0 1
Blusa Ref 1536 talla S
IMaterial Unidad de medida Consumo basico Desperdicio (%) |Desperdicio Consumo estandar
Popelina Elasticgmetro 0,9 2% 0,018 0,918
Resarte de hilo |metro 0.40 0 0,4
Botones Unidad 5 5% 0,3 5.3
Interlon abdesivolmetro 0.1 0 0.1
Cinta de 0.2 ml. |metro 0.4 0 0.4
Marquilla Unidad 1 0 1
Etiqueta unidad 1 0 1
Blusa Ref 1536 talla M
Iaterial Unidad de medida Caonsumo basico Desperdicio (%) |Desperdicio Consumo estandar
Popelina Elasticimetro 0,95 2% 0,019 0,969
Resorte de hilo |metro 0.35 0 0,35
Botones Unidad 5 6% 0,3 53
Interlon abdesivo|metro 01 0 01
Cinta de 0.2 ml. |metro 04 0 04
Marquilla Unidad 1 0 1
Etiqueta unidad 1 0 1
Blusa Ref 1536 tallaL
Material Unidad de medida Consumo basico Desperdicio (%) |Desperdicio Consumo estandar
Popelina Elasticimetro 1 2% 0,02 1,02
Resorte de hilo [metro 05 0 04
Botones Unidad 6 6% 0,36 6,36
Interlon abdesivo| metro 01 0 01
Cinta de 0.2 ml. |metro 04 0 04
Marquilla Unidad 1 0 1
Etiqueta unidad 1 0 1
Blusa Ref 1536 talla XL
Material Unidad de medida Consumo basico Desperdicio (%) |Desperdicio Consumo estandar
Popelina Elasticimetro 1.2 2% 0.024 1,224
Resaorte de hilo |metro 1 0 1
Botones Unidad 5] 6% 0,36 6,36
Interlon abdesivo metro 0,15 0 0,15
Cinta de 0,2 ml. |metro 04 0 04
Marguilla Unidad 1 0 1
Etiqueta unidad 1 0 1

Fuente: calculos propios de las investigadoras del proyecto.
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7.8.3 Tiempo Estandar: A continuacion se presenta el tiempo requerida para la
elaboracién de cada prenda.

Tabla No. 40. Tiempo elaboracion Linea Juvenil

DOPERACIONES CLASIFICACION DE MANO DE OBRA [ TIEMPO/MINUTOS
1. Realizar el molde M.2. Indirecta 7,56
2. Corte de latela M.2. Indirecta 1
3. pegartira de bajo del b|W.O.Directa 1,13
4. Unir hombros I.0.Directa 0,3
5. Pegar manga I.0.Directa 2.7
6. Cerrar laterales I.0.Directa 1
7. Cesgar cuello I.0.Directa 258
8. dobladillar managa I.0.Directa 1,5
9. dohladillar parte inferio|M.O.Directa 1,6
10. Presillar I.0.Directa 1,2
11. Hacer tira para mofic |M.O.Directa 1,5
12. Pulir 11.0. Indirecta 0,5
13. Planchar 11.0. Indirecta 1
14. Empacar .0, Indirecta 0,56
Total tiempo Mano de O bra Directa 13,13

Fuente: calculos propios de las investigadoras del proyecto.

Tabla No. 41. Tiempo elaboracién Linea Clasica

PRODUCTO: LINEA DE BLUSA CLASICA

OPERACIONES CLASIFICACION DE MANO DE OBRA | TIEMPO/MINUTOS

1. Elaboracion del molde|M.C.Indirecto 37,47
2. Cortar latela M.O.Indirecto 11,39
2. Elaboarar alforzas .2.Directa 4 05
4. Pegado de bolillo M.2.Directa 3
5. Unir pieza delantera M.2.Directa 1,23
&. Unir pieza trasera I.C . Directa 1,22
7. Coser piezas 1.2 Directa 1,258
8. Filetear .2.Directa 1.8
9. Repizar piezas M.2.Directa 2
10. Unign de hombros M.C.Directa 0,45
11. Unign de laterales I1.0.Directa 1
12. Filetear hombros y lat|M.C Directa 1
12, Cerrar las mangas .2 Directa 2
14. Filetear las mangas |M.O.Directa 0,10
15. Pegada de las mangd .2 Directa 2
16. Filetear las mangas |[M.C.Directa 1,12
17. Pegada de los pufios|M. O Directa 5
18. Pegada de la cartera |M.C.Directa 5
19. Cuello M.2.Directa 5
20. Dobladillo IM.& . Directa 1
21. Ojales 1.2 Directa 1,54
22 Pulido .2 Indirecto 1.15
23. Pegado de botones  |M.O.ndirecto 1,5
24. Planchado .2 Indirecto 2 35
25  Empacar I 2 Indirecto 1
Total iempo Mano de O bra Directa 36,47

Fuente: calculos propios de las investigadoras del proyecto.
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Tabla No. 42. Tiempo elaboracion Linea Ejecutiva

PRODUCTO: LINEA DE BLUSA EJECUTIVA

OPERACIONES CLASIFICACION DE MANO DE OBRA | TIEMPO/MINUTOS

1. Elaboracion del molde [M. 2 Indirecto 747
2.Cortarlatela 1.0 Indirecto 11,39
3.1Unir pieza trasera .2 Directa 1,23
4 Coser piezas 1.0 Directa 1,25
o Filetear 1.0 .Directa 1,5
G. union de sizas con la 4.0 Directa 0,45
7. filetear sisa con la blug .0 Directa 05
8. cerrar laterales 1.0 .Directa 1,05
9. filetear pufio v parte sufl.C Directa 1
10. enresortado parte infd .0 Directa 10
11. enresortado parte sug.Q Directa 5
12. enresortado puiio 1.0 Directa 3
13 filetear union inferior |M.O Directa 1
14 Pulido 1.0 Indirecto 115
15. Pegado de botones  |WM.O.Indirecto 1,5
16. Planchado 1.0 Indirecto 236
17. Empacar 1.0 Indirecto 1
Total tiempo Mano de O bra Directa 25,93

Fuente: calculos propios de las investigadoras del proyecto.

7.8.4 Maquinaria: Para obtener la maquinaria necesaria y la empresa pueda
cumplir con la produccién requerida se debe medir el tiempo de elaboracion de
cada prenda por cada maquina a utilizar y de esta manera obtener la maquinaria
necesaria por lo que se utilizara la siguiente formula:

NM= OPx TE
T

NM=Numero maquinaria

OP= Objetivo de produccion (Ventas + Inventario)
TE= Tiempo estandar

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

Tiempo/Maquina Fileteadora Plana Collarin
LINEA JUVENIL 0,85 0,358 1
LINEA CLASICA 0,29 2,748

LINEA EJECUTIVA 0,31 1,690

TOTAL

MAQUINARIA 1,44 5 1

Fuente: calculos propios de las investigadoras del proyecto

Aplicando la formula encontramos que se requieren: 2 fileteadoras, 5 maquinas
planas y 1 maquina collarin

7.8.5 Plano de distribucién de la planta

Figura 6. llustracion plano de distribucion de planta por proceso.

