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RESUMEN

TITULO: FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA COMERCIALIZADORA DE INSUMOS
PARA LA INDUSTRIA DEL CALZADO, LA MARROQUINERIA Y SUS DERIVADOS EN LA
CIUDAD DE BUCARAMANGA

AUTORES: JAIMES VARGAS Andrea Fernanga
CACERES MENDEZ Jesus Yesid

PALABRAS CLAVES: Comercializadora, factibilidad, insumos, marroquineria, neolite, pegante,
cuero, calzado.

DESCRIPCION

El servicio integral que ofrece la Comercializadora tiene como fin suministrar insumos y productos
para el calzado, la marroquineria y sus derivados en la ciudad de Bucaramanga, esto obedece a la
necesidad identificada en este sector, dada la dificultad para la consecucién de insumos,
materiales y tecnologia global para el calzado, la marroquineria y sus derivados.

De acuerdo al estudio de mercados realizado la demanda insatisfecha asciende a $
635.868.050.880 millones de pesos, para el primer afio 2011, y se determiné atender el 0,65% del
mercado actual como objetivo comercial, buscando generar asi unas ventas anuales de $
4.,133.142.331 millones de pesos. Técnicamente el proyecto empresarial contara con una
instalacion sofisticada y con ambiente propicio para un buen servicio al cliente, atendido con
personal altamente calificado y comprometido para el cumplimiento de las metas.

Financieramente el proyecto se muestra como una alternativa de inversion viable, donde se puede
observar que con una inversion de $ 433.055.995, se obtienen resultados financieros importantes
como una TIR del 34,51%, un VPN de $ 353.499.291 millones de pesos, en un periodo de
recuperacion de 4 afios y 11 meses, con una tasa de oportunidad del 10%. Ademas la rentabilidad
neta de la empresa, durante la vida util del proyecto, alcanza niveles aceptables en esta economia
tan inestable y se proyecta como un modelo de generaciéon de empleo e independencia econdémica
para los autores, constituyéndose en un proyecto de vida.

* Proyecto de grado
** Universidad Industrial de Santander, Instituto de Proyeccion Regional y Educacién a Distancia.
Gestion Empresarial. Director: Ludwing Leén Téllez.
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ABSTRACT

TITLE: FEASIBILITY FOR THE CREATION OF A COMMERCIALIZER COMPANY OF INPUTS
FOR THE FOOTWEAR INDUSTRY, LEATHER GOODS AND ITS DERIVATIVES IN
BUCARAMANGA CITY*

AUTHORS: JAIMES VARGAS Andrea Fernanda
CACERES MENDEZ Jesus Yesid**

KEYWORDS: Commercializer Company, feasibility, supplies, leather goods, neolite, glue, leather,
footwear.

DESCRIPTION

The comprehensive service offered by the Distributor is intended to provide inputs and products
for footwear, leather goods and its derivatives in the city of Bucaramanga, this reflects the need
identified in this sector, given the difficulty of achieving supplies, materials and global technology for
the footwear, leather goods and its derivates.

According to market research conducted unsatisfied demand amounts to $ 635.868.050.880 billion
pesos, for the first year 2011, and shall reflect the current 0,65% target market trade and seeking to
generate annual sales of $4.133.142.331 pesos. Technically the business project will have
a sophisticated facility and an environment conducive to good customer service, staffed with highly
qualified and committed to meeting the goals.

Financially the project is shown as a viable investment alternative, where you can see that with an
investment of $ 433.055.995, the results are a significant financial TIR of 34,51%, an VPN of $
353.499.291 pesos in arecovery period of 4 yearsand l1lmonths, with an opportunity rate of
10%. In addition the company's net profit during the life of the project reaches an acceptable level in
this economy so unstable and is projected asa modelof job creationand economic
independence for authors, becoming a life project.

* Degree Works
**Universidad Industrial de Santander, Institute of Regional Projection and Education
Distantly. Management. Manager: Ludwig Ledn Tellez.
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GLOSARIO

CALZADO: es la parte de la indumentaria utilizada para proteger los pies y se

utiliza cueros y pieles para su fabricacion.

COMERCIALIZADORA: es una empresa dedicada a la compra y venta de

productos de consumo masivo.

CUERO: el cuero natural es el pellejo o piel que cubre la carne de los animales

después de curtido y preparado para su conservacion y uso domeéstico e industrial.
ESPUMA: conocido también por los nombres de gomaespuma, gomapluma o
espuma de poliuretano es un material plastico poroso formado por una agregacion
de burbujas.

FACTIBILIDAD: es el analisis o estudio investigativo de un proyecto que consiste
en descubrir cuales son los objetivos de la organizacion, para luego determinar si
el proyecto es viable financiera, econémica y socialmente en una inversion.
HILADILLO: cinta estrecha de algodon, hilo o seda.

INSUMOS: es un bien consumible utilizado en el proceso productivo de otro bien.

MARROQUINERIA: productos manufacturados en cuero natural, como: bolsos,

carteras, cinturones, que no incluye calzado ni indumentaria.

MERCADOTECNIA: conjunto de principios y practicas que buscan el aumento del

comercio, especialmente de la demanda de un producto o servicio.
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NEOLITE: son fibras elaboradas en base a una mezcla de caucho natural y

sintético, se utiliza en la fabricacion de calzado en tapas, tacos y suelas.