RECEPCION DE BODEGA DE M.P.
M.P.
SUPERVISOR
ENTRADA |
< BANO
OFICINAS —I
ADMINISTRATIV.
D CONTABILIDAD a ZONA DE CORTE
E
S
P
A
C
H ZONA DE’
PRODUCCION
CONTROL DE PRODUCTO
EMPAQUE CALIDAD TERMINADO

Fuente: Investigadoras del Proyecto
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7.9 INVERSIONES.

La inversion total para la realizacion del proyecto es de $92.050.235 de los cuales
corresponden a aportes propios de los socios $ 32.217.582. Y se conseguira un

crédito por valor de $ 59.832.653.

A continuacion se presenta como estara distribuida la inversion requerida para

iniciar operaciones la empresa

* INVERSIONES EN ACTIVOS FIJOS

El siguiente cuadro representa la inversion en activos fijos (maquinaria y equipo,
los muebles y enseres) que se requiere para iniciar labores la empresa de

confeccioén de blusas.

Tabla 44. Maquinaria Y Equipo Requerido

INVERSION MAQUINARIA Y EQUIPO
COsTO COSTO
DETALLE UNIDADES UNITARIO + VA TOTAL CATEGORIA | PERICDO
MAQUINARIA
Maguina plana 5 800.000 4.000.000 Depreciable 5
Maguina plana con zig-zag 1 4.000.000 4.000.000 Depreciable 5
maquina fileteadora 2 1.200.000 2400000 |Depreciable 5
maguina collarin 1 1.800.000 1.800.000 Depreciable 5
cornadora de 4 Pulgadas 1 900 000 900 000 Depreciable 5
Cortadora peguefia 1 350.000 350.000 Depreciable 5
Plancha industrial 1 350.000 350.000 Depreciable 5
Forradora para botones con 5 troqueles 1 500.000 500.000 Depreciable 5
Pistola plastiflecha 2 15.000 30.000 Depreciable 5
TOTAL COSTO MAQUINARIA 14.330.000
EQUIPOS
Computador de escritorio 3 1500000 4 500000 Depreciable 5
Software 1 4.000.000 4.000.000 |Amortizable 5
Estabilizador 3 100.000 300.000 Depreciable 5
Impresora laser 1 350.000 350.000 Depreciable 5
Total Equipos 9.150.000
Total maquinaria y equipo 23.480.000

Fuente: calculos propios de las investigadoras del proyecto
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= INVERSIONES EN MUEBLES Y ENSERES

Tabla 45. Muebles Y Enseres

INVERSION MUEBLES Y ENSERES

Item Cantidad Valor unitario Valor total Categoria Periodo
Escritorio 3 300.000 900.000 Depreciable 5
sillas para escritorio 3 150.000 450000  |Depreciable 3
Teléfonos 5 70.000 350.000 Depreciable 5
Archivador 3 900.000 2700000 |Depreciable 5
Tablero 1 100.000 100.000 Depreciable 5
Botiquin 1 80.000 80.000 Depreciable 5
Extintor 2 100.000 200.000 Depreciable 5
Mesa de corte ) 300.000 £00.000 Depreciable 5
Kit de herramientas 1 200.000 200.000 Depreciable 5
maniqui 6 400.000 2.400.000 |Depreciable 3
Espejos 3 70.000 210.000 Depreciable 5
Ganchos de madera 500 2.000 1.000.000 Depreciable 5
Flautas 40 23000 120.000 Depreciable ]
Estantes 10 50.000 500.000 Depreciable 5
Calculadora 1 60.000 £0.000 Depreciable 5
Tijeras 1 60.000 60.000 Depreciable 5
Total muebles y enseres 9.930.000
Fuente: calculos propios de las investigadoras del proyecto
Tabla 46. Gastos de iniciacion del negocio
PREOPERATIVOS
ltem Cantidad Valor unitario Valor total Categoria
Registro de libros de contabilidad ] §.600 51.600 Gastos diferidos
Escritura de constitucian 1 150.000 150.000 (Gastos diferidos
Impuestos sobre escrifura 1 1.400.000 1.400.000 |Gastos diferidos
Industria y comercio 1 2 863998 2863998 |Gastos diferidos
Matricula mercantil 1 0 0 (astos diferidos
Certificado de seguridad (bomberas ) 1 55000 55.000 Gastos diferidos
Certificado de uso y suelo 1 22000 22000 (Gastos diferidos
Licencia sanitaria 1 £0.000 60.000 (Gastos diferidos
Registro de la marca 1 800000 800.000 Gastos diferidos
Papeleria 500.000 500.000 Gastos diferidos
Transportes para diligencias 150.000 150.000 (Gastos diferidos
Total Preoperativos 5.402.598
Publicidad
Pagina web 450.000 450.000
Tarjeta de presentacion 2000 150 300000
Volantes 10.000 170 1700000
Caja luz 2x1 1 950.000 950.000
Total publicidad 3.400.000




INVERSION ADECUACIONES

ltem Cantidad Valor unitario Valor total Categoria
Adecuacion fabrica 1.000.000 1.000.000 |Gastos diferidos
Adecuacion punto de venta 2.000.000 2000000 |Gastos diferidos
interlay de 2. 40 x 1.80 cms. 8 140.000 1120000 |Gastos diferidos
Total costo de adecuacion 4.120.000
| Total inversion fija | 46.332.598 | |

Fuente: calculos propios de las investigadoras del proyecto

= INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO.
La inversion en capital de trabajo es todo el dinero que debe poseer la presa

Tabla 47. Capital de trabajo

INVERSION PARA CAPITAL DE TRABAJO ANO 1

CONCEPTO Valor por afio (Valor por dia
Materia prima 205142 564 819 840
Mano de obra 101.115.029 280875
Costos generales de fabricacion 28.610.696 162.607
(zastos de administracian o7 203 337 156 698
(zasto de venta 36.540.021 101.500
Costos totales 248 611648 1523921
Tiempo de ciclos (dias) 30
Total inversion capital de trabajo 45.717.637

Fuente: calculos 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 disefio y fabricacién de los
productos.