PEGANTE: adhesivo de poliuretano de un solo componente reactivable al calor, a
base de disolventes organicos de secado rapido, de baja viscosidad para facil
aplicacion a substratos de PVC, poliuretano, caucho sintético, caucho

termoplastico y cuero.
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INTRODUCCION

En la regién de Santander la industria del cuero, calzado y sus manufacturas, es
catalogada como una de las de mayor representatividad en la economia local y
regional. Se estiman unas 1.281 empresas que ofrecen y comercializan productos
y servicios como: curtido y preparado de cueros, fabricacion de calzado,
fabricacion de calzado deportivo, moldeado, fabricacion de partes de calzado,
elaboracion de productos de marroquineria como articulos de viaje, bolsos de
mano, cinturones y articulos similares. De estas 151 empresas registradas en la
Camara de Comercio de Bucaramanga, exportan productos como calzado de
cuero, calzado de suela de caucho, partes de calzado, principalmente a Ecuador,

Venezuela y Panama®.

Este sector de calzado es caracteristico de la economia regional; el subsector
industrial y/o manufacturero del calzado, cuero y marroquineria. En cuanto al
namero de empresas sobresale la mayor participacion con un total de la industria
del 21,5%, seguido por alimentos 18,5%, bebida y prendas de vestir con una
participacion del 18,3%, negocios que presentan la mayor participacion en nimero
de empresas, sefialando que a pesar de la caida de las exportaciones hacia

Venezuela, existen expectativas comerciales favorables en el mercado.?

Economicamente Bucaramanga se encuentra organizada en gremios de la
produccion con un registro de 22.612 empresas. Estas se dividen en 20.571 son
microempresas, 1.562 pequefias empresas, 350 medianas empresas y 129
grandes empresas; de las cuales el 12,4% de los establecimientos se dedican a la
Industria; el 51,6% al Comercio; el 30,3% a servicios y el 5,7% a otra actividad.

“www.bucaramanga.gov.co/docs/ACUERDO%20N0.006%20JUNI0%2011%20DE%202008-
PLAN%20DE%20DESARROLLO%202008-2011.pdf
Zwww.sintramites.com/temas/documentos%20pdf/informes%20de%20actualidad/2010/constituidas1sem2010.pdf
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Ademas la ciudad de Bucaramanga siempre se ha caracterizado por ser pionera
en muchas de las actividades empresariales que hacen parte hoy en dia del

desarrollo econémico del pais.

Su vocacion en cuanto a la innovacion industrial y comercial se manifiesta
actualmente en diversas actividades que constituyen la vida econdémica de la
ciudad como son las industrias de calzado, marroquineria, confeccion, avicola y
otras como la educacion y la salud, que con el transcurrir de los ultimos afos se
proyectan como actividades importantes para la ciudad y el pais.

Por lo tanto el objetivo primordial del presente trabajo es formular una idea
innovadora que permita integrar y desarrollar dicho subsector industrial de la
cadena productiva local para hacerlo mas productivo, con lo cual se propone el
proyecto empresarial para la creacion de una comercializadora de insumos para la
industria del calzado, la marroquineria y sus derivados en la ciudad de
Bucaramanga. El cual se desarrolla en unas etapas de estudio aplicados en la

herramienta administrativa de factibilidad, como son:

El estudio de mercados que permite mediante la recopilacion de informacion
primaria y secundaria se determine la demanda, oferta, competencia, canales de
comercializacién, precios y publicidad de la comercializadora de insumos para la
industria del calzado, la marroquineria y sus derivados en la ciudad por parte de
los fabricantes de calzado y marroquineria; frente al consumo de materiales mas
representativos en la fabricacion como: cueros, forros, plantillas, suelas, plantas,
pegantes, puntillas, tachuelas, hebillas, hilos, etc., para asimismo procesar la

viabilidad comercial del proyecto.

El estudio técnico que consiste en diseflar como se proporcionara el servicio de la
comercializadora, su ubicacion geogréfica en la ciudad, la capacidad éptima para
la prestacion del servicio y quienes proveeran los insumos, materiales y elementos

a comercializar.
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El estudio administrativo proporciona los elementos administrativos tales como la
planeacion estratégica que defina el rumbo y las acciones a realizar para alcanzar
los objetivos de la empresa, por otra parte se definen otras herramientas como el
organigrama y la planeacion de los recursos humanos con la finalidad de proponer
un perfil adecuado y seguir en la alineacion del logro de las metas empresariales.

El estudio legal y/o normatividad que debe tener en cuenta toda organizaciéon para

iniciar sus operaciones o bien para reorganizar las actividades ya definidas.

El estudio financiero es el que determina de manera cuantitativa y monetaria el
costo de la operacion del proyecto y su financiacion, ademas de evaluar su

rentabilidad en el tiempo y recuperacion del mismo.

Y finalmente el estudio de impacto ambiental y social que genera la

implementacion de esta propuesta emprendedora a nivel local.

Esto permitira en definitiva determinar la viabilidad o factibilidad de la idea a
ejecutar para la formulacion del proyecto de inversion en el contexto que
actualmente se vive en la regidén y el pais; o por el contario cuales son esos
factores tanto internos como externos que no permiten llevar a cabo la ejecucion
del proyecto empresarial y tal vez que medidas correctivas se deben tomar para
hacer que funcione dicha idea emprendedora. Asi mismo como de adquirir las
competencias o habilidades para formular proyectos convenientes de inversion

gue impulsen el desarrollo de ciertos sectores econémicos de la region.
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1. GENERALIDADES

1.1 PANORAMA GENERAL DEL SECTOR

En los dltimos afios el crecimiento del sector manufacturero y de empresas
exportadoras ha sido muy significativo, esto es sin duda alguna, un importante
logro en materia de avance economico para el pais. Su desarrollo como lo
demuestran las cifras, ha obedecido en su mayoria a procesos de caracter
industrial (exportaciones no tradicionales) dentro de estas una de las mas

importantes es la del sector del cuero, calzado y sus manufacturas.