Tabla 48 MANO DE OBRA DIRECTA

COSTO MANO DE CBRA DIRECTA
Despcricion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Mano de obra directa 101.115.029 105.159.630 115.622.517 120.247.410 125.057.251

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

Costo Materia Prima

ltem
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Linea juvenil
Ref. 1421 100.366.507 110.484.098 116.008.303 121.808.718 122.979.956
Ref. 1628 84.650.185 93.183.465 97.842.643 102.734.775 107.871.514
Linea clasica 90.478.439 98.802.456 103.742.579 108.929.707 114.376.193
Linea ejecutiva 66.870.244 73.022.306 76.673.421 80.507.093 84.532.447
TOTAL CONSUMO(S]) +IVA 342.385.374 375.492.329 394.266.946 413.980.293 429.760.109
Costo Materia Prima 295.142.564 323.700.284 339.885.298 356.879.563 370.482.853
lva 47.222.810 51.792.045 54.381.648 57.100.730 59.277.256
Retefuente 10.329.990 11.329.510 11.895.985 12.490.785 12.966.300
Costo total materia prima 342.365.374 375.492.329 394.266.946 413.980.293 429.760.109
Egreso de efectivo 332.035.385 364.162.819 382.370.960 401.489.508 416.793.210
Fuente: calculos propios de las investigadoras del proyecto
Tabla 50. COSTOS GENERALES DE FABRICACION
| COSTOS GENERALES DE FABRICACION
Descripcion MES ANO 1 ANO 2 ANO 3 AHO 4 ANO 5
Senicios publices 360.000]  4.320.000 44923800 4672512 4.859.412 5.053.789
Arriendo 1.000.000{  12.000.000 12.480.000] 12.979.200 13498 368 14.038 303
IMantenimiento de Equipos 360.000 720.000 748800 T78.752 509.902 842 298
Empague plastico 2923 35.078 36.481 37.940 39.458 41.036
Depreciacidn 254.833 3.058.000 3.058.000]  3.058.000 3.055.000 3.058.000
Mana de Obra indirecta 3006468 36077618 37.520.723| 43564272 45306843 47119117
Asen 200.000 2.400.000 2496.000] 2595840 2 699 674 2 807 661
TOTAL CGLSF 58.610.696 60.832.804| 67.686.516 70.271.657 72.960.203

Fuente: calculos 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.
Q = CFT

a-h
Donde:

(J= unidades para obtener el punto de equilibrio
CFT = costos fijos totales
a = precio de venta unitario
b = costo variable unitario
A continuacion se presenta el punto de equilibrio para el primer afio de actividades

donde se estima el numero de unidades a vender por cada linea, en el cual la
empresa no reporta perdida ni utilidad.

Para la linea juvenil su punto de equilibrio son 3.725 unidades, la linea clasica 764
unidades y la linea ejecutiva 735 unidades.

Tabla 51. Punto de equilibrio linea juvenil

LINEA 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/

ano 3.725

Fuente: calculos propios de las investigadoras del proyecto

CUAL ES SU CAPACIDAD DE PRODUCCION???

Tabla 52. Punto de equilibrio linea clasica

LINEA CLASICA

PUNTO DE EQUILIBRIO

Costos fijos $ 22.671.460
Precio promedio de venta

unitario $40.000
Costo variable unitario $10.317
Punto de equilibrio unidades/

ano 764

Fuente: calculos propios de las investigadoras del proyecto
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Tabla 53. Punto de equilibrio linea ejecutiva

LINEA 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/
afno 735

Fuente: calculos propios de las investigadoras del proyecto



8. ANALISIS LEGAL Y JURIDICO

El marco legal de la presente investigacion esta conformado por lo siguiente:
Cddigo de Comercio: Se trata del conjunto de normas y preceptos que regulan las
relaciones mercantiles, las cuales se encuentran registradas en articulos 19
numeral 1°y 2°,28,31y33. Ley 232 de 1995. Decreto 1879 de 2008 sanciones por
incumplimiento: Cédigo 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 razon social del presente proyecto es denominada DISENOS POVEDA SAS,

8.2 TIPO DE SOCIEDAD

Para dar seriedad, respaldo y seguridad a la empresa DISENOS POVEDA SAS ,
como persona juridica, se constituira en una sociedad por acciones simplificadas

8.2.1 Constitucion De La Empresa.

Se crea por un documento privado, que debe autenticarse por quienes participan
en su suscripcion e inscribirse en el Registro Mercantil de la Camara de Comercio.
. La existencia de la sociedad por acciones simplificada y las clausulas estatutarias
se probaran con certificacion de la Camara de Comercio, en donde conste no
estar disuelta y liquidada la sociedad

Contenido del documento de constitucion de la S.A.S

1. Nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas.

2. Razdn social o denominacion 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 constitucién.

4. El término de duracién, si este no fuere indefinido.

5. Una enunciacion clara y completa de las actividades principales, a menos que
se exprese que la sociedad podra realizar cualquier actividad comercial o civil,
licita.

6. El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, numero y valor nominal de las
acciones representativas del capital y la forma y términos en que estas deberan

pagarse.
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7. La forma de administracion y el nombre, documento de identidad y facultades
de sus administradores. En todo caso, debera designarse cuando menos un
representante legal.

8.2.2 Aspectos Comerciales.

| Tabla 54 Requerimientos Comerciales

Tramites hasta el registro correspondiente Caod.
Cgrhﬂcadg de homonimia Art 603 y 604 C.cio
(si lo requiere)

Escritura publica Art 34 C.cio
L . , Art. 79
Inscripcidn ante la camara de comercio C. cio
Registro mercantil Art. 26 C.cio.
Matricula mercantil Art. 31 C.cio.
Certificado de existencia y representacion legal §Oecglef|ne segun su razon

Registro unico tributario (RUT)

Tramites relacionados segun la ubicacion 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 prevencién

Certificado de condiciones ambientales

Certificado de Sayco y ACIMPRO

8.2.3 Aspectos Laborales.

Hace referencia a todo lo relacionado con la contratacion de personal
| Tabla 55. Requerimientos Laborales

Tramites relacionados con la vinculacién del personal

Aportes Parafiscales

Afiliacion en la caja de compensacion familiar

Afiliacion en la EPS

Afiliacion 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 Caod.
Cgrhﬂcadg de homonimia Art 603 y 604 C.cio
(si lo requiere)
Escritura publica Art 34 C.cio
o . . Art. 79
Inscripcidén ante la camara de comercio C.cio
Registro mercantil Art. 26 C.cio.
Matricula mercantil Art. 31 C.cio.

Certificado de existencia y representacion legal

Se define segun su
razén social

Registro unico tributario (RUT)
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9. ANALISIS ADMINISTRATIVO

9.1. ESTUDIO ORGANIZACIONAL ESTRATEGICO.

La base de la estrategia organizacional es la Mision y la vision ya habiéndolas
definido se tendran en cuenta los objetivos y asi llegar a fundamentar la empresa
para asegurar al cliente completa satisfacciéon desde el inicio del proceso en las
materias primas, disefio, confeccion y asi entregar un producto que cumpla con
las necesidades del cliente.

Proporcionar un excelente clima organizacional a los empleados y directivos
apoyandolos e incentivandolos a su desarrollo personal y laboral, por medio de
una buena comunicacion y asi desarrollar el trabajo en equipo lo que permite
prestar un servicio de muy buena calidad y lograr los objetivos de la organizacion.

9.2 MISION.

Empresa dedicada a la Confeccién y Comercializacién de blusas de excelente
calidad e innovacion acorde con la evolucion de las tendencias de la moda,
satisfaciendo las necesidades y requerimientos del cliente, brindandoles
exclusividad y calidad en nuestro productos, contribuyendo al desarrollo y
bienestar de la region.