Con la llegada al gobierno, por parte del doctor Cesar Gaviria Trujillo en el afio
1990, trajo consigo politicas de estado de vision globalista. Esta apertura sin
embargo, llevo a la quiebra y posterior cierre de un sin nimero de empresas, y el
subsector del calzado no fue la excepcidn. Los empresarios entendieron que en un
mundo globalizado, una vision integral del negocio y elevados estandares de

calidad, son tal vez la Unica salvaguardia existente.

Este sector es significativo de la economia regional de Santander; el subsector
industrial y/o manufacturero del calzado, cuero y marroquineria , en cuanto al
namero de empresas sobresale la mayor participacion con un total de la industria
del 21,5%, seguido por alimentos 18,5%, bebida y prendas de vestir con una
participacion del 18,3%, negocios que presentan la mayor participacion en namero
de empresas, sefialando que a pesar de la caida de las exportaciones hacia

Venezuela, existen expectativas comerciales favorables en el mercado.?

3 www.sintramites.com/temas/documentos%20pdf/informes%20de%?20actualidad/2010/constituidas1sem2010.pdf
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En Santander existen mas de 4.000 unidades productivas de cuero, calzado y sus
manufacturas de las cuales el 90% pertenece a Mypimes (micro y pequeias
empresas), de estas 1.041 estan formalmente registrados en Camara de

Comercio.*

En cuanto a la balanza comercial es favorable para la region, por lo que el nimero
de empresas exportadoras del subsector industrial del calzado, -cuero,
marroquineria y otros en Santander es de aproximadamente 58 en lo que va
recorrido del afio, por lo tanto dichas empresas han alcanzado exportar durante el
presente afio cifras por un valor de US $ 1.392.000 dodlares y en el afio 2009 la
cifra fue de US $ 4.461.000 ddlares. Ademas los principales productos exportados
en el 2010 son: suela de plastico y cuero natural 64,6%, calzado con la parte
superior de tiras 14,3% y sus principales destinos han sido Panama 32,2%,
Venezuela 16,0% y Estados Unidos 11,5%.°

Y las importaciones en el afio 2009 segun capitulos arancelarios del calzado,
polainas, botines y articulos analogos estuvieron alrededor de cifras por un valor
de US $ 933.100 délares.®

Pero la industria del calzado en Bucaramanga necesita una mejor calidad en
insumos y mas soporte tecnolégico de punta, que permita a empresas o
fabricantes adquirir un nivel mas competitivo para producir productos mas
eficientes con base a materiales de excelente caracteristicas y/o propiedad, para

asi entrar a nuevos mercados sobre todo los internacionales.

Econdmicamente, Bucaramanga se encuentra organizada en gremios de la
produccion, con un registro de 22.612 empresas, 20.571 microempresas, 1.562

pequeias empresas, 350 medianas empresas y 129 grandes empresas; de las

4 www.camaradirecta.com — Camara de Comercio de Bucaramanga
5 www.sintramites.com/temas/documentos%20pdf/exporta2010/expojun2010.pdf
6 www.sintramites.com/temas/indicadoresantander/indicadores/impcap2009.htm
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Cuales el 12,4% de los establecimientos se dedican a la Industria; el 51,6% al
Comercio; el 30,3% a servicios y el 5,7% a otra actividad.

La industria del cuero, calzado y sus manufacturas, es catalogada como una de
las de mayor representatividad en la economia local y regional. Se estiman unas
1.200 empresas que ofrecen y comercializan productos y servicios como: curtido y
preparado de cueros, fabricacion de calzado, fabricacion de calzado deportivo,
moldeado, fabricacibn de partes de calzado, elaboracion de productos de
marroquineria como articulos de viaje, bolsos de mano, cinturones y articulos
similares. 151 empresas registradas en la Camara de Comercio de Bucaramanga,
exportaron productos como calzado de cuero, calzado de suela de caucho, partes

de calzado, principalmente a Ecuador, Venezuela y Panama’.

Ademas Bucaramanga siempre se ha caracterizado por ser pionera en muchas de
las actividades empresariales que hacen parte hoy en dia del desarrollo

econdémico del pais.

Su vocaciéon industrial y comercial se manifiesta hoy en dia en diversas
actividades que constituyen la vida economica de la ciudad como son las
industrias de calzado, marroquineria, confeccion, la industria avicola y otras como
la educacién y la salud, que con el transcurrir de los Ultimos afios se proyectan

como actividades importantes para la ciudad y el pais.

1.2 CONTEXTO GEOGRAFICO

El proyecto se desarrollara en la ciudad de Bucaramanga ubicado

geograficamente en el sector de San Francisco y/o el Centro, dando asi

7www.bucaramanga.gov.co/docs/ACUERDO%20N0.006%20JUNI0%2011%20DE%202008-
PLAN%20DE%20DESARROLLO%202008-2011.pdf
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cumplimiento a la normatividad del Plan de Ordenamiento Territorial (POT); puesto
que alli es donde se encuentra congregado el mayor nimero de compafias de

calzado, marroquineria y otros con un total de 1.048 empresas en la ciudad.

Ademas repercutird en los sectores aledafios del &area metropolitana como
Floridablanca donde hay un total de 235 empresas, Piedecuesta con un total de 64
y Giron con 49 empresas legalmente registradas en la Camara de Comercio,

abarcando asi en gran parte el mercado local y regional.