9.3 VISION.

Para el afno 2015 ser una empresa lider en produccion y comercializacién 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 seran decisivos para lograr el fortalecimiento de la organizacion. 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 POLITICAS
9.5.1 Politicas de garantia

Garantia en la prenda: la duracion de las garantias son 60 dias a partir del dia 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 hara devolucion del
dinero se reemplazara por otra prenda de igual valor o de lo contrario el cliente
tendra 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
tendran cambios, por lo que al momento de un cliente adquirir dicha prenda se le
debera informar para que no existan malos entendidos

9.5.2 Politicas de calidad

La responsabilidad adquirida con nuestros clientes, es ofrecerles prendas de
excelente calidad, tanto en confeccion como en materiales, con disefios exclusivos
de constante innovacién dando cumplimiento y satisfaccidon 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 Politicas 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 Politica 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 estaticos paralizando un capital.

9.5.5 Politica de crecimiento. La empresa manejara un crecimiento por eficiencia
y reconocimiento del 5%.
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9.6 ORGANIGRAMA

JUNTA DIRECTIVA

GERENTE

SECRETARIA DE
AUXILIAR CONTABLE

CONSULTORIA Y
ASESORIA

DPTO. DE DISENO DPTO. DE PRODUCCION DPTO. DE VENTAS

|

De acuerdo con la estructura presentada anteriormente, la empresa disefios
POVEDA contara con el equipo necesario para cumplir con las metas propuestas,
la junta directiva esta compuesta de sus dos socios, luego el gerente quien es el
lider de esta organizacion, tiene a su disposicién una secretaria de gerencia, luego
se encuentra la asesoria de un contador publico el cual sera contratado por
servicios, quiere decir que no esta 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 disefiador quien
es la persona encargada de los disenos de las blusas y que se cumpla con los
requerimientos de los clientes, sigue el jefe de produccion persona encargada que
la produccién este a tiempo y que los operarios estén en condiciones de cumplir
con los requerimientos de esta area, también esta el jefe de ventas quien se
encarga del punto de venta junto con el vendedor

97



9.6.1 Manual de Funciones
Es un documento de caracter 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 organizacion
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Tabla 57. Manual de Funciones para la Empresa “CONFECCIONES POVEDA SAS”

JEFE GRADO DE
Al INMEDIATO Ahlelel 152 ESCOLARIDAD | EXPERIENCIA

Responsable de definir las politicas generales y los objetivos Minimo dos
estratégicos. (2) afos
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 Disefio y planeacién de estrategias y definicion de metas.
Aseguramiento de la creaciéon de valor sostenible para los
SOcCios.
Responsable de la gestién empresarial y comercial (clientes y | Titulo Profesional
proveedores) de Administrador

Gerente Junta Directiva o de Empresas,

propietarios

Responsable del talento humano, reclutamiento, seleccion,
contratacién, capacitacion
verificando su eficacia.

Verificar el cumplimiento de las metas establecidas.

Solicitar y estudiar planes de financiacion 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 atencién y servicio al cliente.
Aplicar indicadores a las actividades de la empresa.

y entrenamiento del mismo,

Contaduria, y/o
carrera a fines
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Encargado de mantener el balanceo de linea de cada proceso,
(tiempos y movimientos de cada uno de los operarios con
relacion a los tiempos de cada prenda)

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

Programaciéon y coordinacién de actividades de produccion,
manejo de inventarios.

despacho del producto terminado.

Elaboracion de reportes de produccion, emisién de 6rdenes de
compra de materiales

Minimo un (1)

. . , Ingeniero
Jefe de Gerente Reportar las novedades de funcionamiento de los equipos, para Industrial ano
Produccion ejecutar los programas de mantenimiento y limpieza de equipos
en el area.
Realizar cotizaciones previas de la materia prima, buscando
calidad, precio y cumplimiento en los proveedores
Maximizar la productividad y rendimiento de las lineas
Responsable de dirigir el personal de planta
Disefiar los programas de capacitacion y entrenamiento para el
personal de produccién
Ejecutar las iniciativas del desarrollo de nuevos productos
glperarlos de Responsable de la labor operativa en el 4rea de produccion, de | Bachiller —con | Minimo un (J)
anta acuerdc ' **-ual de funciones. éxperiencia  enjano e
Jefe de £ . ducti manejo de | experiencia
Produccion jecucit roceso productivo. maquinas
Responsable de las actividades de limpieza y organizacion del | industriales  de
area y puesto de trabajo. confeccion.
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- Responsable de la gestion comercial de venta del producto

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

- Encargado de visitar las ciudades principales, ciudades
intermedias y pequefas de la regién, 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.

Administrador de

Minimo un (1)

- Empresas
Jefe de Ventas | Administrador - Encargado de convocar reuniones para vincular personas a la Conptadun’a yio | M0
venta directa (catalogo). carrera a fines
- Responsable de la ejecucién del servicio de post venta
- Responsable de la logistica del punto de venta, almacenes y
eventos comerciales donde este presente la marca.
- Controlar la rotacién y presentacion de los productos en los
puntos de venta. Monitorear y controlar los procesos de
distribucion y entrega del producto al cliente.
- Elaborar informes de productos de alta rotacién y baja rotacion.
- Apoyar la gestion comercial del departamento de ventas.
Asesore de - Atender las inquietudes, sugerencias u opiniones de los 2%’;'([':(;60 e\ Minimo un (1)
Ventas ~| Jefe de Ventas clientes. Encargado del Ios. exh|b|dore_s en los puntos_’de amplia Y afo en el cargo 6
Servicio al ventas, asesoramiento a los clientes, actividades de promocion, 4 actividades
Cliente promover la marca, surtr y estar al tanto del material | €XPerencia similares
publicitario. Responsable de la ejecucion del servicio de post | Ventas
venta.
- Responsable de la direccién y buen funcionamiento del area
contable y del funcionamiento de la empresa Titulado
Asesor - Responsable del la liquidacion y pago de nébmina Profesional  en Mini g ]
contable y/o | Administrador - Responsable del manejo contable y financiero de la empresa y | contaduria  y/o aﬁlglsmo os (1)
financiero la actualizacién de politicas tributarias y fiscales Administrador
Responsable de la presentacion de los informes y estados | Financiero

financieros de la empresa

Fuente: Chiavenato Idalberto, Administracion de recursos humanos, Editorial Mc Graw Hill, Bogota 2001, Pag. 330
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9.6.2 Descripcidn de cargos

Es necesario describir un cargo para conocer su contenido y la relacion directa
de éste con los objetivos de la empresa, en la descripcion del cargo se
detallada las funciones, deberes y responsabilidades que los conforman y lo
diferencian de los demas cargos de la empresa, a continuacion 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 Descripcion de perfiles y funciones especificas del Cargo del Gerente.

Proceso: Manual Operativo De La Empresa

NOMBRE DE LA EMPRESA Version: 1

Pagina: 1 de 2

CARGO: Gerente

JEFE INMEDIATO: Junta Directiva

Objetivo General
Velar por el cumplimiento y el buen desempefo 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 politicas 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 Disefio y
planeacion de estrategias y definicidon de metas.

= Aseguramiento de la creacion de valor sostenible para los socios.