También por su localizacion estratégica la ciudad ha sido epicentro para el
desarrollo de la industria, el comercio y los servicios del Nororiente Colombiano,
con predominio de pequefias y medianas empresas. Su principal fortaleza, para el
desarrollo actual y futuro es contar con importantes centros de investigacion y
desarrollo tecnoldgico, universidades y centros de formacion técnica o tecnolégica
y de educacion béasica de gran reconocimiento en el contexto regional y nacional y
ademas poseer un talento humano altamente calificado. Todo esto ha generado
una élite académica destacada y un liderazgo en torno a la ciencia y la tecnologia.
Cuenta con vias de acceso como las Carreras 15, 27 y 33, la Autopista
Bucaramanga - Piedecuesta y el Anillo Vial Floridablanca-Girén. Se conecta con el
territorio nacional por via terrestre con Barrancabermeja, con la Costa Caribe, con
Cdcuta, en la frontera con Venezuela, y con el Departamento de Boyaca por la

carretera central en trnsito a Bogota.

1.3 ASPECTOS LEGALES

» PLAN DE ORDENAMIENTO TERRITORIAL

Se refiere a Estructura Urbana que esta conformada por el suelo habilitado y

construido o el que se habilite o construya dentro de la vigencia del plan, para la
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residencia de la poblacion urbana, la localizacion de las actividades y funciones
urbanas, la incorporacion de la infraestructura, el equipamiento y el espacio libre
requerido para el disfrute de los habitantes urbanos y el adecuado desarrollo de

sus actividades.

Objetivos del plan de ordenamiento territorial: Propiciar la construccion de un
modelo regional sostenible, para lo cual se adoptan las siguientes politicas de

largo plazo:

a) Convertir la region en una unidad de planeamiento reconocible en el ambito
nacional, y célula econémica de alta productividad y adecuada calidad de vida.
b) Establecer mecanismos que permitan a la ciudad concertar y alcanzar
acuerdos con los municipios vecinos sobre:
v' Manejo Ambiental.
v" Consolidacion de un sistema jerarquizado de asentamientos.
v Identificacién, construcciéon y mantenimiento de la red vial y de transporte.
v

Identificacion de proyectos estratégicos de interés comun para la region.

Articulo 389 (Proyecto de Acuerdo del POT)® - "Las actividades de las distintas
entidades y los particulares, se sujetaran a la zonificacion y reglamentacion que
elabore la Corporacion Autbnoma Regional CAR para esta area, en concertacion

con el Ministerio del Medio Ambiente."

» LEY 232 DE 1995 (diciembre 26) Diario Oficial No. 42.162, de 26 de diciembre
de 1995, Por medio de la cual se dictan normas para el funcionamiento de los

establecimientos comerciales®.

8www.bucaramanga.gov.co/planeacion/POT.htm
9www.bucaramanga.gov.co/planeacion/pdf/LEY_232_de_1995.pdf

34



» DECRETO No. 051 DE 2005 “Por el cual se definen y reglamentan los
procedimientos para el estudio y aprobacion de los Planes de Implantacion en

el Municipio de Bucaramanga”.*®

El Plan de Implantacion es un instrumento por medio del cual la Administracion
Municipal, precisa la norma especifica para la reglamentacion y aprobacion de
superficies comerciales, dotacionales y de industria transformadora, para
establecer las medidas necesarias para controlar y mitigar los impactos fisicos,

sociales y ambientales.

10www.bucaramanga.gov.co/planeacion/pdf/Decreto_051_de_2005.pdf
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2. ESTUDIO DE MERCADOS

2.1 OBJETIVOS

2.1.1 General. Realizar un estudio de mercados que mediante la recopilacién de

informacion primaria y secundaria se determine la demanda, oferta, competencia,

canales de comercializacion, precios y publicidad, de una comercializadora de

insumos para la industria del calzado, la marroquineria y sus derivados en la

ciudad de Bucaramanga, por parte de los fabricantes de calzado y marroquineria

de la ciudad; frente al consumo de materiales mas representativos en la

produccién y demostrando su viabilidad comercial del proyecto empresarial.

2.1.2 Especificos

Definir las caracteristicas tangibles e intangibles en la prestacion del servicio
de la comercializadora de insumos para la industria del calzado, la

marroquineria y sus derivados en la ciudad de Bucaramanga.

Identificar el mercado potencial y/o objetivo a quien esta dirigido el servicio de
la comercializadora de insumos para la industria del calzado, la marroquineria

y sus derivados en la ciudad de Bucaramanga.

Cuantificar la demanda del subsector industrial del calzado, marroquineria y
sus derivados en la ciudad de Bucaramanga, dispuestos a utilizar los servicios
ofrecidos por la comercializadora como un proveedor especializado de insumos
y elementos para la fabricacién de sus productos y también conocer cuanto

son sus compras promedio que dichos fabricantes realizan.
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e Determinar el nimero de almacenes y comercializadoras proveedoras de
insumos para la industria del calzado, la marroquineria y sus derivados que
actualmente funcionan o prestan sus servicios en la ciudad de Bucaramanga,
asimismo, identificar sus ventajas y desventajas competitivas en el mercado y

cuales son sus productos en las ventas mas representativos.

e Analizar los canales existentes de comercializacion usados por la competencia,
para igualmente mirar las ventajas y desventajas de estos y establecer cual es
el canal de comercializacion y mercadeo mas adecuado para la
Comercializadora de insumos para la industria del calzado, la marroquineria y

sus derivados en la ciudad de Bucaramanga.

e Realizar un analisis comparativo de precio para establecer las estrategias
competitivas mas adecuadas de precios para salir al mercado.

e Disefiar un plan publicitario para dar a conocer los servicios en la ciudad de
Bucaramanga de la comercializadora de insumos para la industria del calzado,

la marroquineria y sus derivados.

2.2 DESCRIPCION DEL SERVICIO

2.2.1 Definicion. El proyecto a desarrollar estd enfocado en prestar un servicio
por medio de una comercializadora especializada de insumos para calzado, la
marroquineria y sus derivados en la ciudad de Bucaramanga, se encargara de
proveer los materiales y elementos necesarios para la fabricacién de productos
como: calzado, bolsos, correas, monederos, prendas de vestir que en su

fabricacion utilicen el cuero y otros.
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La comercializadora tendra la facultad de gestionar o tramitar la adquisicién de los
elementos e insumos mas indispensables, sera entre otras cosas, la figura
intermedia que suministra y/o abastece de un bien consumible utilizado en el
proceso productivo de otro bien que requiere el subsector industrial manufacturero

del calzado, la marroquineria y sus derivados en la fabricacion de sus productos.

Con este servicio se propone que en un solo punto de venta o establecimiento
comercial especializado se encuentre todos los insumos, elementos y materiales
para la fabricacion de calzado, la marroquineria y sus productos derivados.
Propuesta innovadora en el que se quiere ser lider y pioneros a nivel regional y

nacional de dicha categoria.

Todo esto con un formato comercial totalmente nuevo que permita atender
cualquier requerimiento masivo al por mayor y detal de los clientes con respecto al
abastecimiento de insumos que necesiten, con un surtido variado, confiable,
disponible continuamente en el tiempo y de calidad, que permita a los empresarios
del subsector industrial del calzado, la marroquineria y sus productos derivados;
atender sus pedidos grandes y pequefios con total certeza de que contaran con la
disponibilidad a través del periodo de insumos y materiales para el cumplimiento

de esos pedidos u orden de compra.

Ademas el servicio al cliente de la comercializadora se basa en un sistema de
autoservicio por medio de asesorias especializada en el momento de la compra,
los clientes contaran con un carrito o cesta para el recorrido de las instalaciones,
en el cual estan ubicados los materiales que desean comprar. Los insumos estan
distribuidos por lineas o secciones segun sea el elemento como, materiales:
cueros, forros, plantillas, suelas o plantas, tacones, pegantes, tintas, pedreria,
hebillas, varsol, thiner, etc., y la linea de herramientas como: cuchillas, matrtillos,
pinzas, hormas, tijeras industriales, perforadores, ojales, cordones, etc., estos a su

vez se organizan en pasillos clasificados por su naturaleza y/o utilidad
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Previamente identificados y sefialados. El cliente realiza el pago en las cajas
registradoras que se encuentran situadas en las salidas del establecimiento.

La experiencia de compra en la comercializadora es innovadora pues cuenta con
una idea nueva de servicio con relacion a las existentes, la zona de cargue y
descargue, la comodidad, la seguridad y el ahorro de tiempo; son también los
factores decisivos en el momento de la compra de insumos de materia prima,
porque encontraran los materiales que necesita con la informacién pertinente para
hacer la decision de compra mas facil y ademas asesores disponibles para
orientar en caso de que sea necesario con atencién personalizada a los
compradores; mostrando siempre una actitud amable hacia el cliente. También los
clientes cuentan con amplias formas de financiacion facilitando la adquisicion de

los insumos, materiales y elementos.

Las instalaciones de la comercializadora permitirdn un facil recorrido gracias a su
innovador lugar de compra que hace que los clientes y/o compradores, pueda
adquirir los materiales que requiere para su trabajo de fabricacion ya sea de
calzado, marroquineria y sus derivados, en las cantidades que los precise sin

perder tiempo y con garantia.

Entendiendo que muchos de los compradores, conocen lo que hace y lo que
quieren, generalmente necesitan rapidez para seleccionar los insumos, facilidad
para cargar y pagar los materiales, asimismo, algunas compras requieren
transporte confiable a domicilio la comercializadora estd en condiciones de

suministrar dichos servicios.

Asimismo la experiencia de compra en la comercializadora es innovadora pues
cuenta con una idea nueva de servicio con relacién a las existentes, donde se
basa en un autoservicio con asesoria por parte de personal plenamente

capacitado ubicado en los diferentes pasillos de las lineas de insumos con la que
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Cuenta la comercializadora, como también se impulsara o promovera el nuevo
sistema de compra de insumos via online (compras virtuales) a través de la pagina
web con la que contara la empresa; de esta forma se facilita la adquisicion de los
insumos a nuestros clientes y por consiguiente se les minimizara la pérdida de
tiempo y costos de transporte. También se tendrd horarios de servicio a los
clientes bastante flexibles de lunes a Viernes 8 a.m. a 6 p.m. y los sadbados de 8

a.m. a 5 p.m. en jornada continua para ofrecerles un mejor servicio.

2.2.2 Servicios Sustitutos. Actualmente en la ciudad de Bucaramanga segun
datos del centro de documentacion de la Camara de Comercio hay un total de 31
empresas registradas en el afio 2010, estas a su vez estan fragmentadas entre
almacenes, establecimientos comerciales de cuero, comercializadoras, fabricantes
y peleterias, que estan dispuestas a suplir los servicios que el proyecto de la

comercializadora propuesto no alcance.

Estos almacenes comerciales son poco especializados que abastecen al menudeo
o detal a los fabricantes de calzado, la marroquineria y sus derivados en la ciudad
de Bucaramanga, con algunos o pocos insumos y con la incertidumbre de no
volverles a encontrar en caso de necesitarlos para atender una orden de compra

grande.

Los insumos, elementos y materiales mas representativos en la venta de estos
establecimientos comerciales, peleterias y comercializadoras son: cueros, forros,
suela o plantas, plantillas, tachuelas, puntillas, pegantes, tintas, espumas,

cuchillas, contrafuertes y varsol.

11 www.camaradirecta.com
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2.2.3 Servicios Complementarios. El proyecto empresarial a desarrollar es de
complemento para el desarrollo de la cadena productiva del cuero y del subsector
de la industria manufacturera del calzado, la marroquineria y sus derivados en la

ciudad de Bucaramanga y por consiguiente de la region.