= Responsable de la gestion empresarial y comercial (clientes y proveedores)

= Responsable del talento humano, reclutamiento, seleccién, contratacién, capacitaciéon
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 financiacion 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 atencidn y servicio al cliente.

= Aplicar indicadores a las actividades de la empresa.

Requisitos

1.5.1. Edad. Minimo 25 afos y maximo 45 afnos

Educacion.
Titulo Profesional de Administrador de Empresas, Contaduria, y/o carrera a fines
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Formacion.
Capacitacion en ventas y servicio al cliente, Conocimientos en manejo contable,
Conocimiento de las herramientas basicas de los sistemas de informacion.

Experiencia.
Minimo dos (2) afos de experiencia.

Habilidades y destrezas

Experiencia en manejo de personal, excelente relaciones interpersonales,
creatividad, Liderazgo, Facilidad de negociacién, capacidad para la resolucion de
conflictos, Sentido de urgencia, excelente manejo de los registros contables.

Tabla 59 Descripcidn de perfiles y funciones especificas del Cargo de Jefe de
Produccion.

Proceso: Manual Operativo De La Empresa

NOMBRE DE LA EMPRESA Version: 1

Pagina: 1 de 2

CARGO: Jefe de Produccion

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 recepcién de la materia prima, hasta el despacho del
producto terminado. Asegurando los estandares de calidad exigidos vy
administrando eficientemente los recursos humanos y materiales para el
cumplimiento de los objetivos de la organizacion.

1.4 Funciones

= Encargado de mantener el balanceo de linea de cada proceso, (tiempos y
movimientos de cada uno de los operarios con relacion a los tiempos de cada
prenda)

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

= Programacion y coordinacion de actividades de produccion, manejo de
inventarios.

= Control de calidad

= despacho del producto terminado.

= Elaboracion de reportes de produccion, emision de érdenes de compra de
materiales

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

= Maximizar la productividad y rendimiento de las lineas

» Responsable de dirigir el personal de planta

» Disefar los programas de capacitaciéon y entrenamiento para el personal de
produccion

» Ejecutar las iniciativas del desarrollo de nuevos productos
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1.5 Requisitos

1.5.1. Edad.
Minimo 25 afos de edad.

1.5.2. Educacion.
Ingeniero Industrial.

1.5.3. Formacioén.
Capacitacion en el manejo produccion

1.5.4. Experiencia.
Minimo un (1) afio.

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

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

Proceso: Manual Operativo De La Empresa

NOMBRE DE LA EMPRESA Version: 1

Pagina: 1 de 2

CARGO: Operario

JEFE INMEDIATO: Jefe de Producciéon

JEFE MEDIATO: Gerente

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

1.4 Funciones

= Responsable de la labor operativa en el area de produccién, de acuerdo al
Manual de funciones.

= Ejecucion del proceso productivo.
Responsable de las actividades de limpieza y organizacion del area y puesto
de trabajo.

1.5 Requisitos

1.5.1. Edad.
Minimo 20 anos de edad.

1.5.2. Educacion.
Basica secundaria.

1.5.3. Formacion.
Capacitacion y experiencia en manejo de maquinas industriales de confeccion.

1.5.4. Experiencia.
Minimo un (1) ano.

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. Descripcidn de perfiles y funciones especificas del Cargo de Asesor

de Ventas.

NOMBRE DE LA EMPRESA

Proceso: Manual Operativo De La Empresa

Version: 1

Pagina: 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 rotacion y presentacion de los mismos en los exhibidores y elaborar los informes
correspondientes a la gestion de mercadeo, asi mismo realizar una adecuada

gestion en el manejo de pedidos.

1.4 Funciones

» Apoyar la gestion 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 promocion, promover la marca, surtir y estar al tanto

del material publicitario.

» Responsable de la ejecucion del servicio de post venta.

1.5 Requisitos

1.5.1. Edad.
Minimo 18 arfos de edad.

1.5.2. Educacion.
Basica secundaria.

1.5.3. Formacion.

Capacitacion en mercadeo, ventas y servicio al cliente.

1.5.4. Experiencia.
Minimo un (1) afo.

1.5.5. Habilidades y destrezas.

Buena expresion verbal, excelente relaciones interpersonales, y adecuada

presentacion personal.
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9.6.3 Presupuesto del Recurso Humano: a continuacion se sintetiza la
estructura salarial que asumira la empresa para el primer aflo de operaciones.

Tabla 62. Administracion de Salarios

DEVENGADO DEDUCCIONES
AUXILIO DE TOTAL SALUD PENSIONES TOTAL NETO
CARGO SALARIO | No. DIAS TRANSPORTE DEVENGADQ| 4% 4% DEDUCCIONES PAGADO
ADMINISTRACION
Gerente 1.300.000 30 1.300.000 52.000 52.000 104.000 1.196.000
Secretaria de gerencia 535.600 30 63.500 599.100 21424 21424 42.848 556.252
Auxiliar contable 535.600 30 63.500 599.100 21424 21424 42.848 0h6.252
TOTAL 2.371.200 127.000 2.498.200 94.848 94.848 189.696 2.308.504
VENTAS
Jefe de ventas 1.000.000 30 63.500 1.063.500 40.000 40.000 80.000 983.500
Vendedor 535.600 30 63.500 599.100 21424 21424 42 848 556.252
TOTAL 1.535.600 127.000 1.662.600 61.424 61.424 122.848 1.5398.752
PRODUCCION
Jefe de produccion y cali{ 1.000.000 30 63.500 1.063.500 40.000 40.000 80.000 983.500
Disefiador 1.000.000 30 63.500 1.063.500 40.000 40.000 80.000 983.500
TOTAL 2.000.000 127.000 2.127.000 80.000 80.000 160.000 1.967.000
TOTALES 5.906.800 381.000 6.287.800 236.272 236.272 472.544 5.815.266
Fuente: calculos propios de las investigadoras del proyecto.
Tabla 63 Nomina de produccion por mes
NOMINA MES 1
DEVENGADO DEDUCCIONES
AUXILIODE | HORAS | TOTAL SALUD PENSIONES | TOTAL | NETO
CARGO SALARIO | No.DIAS | TRANSPORTE | EXTRAS |DEVENGAD 4% 4% DEDUCCI] PAGADO
PRODUCCION
Operario(1) 535 600 Kl 63500 599 100 2142 21424 42848 | 556252
Operario (2) 535 600 a0 63500 599100 21424 21424 42648 | 556252
Operario(3) 535 600 a0 63500 599100 2142 21424 42648 | 556282
Qperario (4) 535 600 a0 63500 599100 1424 21424 42648 | 556282
Operario(5) 535 600 a0 63500 599100 1424 21424 42648 | 556282
Operario(5) 535 600 a0 63500 599100 1424 21424 42648 | 556282
Operario (7) 535 600 10 53500 599100 2142 21424 42648 | 556282
Operario (8) 535 600 10 53500 599100 2142 21424 42648 | 556282
Operario (9) 535 600 10 53500 599100 2142 21424 42648 | 556282
Operario (10) 535 600 10 51500 599100 21424 21424 42848 | 556252
TOTAL 5.356.000 635.000 5.991.000 214.240 214.240 428.480 | 5.562.520

Fuente: calculos propios de las investigadoras del proyecto.
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10. ANALISIS AMBIENTAL

La empresa DISENOS POVEDA SAS, en el transcurso de su proceso
productivo consistente en la confeccion 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 produccion no se generan emisiones de
gases, efluentes liquidos, semisdlidos, ni gran cantidad de soélidos que puedan
deteriorar o0 atentar contra los factores ambientales agua, suelo, aire y/o a
factores biodticos.