De esta manera se impulsa el avance de uno de los sectores mas significativos del
municipio y a los que le apuesta con éxito el gobierno local como estrategia
empresarial, con el plan de desarrollo 2008 — 2011 “Bucaramanga empresa de

todos™?

También el servicio a ejecutar en el proyecto sera un incentivo para el progreso y
el fortalecimiento de la industria local del subsector manufacturero de la ciudad,
porque permitira unificar las fuerzas en el proceso de la cadena productiva para
impulsar al mejoramiento del sector y ser asi mas competitivos en los mercados

con respecto a los productos que se elaboren.

2.2.4 Atributos Diferenciadores del Servicio. El servicio a ofrecer con la
comercializadora de insumos para el calzado, la marroquineria y sus derivados en
la ciudad de Bucaramanga, cuenta con unos atributos o particularidades
diferenciadores con relacion a las ya existentes en el mercado actual, estas
caracteristicas estan enfocadas especialmente en los siguientes puntos de

acuerdo a su importancia:

e Concentrar en un solo sitio o punto de venta especializado, donde se

encuentre todos los insumos, elementos y materiales para la fabricacion de

12www.bucaramanga.gov.co/docs/ACUERDO%20N0.006%20JUNI0%2011%20DE%202008-
PLAN%20DE%20DESARROLLO%202008-2011.pdf
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Calzado, la marroquineria y sus productos derivados en la ciudad de
Bucaramanga.

Permite el ahorro de tiempo uno de los principales factores que influye en el
momento de la compra de insumos por parte de los fabricantes de calzado, la
marroquineria y sus derivados en la ciudad de Bucaramanga, puesto que
encontraran aqui todos sus materiales.

Se tendra una zona de cargue y descargue para los proveedores de la
comercializadora y los clientes facilitando asi la comodidad de todos.

La seguridad e integridad de los clientes sera un factor primordial; ya que se
ubicara en un punto comercial confiable y estratégico que sea de facil acceso
para todas las personas.

Garantizar una total disponibilidad a través del tiempo de los insumos y
materiales a los fabricantes del subsector industrial del calzado, la
marroquineria y sus productos derivados, para el cumplimiento de sus pedidos
u orden de compra.

La experiencia de compra en la comercializadora es innovadora pues cuenta
con una idea nueva de servicio con relacion a las existentes, donde se basa en
un autoservicio con asesoria por parte de personal plenamente capacitado.
Manejar unos precios mas econdmicos con relacién a la competencia; debido
al volumen de ventas de insumos y materiales que dicha comercializadora
operara.

Fomentar el nuevo sistema de compra de insumos via online (compras
virtuales) a través de la pagina web con la que contara la empresa; de esta
forma se facilita la adquisicion de los insumos a nuestros clientes y por

consiguiente minimizandoles la pérdida de tiempo y costos de transporte.
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2.3 MERCADO POTENCIAL Y OBJETIVO

2.3.1 Mercado Potencial. En Bucaramanga uno de los sectores mas significativo
de la economia en la industria manufacturera es la del calzado, cuero y
marroquineria, en cuanto al nUmero de empresas sobresale la mayor participacion
con un total en la industria del 21,5%, seguido por alimentos 18,5%, bebida y
prendas de vestir con una participacion del 18,3%, negocios que presentan la

mayor participacién en nimero de empresas.®

Por lo tanto los clientes potenciales con quienes posiblemente cuenta el proyecto
empresarial y comprende abarcar en el mercado; son todos aquellos que estan
dispuestos a utilizar principalmente el servicio de la comercializadora como son las
empresas manufactureras de calzado que producen zapatos para dama, hombre y
nifios tanto en cuero natural o artificial “plastico”, los productores de bolsos de
mano, marroquineria, maletines de viaje, equipajes de cuero, correas, billeteras,

llaveros y otros, en la ciudad de Bucaramanga.

2.3.2 Mercado Objetivo. EI mercado objetivo a quien esta dirigido o enfocado
especialmente el servicio de la comercializadora es a los fabricantes y/o
productores de la industria del calzado, la marroquineria y sus derivados en la
ciudad de Bucaramanga, los cuales segun cifras tomadas del centro de
documentacion de la Camara de Comercio de Bucaramanga.'* Estan conformados

de acuerdo a la siguiente informacion (ver cuadro N° 1.)

13 www.sintramites.com/temas/documentos%20pdf/informes%20de%20actualidad/2010/constituidas1sem2010. pdf
14 Op. Cit. Pag. 21.
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Cuadro 1. Fabricas de calzado, marroquineria'y similares en la ciudad de Bucaramanga

FABRICAS DE CALZADO DE CUERO PARA HOMBRE

Coc'ljl'go EMPRESAS | ESTABLECIMIENTOS | EMPLEADOS | ACTIVOS VENTES PATRIMONIO | UTILIDAD
D192101 113 122 348 2.444.749.205 | 5530.616.159 | 1.360.663.249 | 616.678.773
FABRICAS DE CALZADO DE CUERO PARA MUJER
Coc'ljl'go EMPRESAS | ESTABLECIMIENTOS | EMPLEADOS | ACTIVOS VENTES PATRIMONIO | UTILIDAD
D192102 246 260 774 6.541.412.427 | 14.707.458.830 | 3.623.725.555 | 726.059.457
FABRICAS DE CALZADO DE CUERO PARA NINO
CC’C?"SO EMPRESAS | ESTABLECIMIENTOS | EMPLEADOS | ACTIVOS VENTRS PATRIMONIO | UTILIDAD
D192103 36 37 139 2.088.794.148 | 1.707.458.830 | 886.730.892 | 218.341.005
FABRICAS DE CALZADO DE CAUCHO PARA HOMBRE
cc'éllallgo EMPRESAS | ESTABLECIMIENTOS | EMPLEADOS | ACTIVOS VENTRS PATRIMONIO | UTILIDAD