Lo anterior se soporta en la no utilizacion de insumos quimicos y variables
fisicas que puedan traer consecuencias negativas para los recursos
ambientales, ademas de la no utilizacion del recurso agua, y a un apropiado
uso del suelo mediante la disposicidon apropiada de equipos y maquinaria
dentro de una planta previamente disefiada y prevista para el uso racional del
espacio y disposicion de materia prima.

La empresa adoptara medidas que permitan reducir el impacto ambiental,
especial mente en cuanto a proteccion a los empleados ya que el ruido emitido,
el polvo y las motas generadas por las telas y la maquinaria los afecta
directamente. EI uso de los residuos solidos que en este caso serian los
retazos que resultan de la operacién del corte se minimizara para evitar el
desperdicio, que también contribuye a la reduccién de los costos del producto y
seran clasificados dependiendo si se pueden aprovechar en complementos de
nuevos disefios o vender a empresas que puedan utilizarlos.

10.1 IMPACTO SOCIAL.

La empresa tiene un impacto social positivo para la region, siendo la industria
textil a nivel nacional una de las principales fuentes de empleo; uno de los
objetivos principales de la organizacion es el personal que labora dentro de la
organizacion, contando con los mecanismos mas apropiados para su
contratacion y que cumplan con todo el procedimiento legal ya que dentro de
este sector es muy comun la incumplimiento de las normas de contratacién
laboral.
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11. ANALISIS ECONOMICO PROYECTADO.

El analisis econdmico proyectado se realizara por medio de un analisis de
variacién, 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 variaciéon se compara el afo a analizar
con el afio base

11.1 ANALISIS FINANCIERO.

Para realizar el analisis financiero utilizaremos los indicadores o razones
financieras, puesto que estos establecen la relacién entre las partidas de un
estado financiero y se expresandola en términos matematicos, lo que permite
determinar la situacién financiera de la empresa en el campo de las
operaciones de inversion, financiacion y administracion, permitiendo a la
organizacion tener una visidon real de la situacion 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 Analisis de las razones financieras

Tabla 64. Razones Financieras

Indicadores financieros
Razones financieras ARO 0 ARO 1 Afi0 2 ARO 3 Afi0 4 AHO 5
. Activo Carriente S 0,82 3 142 3 3,51 % 424 % 465 5 4,61
Razén Comente
Pasivo Corriente
. Total Pasivos B5.0% 49.4% 21.7% 207% 20,6% 217%
Nivel de endevdamiento: Total Act
ota Ivos
Laverage fofa Pasivo Total 185.7% 97.7% 27.7% 261% 259% 27 7%
i B Patrimonio
Marcen Bruto Utilidad Bruta 219% 222% 23.2% 257% 25.6%
T Ventas
Utilidad Operacional 5.2% 6.3% 7.2% 10.3% 13.8%
Ifargen Operacional: Vent
entas
Marcen Nefo Utilidad Neta 4.5% 6.0% 6,5% 8.5% 10,.2%
\argen Neto: Ventos
Rendimiento del Utilidad Neta 45 1% 44.8% 39.7% 40.4% 391%
Patrimonio: Patrimonio
Rendimiento del Active Utilidad Neta 22.8% 3% A% 32.1% 30,6%
Total: Activo Total
Iargen Operacional de Utilidad Operacional 5.2% 6.3% 7.2% 10.3% 13.8%
Utilidad. Ventas Netas

Fuente. Calculos de las investigadoras
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11.1.2. Indicadores de liquidez

Son las razones financieras que nos facilitan las herramientas de analisis, 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
contraidas. A continuacién enunciamos los mas importantes:

A. RELACION CORRIENTE O DE LIQUIDEZ: Es el resultado de dividir los
activos corrientes sobre los pasivos corrientes.

Activo Corriente
Relacion corriente =

Pasivo Corriente

La interpretacion de estos resultados nos dice que por cada $1 de pasivo
corriente, la empresa cuenta en el afo 0 con $0.80 , $6.32, $19.99, $12.49 ,
$9.67 y $7.992 de respaldo en el activo corriente, para los afios 0,1,2,3,4,5
respectivamente.

Es un indice generalmente aceptado de liquidez a corto plazo, que indica en
qué proporcion las exigibilidades a corto plazo, estan cubiertas por activos
corrientes que se esperan convertir a efectivo, en un periodo de tiempo igual o
inferior, al de la madurez de las obligaciones corrientes. Es una de las razones
mas usadas en el anadlisis 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

ACT CORR - PASIVO CORR CAPITAL DE TRABAIO
ANO1 81.586.752 57.285.074 24.301.673
ANO 2 82.508.563 23.496.306 59.012.257
ANO 3 124.320.200 29.323.658 94.996.542
ANO 4 156.042.634 39.988.322 146.054.312
ANOS 265.367.838 57.563.939 207.803.899

Fuente. Calculos 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 operacion 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 participacion de
los acreedores sobre los activos de la empresa. Los mas usados son los
siguientes:

A. ENDEUDAMIENTO SOBRE ACTIVOS TOTALES: Nos permite establecer
el grado de participacion de los acreedores, en los activos de la empresa. La
férmula es la siguiente:

Total pasivo
Nivel de endeudamiento =

Total activo

Tabla 66. Nivel de endeudamiento sobre activos totales

TOTAL ACTIVO TOTAL PASIVO MIVEL DE ENDEUDAMIENTO
ANO1 115.932.830 57.285.074 0,434
ANO 2 108.268.121 23.496.306 0,217
ANO 3 141.493.239 29.323.658 0,207
ANO 4 194,629,154 39.9588.322 0,205
ANO 5 265.367.838 57.563.939 0,217

Fuente. Calculos 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 afio 1, para el afio 2 debe 0.217
centavos, para el aio 3 debe 0.207 centavos, para el afio 4, debe 0.205
centavos y para el afio 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 férmula es la siguiente:

Total pasivo

Nivel de endeudamiento =
Patrimonio

Tabla 67. Nivel de endeudamiento o apalancamiento

TOTAL PASIVO PATRIMONIO MNIVEL DE ENDEUDAMIENTO
ANO1 57.285.074 58.047.756 0,977
ANO 2 23.496.306 84.771.816 0,277
ANO 3 29.323.653 112.169.581 0,261
ANO 4 39,988,322 154,640,832 0,259
ANO 5 57.563.939 207.803.899 0,277

Fuente. Calculos 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 afo 1, 0277 veces afno2, 0.261 veces afio 3,
0.259 veces afio 4 y 0.277 veces en el afio 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, asi 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 inversion 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 asi:

Utilidad neta
Rentabilidad Patrimonio =

Patrimonio bruto

Lo anterior nos permite concluir que la rentabilidad del patrimonio bruto para el
afio 1 del 4.5%, ano 2 del 6.0%, afno 3 del 6.5%, afio 4 del 8.5% y del 10.2%
para el afio 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 segun sea el riesgo
y/o el tipo de empresa. Su formula 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 afio 1 del 21.9%, afo 2 del 22.2%, ano 3 del 23.2%,
afno 4 del 25.7% y del 28.6% para el afho 5.

E. MARGEN OPERACIONAL DE UTILIDAD: Nos permite determinar la
utilidad obtenida, una vez descontado el costo de ventas y los gastos de
administracion y ventas. También se conoce con el nombre de utilidad
operacional. Se determina asi:
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Utilidad operacional

Margen operacional =
Ventas netas

Lo anterior, nos permite concluir que la empresa gener6 una utilidad
operacional, equivalente al 5.2% en afo 1, del 6.3% afo 2, del 7.2% afo 3, del
10.3% afio 4 y del 13.8% afo 5, con respecto al total de ventas de cada
periodo.

11.1.5 Valor presente neto.

El valor presente neto me permite determinar si una inversién con el objetivo
basico financiero.

VPN(i)>0 .... Los dineros invertidos generan mas que i.
VPN(i)=0 ....Los dineros invertidos generan exactamente i
VPN(i)<O0 .... 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 analisis una panoramica 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/Inversién (Rentabilidad relativa de
la inversion

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 Analisis beneficio/costo.

La relacion beneficio/costo relacion 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 formula:

B/IC=BP-Cm&o
Inversion Inicial
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Donde:

BP = Beneficios positivos

BN = Beneficios negativos

C m&o = Costo de mantenimiento y operacién

El proyecto cuenta con unos beneficios positivos que equivalen a las utilidades
netas durante los cinco primeros afnos de operaciones de la empresa y una
inversion inicial en el afio 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. Evaluacion 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. Calculos de las investigadoras
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11.1.8 Estados Financieros Proyectados

Tabla 69. Estado de pérdidas y ganancias

Estado de resultados
Descripcion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ventas netas 582.113.362 629 555 601 6380864 383 T736.354.830 796367 748
Costo de materia prima 295142 564 323700284 339885298 356.879.563 370482 853
Costo de mano de ohra 101.115.029 105.159.630) 115622517 120.247.410 125.057.251
Costos Generales de fabricacian 58.610.696 60832 804 67 .686.516 70271657 72960 203
Litilidad Bruta 127 245072 139.862 883 157.670.052| 188.956.200 227 867 441
Menos: Gastos Operacionales 94 290 436 97.749.386| 106192159 110.495539 114 942 535
Menos: Gastos diferidos 2.704.520 2.704.520 2704520 2.704.520 2704 520
Utilidad operacional 30.250.117 39.408.977 48.773.373| 75.756.141 110.220.356
Gasto financiero 3.819.943 1.391.340 0
Utilidad Antes de Impuestos 26430174 38.017.638 48 773.373 T4.756.141 110220 386
Menos: Impuesto de renta 0 0 4 267 670 13.257 325 28932 851
Litilidad neta 26430174 38.017.638 44 505702 62498 817 81.287.535
Reserva legal 2.643.017 3.801.764 4450570 6.249.882 §.125.753
Utilidad del periodo 23.787.156 34215874 40055132 56248935 73.158.781
Fuente. Calculos de las investigadoras
Tabla 70. Balance General Proyectado

Activo Aio0 | Afo1 Aho2 | Afo3 | Aino4 | Ano5 |
Activo corriente
Caja vy bancos 49117 637 B81.586.752 52.508.563| 124 .320.200| 186.042 634| 265 367 838
Anticipo para impuesto de renta { retefuente) 0 0
iva
Total activos corrientes 49117 637| 81.586.752 52.508.5663| 124 .320.200| 186.042 634| 265 367 838
Activo fijo
Activos depreciables 29.410.000] 29410000 29.410000] 29410000 29410.000] 29410000
Depreciacion acumulada 0|  5.882.000] 11.764.000) 17.646.000| 23.528.000{ 29.410.000
Activos amaortizables 4.000.000 4.000.000 4.000.000( 4.000.000f 4.000000 4.000.000
Amortizacion acumulada 0 500.000 1.600.000] 2400000 32000000 4000000
Diferidos 9522 5958 7615.078 5713558 3509039 1904520 0
Total activos fijos 42932 598 34346078 25759 559 17.173.038] 8.586.520 0
Total activos 92.050.235| 115932 830 108.268.121| 141.493.239| 194 629 154| 265 367 838
Pasivos
Prestaciones sociales por pagar 0| 13747344 14297238) 14869128 15463896 16082 445
Retefuente por pagar 1.616.893 1.042926) 1094084 1147761 1191712
Impuesto de renta por pagar 0 0| 4267670 13.257.325| 28.932.851
Iva por pagar 0| 10.790.209 5156142  9.092.776] 10.119.340{ 11.356.931
Obligaciones financieras 59832 653 31130623 0 0 0 0
Total pasivo corriente 59532 653| 57.285.074| 23496306 29323658 39985.322| 57563939
Patrimonio
Capital 32.217 582 32.217 582 32.217.582| 32217 582| 32217582 32217582
Resultado de ejercicios anteriores 0 0| 118935678 29001515 49.029.081| 77153649
Utilidad o pérdida del ejercicio 0| 23787 156| 34.215374| 40055132 56245935 73158751
Reserva legal 0 2.643.017 6.444 781 10895351 17.145.233| 25273.987
Total patrimonio 32.217 582 158.647.756 84.771.816| 112.169.581| 154 640832 207.803.399
Total pasivo y patrimonio 92 050 235 115932 830 105.268.121| 141493 239| 194 629 154| 265 367 538

Fuente. Calculos 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 basico que refleja todo el
efectivo generado y utilizado en actividades de operacion, inversion y
financiacion. 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 inversion, lo que permite

proyecto cuenta con la capacidad de generar liquidez.
A continuacion se presenta el flujo de efectivo de la empresa de confeccion de

blusas para cinco anos

Tabla 71 Flujo de caja proyectado

analizar si el

Item Afio 0 Afo 1 Afio 2 Ao 3 Afo 4 Afio 5
Caja inicial 0 49117 .637| 81.586.752| B2.508.563|124.320.200] 186.042.634
Ingresos netos 675.251 500|730.284 497| 789 802 684|854 171.603| 923785588
Total disponible 0 724 369 137|811.871.249| 872.311.247(978.491 803| 1.109.828 222
Inversiones en activos fijos 33.410.000 0 0 0 0 0
Egreso por compra de materia prima 0 332 035 385|364 162 819|382 370 960|401 489 508 416793 210
Egreso por mano de obra 0 204382 883|226.305.543| 250 720 .628|260.749 469 271.178.370
Egreso por gastos de fabricacion 16355078 17.009281| 17689652 18387 238 19133128
Egreso por gastos de admon. Y ventas 0257259 9.627.549| 10.012.651| 10413157 10.828 683
Eqgreso por gastos diferidos 9. 522 598