D192302 5 15 23.798.260 0 23.798.260 0

FAB RlCAS DE CALZADO DE CAUCHO PARA MUJER
COCI|3|IUGO EMPRESAS | ESTABLECIMIENTOS | EMPLEADOS | ACTIVOS VNEé\‘TTAASS PATRIMONIO | UTILIDAD
D192303 22 23 70 173202685 | 394.814.047 | 139.978.469 | 42.831.410
FABRICAS DE CALZADO DE CAUCHO PARA NINO
CC’C?"SO EMPRESAS | ESTABLECIMIENTOS | EMPLEADOS | ACTIVOS VNESTE\/*SS PATRIMONIO | UTILIDAD
D192304 5 15 24.000.000 63.000.000 24.000.000 8.000.000
FABRICAS DE CALZADO DE PLASTICO PARA HOMBRE
cc'éllallgo EMPRESAS | ESTABLECIMIENTOS | EMPLEADOS | ACTIVOS VENTRS PATRIMONIO | UTILIDAD
D192402 6 6 26 29.440.000 305.377.000 28.041.000 | 42.388.228
FABRICAS DE CALZADO DE PLASTICO PARA MUJER
COC'?l'SO EMPRESAS | ESTABLECIMIENTOS | EMPLEADOS | ACTIVOS VNESTT/_\ASS PATRIMONIO | UTILIDAD
D192403 46 46 153 146904520 | 265.000.000 | 139.204.520 | 42.000.000
FABRICAS DE CALZADO DE PLASTICO PARA NINO

COC'?l'SO EMPRESAS | ESTABLECIMIENTOS | EMPLEADOS | ACTIVOS friaion PATRIMONIO | UTILIDAD

D192404 R [ 3l 27.906.800 27.906.800 27.906.800
FABRICACION ARTICULOS DE VIAJE, BOLSO DE MANO Y SlMlLARES

CC’Cﬁ’l'SO EMPRESAS | ESTABLECIMIENTOS | EMPLEADOS | ACTIVOS VENTRS PATRIMONIO | UTILIDAD

D193100 19 18 40 446.780.082_| 318.842.000 | 337.796.082 | 18.173.760

FABRICACION ARTICULOS DE MARROQUINERIA, BILLETERAS Y
LLAVEROS
CC’Cﬁ’l'SO EMPRESAS | ESTABLECIMIENTOS | EMPLEADOS | ACTIVOS VENTRS PATRIMONIO | UTILIDAD
D193105 21 6 4.451.391.316 | 3.870.610.768 | 3.449.780.755 | 123.034.747
FABRICACION ARTICULOS DE MARROQUINERIA DE CUERO ARTIFICIAL Y
BILLETERAS

cc;glgo EMPRESAS | ESTABLECIMIENTOS | EMPLEADOS | ACTIVOS VENTRS PATRIMONIO | UTILIDAD

D193202 14 4 19 43.339.568 6.229.000 43.339.568 752.760
FABRICACION DE MALETAS, MALETINES, NECESERES Y BOLSOS DE

EQUIPAJE DE CUERO

cc')c||3||LcJ;o EMPRESAS | ESTABLECIMIENTOS | EMPLEADOS | ACTIVOS VNESTT/_\ASS PATRIMONIO | UTILIDAD

D193203 2 2 2.500.000 2.500.000 0
FABRlCAClON DE PANTUFLAS, SANDALIAS Y SlMlLARES DE CUERO

cc;glgo EMPRESAS | ESTABLECIMIENTOS | EMPLEADOS | ACTIVOS VENTRS PATRIMONIO | UTILIDAD

D192104 [ ) 39 27.731.505 0 27.731.505 0
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FABRICACION DE OTROS PRODUCTOS RELACIONADOS CON LA
INDUSTRIAL DEL CALZADO, PANTUFLAS, SANDALIAS Y SIMILARES DE
CUERO

CODICO | EMPRESAS | ESTABLECIMIENTOS | EMPLEADOS |  ACTIVOS VENTES PATRIMONIO | UTILIDAD

G513300 722 135 450 14.848.378.454 33.516.556.810 7.651.753.905 1.028.389.323

Fuente: Camara de Comercio de Bucaramanga (centro de documentacion)

Con relacion al Cuadro anterior se establece o concluye que el mercado objetivo al
gue se piensa llegar con el servicio de la Comercializadora de insumos es de
aproximadamente 1.281 empresas en la ciudad de Bucaramanga, que estan
relacionadas con el subsector industrial del calzado, la marroquineria y sus

derivados.

2.4 INVESTIGACION DE MERCADOS

2.4.1 Demanda. Debido al gran crecimiento y fortalecimiento de la industria del
subsector del calzado, la marroquineria y sus derivados en la ciudad de
Bucaramanga, y la iniciativa del gobierno municipal “La Alcaldia” de promover el
desarrollo de los sectores econdmicos mas representativos como estrategia para
la reactivacion de la econdmica y el fortalecimiento empresarial con sentido social
y vision de futuro con énfasis en mercados y comercializacion de sectores como el
turismo, calzado, confecciones y joyeria dentro del plan de desarrollo 2008 — 2011,

esto ha contribuido a la productividad y rapido desarrollo de dichos sectores.

Razon por la cual el subsector manufacturero del calzado, la marroquineria y sus
derivados en la ciudad de Bucaramanga, en este momento demanda y exige que
haya un servicio de comercializadora especializada en el suministro masivo al por
mayor y detal de materiales, elementos e insumos que permitan abastecer todas

las necesidades o solicitudes de los fabricantes y productores a través del tiempo;
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Debido al gran auge de desarrollo que tiene dicho subsector industrial en el

mercado actual.