Egresos por VA 0 35.125.119] 51.570.918] 53.620.020] 59689.478| 6£66.903.993
Egresos por retencion 9.853.097| 13.089.077| 13.077.851| 13719453 14 256 588
Egresos por gastos financieros 3819943 1391340 0 0 0
Egresos por pagos de capital 28.702.025| 31.130.628 0 0 0
Egresos impuestos locales 0 3.251598| 3181954 3.391348| 365854629 3.983 620
Egresos impuesto de renta 0 0 4 287 670 13.257 325
Total egresos 42.932 598 G42. 782 385|717.469.108| 730.883.110(772 421 602| 816336917
MNeto disponible -42.932 508 81.586.752| 94402 141|141 428 137|206.070.200 283 492 205
Aportes socios 32.217 582 0|623.0686 967

Prestamo 59.832.6853

Distribucion de excedentes 11.893.678| 17.107.937| 20027 566 28124 488
Caja final 49117 837 81.586.752| 82.508.563]124.320.200|186.042.634| 265367838

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

1. Personales

La idea de crear una empresa dedicada al disefio, confeccidon vy
comercializacidén de blusas para mujeres entre los 15 a 49 afos de edad, dejo
claro que es necesario e importante conocer cual es el objeto del negocio, que
se espera obtener de él y cuales son los planes y estrategias para la obtencién
de resultados exitosos.

2. Mercadeo

El estudio de mercados permiti6 conocer que las oportunidades del negocio,
estan ligadas a la calidad e innovacion de la prenda, al excelente servicio de
atencion al cliente y al adecuado esquema de promocion, lo que hace que el
negocio se cada vez mas 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 disefio, demostrando que las mujeres prefieren lucir disefios
exclusivos o que no se encuentren masificados, por lo que la empresa trabajara
constantemente.

3. Produccion

El plan productivo mostré el disefio del proceso necesario para la elaboracion
de cada una de las blusas de la empresa y su capacidad de produccion 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 mas alta calidad.

4. Organizacionales

En el plan estratégico y organizacional se plantearon la vision, mision, valores y
politicas 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 disefios POVEDA permitira
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 analisis financiero se realizo determinando la inversion, los costos en los que

incurre la empresa para su funcionamiento, los gastos relacionados con la
operacion, teniendo en cuenta variables criticas del precio de venta, la inflacion,
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el crecimiento del sector textil confeccion y los volumenes de produccién
proyectados.

El rendimiento del negocio se evidencia en el crecimiento de la utilidad
operacional en cada wuno de los afos proyectados, demostrando que la
creacion de esta empresa es una oportunidad para generar ingresos y aportar
de esta manera a la economia del pais.

Al obtener una reserva del 10% en el analisis proyectado, se espera que la
empresa haga inversiones fructiferas, que beneficien el patrimonio de esta,
como la compra de maquinaria y equipo.

El analisis de los estados financieros refleja una proyeccion 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 afio de operacidon, ingresos por $1.151.280.000
y para el quinto afio 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 tramites legales y la
documentacion requerida para su funcionamiento.

A partir del cronograma de implementacion se establecieron las principales
actividades que se desarrollaron durante la planeacion y creacion de la
empresa.
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Anexo No. 1

POBLACION DE TULUA SEGUN SEXO Y EDAD -2007

ANEXOS

EDAD HOMBRE MUJER TOTAL
De O A 4 afos 8023 7746 15769
De 5 a 9 anos 8552 8044 16596
De 10 a 14 afios | 9467 8994 18461
De 15a 19 afios |9603 8978 18581
De 20 a 24 anos |8337 8407 16744
De 25 a 29 afios |7244 7746 14990
De 30 a 34 afios 6311 6872 13183
De 35a 39 afios |6164 7439 13603
De 40 a 44 afios |6287 7788 14075
De 45 a 49 aflos | 5551 6657 12208
De 50 a 54 afios 4432 5400 9832
De 55 a 59 aflos | 3479 4359 7838
De 60 a 64 afios [2743 3230 5973
De 65 a 69 afios |2269 2684 4953
De 70 a 74 1745 2231 3976
De75a79 1140 1334 2474
De 80 y mas 1268 1558 2826
TOTAL 92615 99467 192082

Fuente: Datos Estadisticos segun Oficina de Planeacion Municipal de Tulua Valle 2007
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Anexo 2 CUESTIONARIO DE LA ENCUESTA APLICAR ] )
UNIDAD CENTRAL DEL VALLE. PROGRAMA DE CONTADURIA PUBLICA.

ENCUESTA PERSONAL.

La presente encuesta tiene como objetivo identificar las necesidades de la
poblacion femenina en el municipio de Tulua valle, con respecto a las prendas
de vestir para damas (blusas).

Fecha de encuesta: dia / mes ano

Seiale con una (x) la respuesta elegida por usted.

1. Edad.

a- Entre 15y 25 Afos. [ ]

b- Entre 26 y 35 Afos |:|
[ ]

c- Entre 36 y 49 Afos.

d- mas de 49

2. ¢ Qué actividad realiza Ud.?

b- Estudiante o c- Empleada | d-Ejecutiva o

e- Empresaria o f- Pensionadao

3. Senale cual es su estrato socioeconémico:

a-30o b-4 o c-50 d-6 o

4. ; Normalmente donde adquiere las blusas?

a- Zona Comercial (Centro) m b- Por catalogo o

c- Boutique O d- Centros Comerciales o

e- Porlaweb o f- Directamente en la fabricao
g- Otro O Cual

5. ¢ Cual esla frecuencia de compra de blusas?

a- Semanal o b- Quincenal o c- Mensual o

d- Trimestral o e- Semestre o f- Anual i

g- Navidad o h- Otra o Cual

6. Cuantas unidades compra en el periodo seleccionado?

a- Una unidad o b- Dos unidades | c-Tres
unidades O

d- Cuatro unidades o e- Mas de cuatro unidades o
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7. ¢Cual es larazén de compra?

a- El costo O b- Por la Calidad o c- Por la Cercania
O

d- Por el disefio O e-Otra Razon |

Cual?

8. ¢ Qué Tallas de blusas compra?

a- XS8-S b- M-Lo c- XL-XXL o

9. Cuanto paga en promedio por blusa?

a- De 15.000 a 25.000 o b- De 26.000 a 35.000 o c- De 36.000
a45.000 o

F-otro cual
10- ¢ Qué forma de pago utiliza?

a- De contado o b- Crédito o c- credicontado
O
d- Separado o e- Otro, Cual?

11- ¢ Si se creara una empresa de confeccion de blusas de alta costura, precios
justos, excelente servicio, disefio exclusivo usted estaria dispuesta a comprar?
a-Si o b- Noo
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