Actualmente los empresarios e industriales de la manufactura del sector calzado y
marroquineria en Bucaramanga, abarcan cada dia mas nuevos mercados
internacionales, que a su vez, este exige estar mejor preparados en toda la
cadena del proceso productivo del cuero, calzado y marroquineria; comenzando
desde luego por proveedores de materia prima de excelente calidad, después por
comercializadoras especializadas que faciliten el servicio de suministro de los
insumos y materiales por parte de los proveedores a los empresarios y/o

fabricantes del sector industrial de la ciudad.

De esta manera se logra que este sector industrial manufacturero adquiera una
mayor competitiva econémica en el mercado internacional debido al ahorro de

tiempo y reduccion de costos por parte de la cadena productiva.

2.4.1.1 Planteamiento del Problema. En la actualidad en la ciudad de
Bucaramanga no existen comercializadoras especializadas en integrar en un solo
sitio todos los insumos, materiales y elementos para abastecer a los empresarios
productores de calzado, marroquineria y sus derivados, como también de
mantener a través del tiempo la garantia de que dichos fabricantes de este
subsector manufacturero encontraran sin ningln inconveniente los insumos que

requieran o soliciten al momento de la produccion de sus pedidos.

Una de las dificultades con las que tiene que enfrentar los fabricantes de calzado,
marroquineria y sus derivados en la ciudad de Bucaramanga, es que en el
comercio de la ciudad hay una gran cantidad de establecimientos comerciales,
peleterias y comercializadoras poco especializadas que prestan sus servicios a

medias por decirlo asi, de esta forma, dejando a clientes poco satisfechos porque
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No encuentran en un mismo sitio y/o establecimiento que aprovisione todos sus
requerimientos. Esto debido a que estan enfocados en vender ciertos 0 pocos
insumos y a rotar constantemente su inventario, sin pensar en las serias

necesidades del cliente.

Ademas en el sector comercial de las peleterias o comercializadoras de insumos
para el sector calzado y sus derivados, en el momento se limitan a vender ciertas
lineas de insumos en sus establecimientos las de mayor rotacibn en sus
inventarios pero sin abarcan gran parte de estas, dejando pues asi un vacio o
compradores insatisfecho por estas comercializadoras de insumos, por lo que
genera grandes inconvenientes para muchos fabricantes que requieren comprar

todos sus materiales en un mismo punto de venta por cuestiones de tiempo.

Lo anterior hace necesario realizar una investigacion que permita recopilar
informacion pertinente para demostrar la necesidad de dar a conocer la
importacion de la creacion de un centro de comercializacién integral de insumos
para la industria del calzado, la marroquineria y sus derivados en la ciudad de

Bucaramanga.

2.4.1.2 Necesidades de Informacion. Los factores mas relevantes con relacion
a la demanda del servicio es poder establecer cuales son esos requerimientos
importantes de informacion necesarios para medir, sea el caso de
comportamientos, necesidades, gustos, preferencias, nivel de aceptacion y actitud

de compra de los fabricantes de calzado, la marroquineria y sus derivados.
Por lo tanto por medio de un analisis se debe establecer cuales son esas lineas de

insumos que mas requieren o demandan los fabricantes ya sean de calzado,

bolsos, correas, maletas, etc. Ademas de determinar la capacidad de compra y
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Costumbres de los fabricantes del sector industrial del calzado, la marroquineria y

sus derivados en la ciudad de Bucaramanga.

Igualmente investigar o indagar sobre los canales de comercializacion mas
idoneos y/o existente en el mercado para llegar a los compradores, los sistemas
de promocién que emplean actualmente las comercializadoras existentes para dar
a conocer sus servicios y de los medios publicitarios o de comunicacion

empleados para lograr mayor impacto de compra sobre los clientes.

2.4.1.3 Ficha Técnica de la Demanda. A continuacion se detalla el tipo de
investigacion a utilizar en el desarrollo del proyecto empresarial, el método de
investigacion utilizado y las fuentes de informacion donde se extrajo la

informacion, ver cuadro N° 2 ficha técnica de la demanda.

Cuadro 2. Ficha Técnica de la Demanda

DESCRIPTIVO Y CONCLUYENTE: Se describe la
TIPO DE INVESTIGACION | demanda que tiene el producto, que salida va a tener,

como va a ser el nivel de compra.

Esta investigacion se basa en el método deductivo,
donde se espera sefalar caracteristicas de la
METODO DE demanda a través del andlisis de los resultados de la
INVESTIGACION fuente primaria (encuestas) y fuentes secundarias
(Informacidn existente) las cuales son indispensables

para efectuar la toma de decisiones.
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Primarias: la informacién se recopilara mediante una
encuesta directa a los fabricantes de la industria del
calzado, la marroquineria y sus derivados en la
ciudad de Bucaramanga, tomando una muestra
representativa al azar o aleatoriamente entre los

fabricantes de dicho sector industrial.

FUENTES DE

INFORMACION
Secundarias: para la obtencion de datos se acudié a
Internet a las paginas Web del DANE, CAMARA DE
COMERCIO DE BUCARAMANGA, ASPECOL,
ACICAM SECCIONAL SANTANDER,
ASOINDULCALS, DNP y empresas de calzado de
Bucaramanga.

TECNICAS DE

RECOLECCION DE Encuesta

INFORMACION
Es el elemento fisico del cual se recolecta la
informacion requerida en este estudio de mercados,
se hard uso de un cuestionario y/o encuesta

INSTRUMENTO estructurada en preguntas para que respondan los

empresarios del calzado, la marroquineria y sus
derivados en la ciudad de Bucaramanga. (Ver Anexo

A. Formato de encuesta)

MODO DE APLICACION

La encuesta se llevara a cabo de modo directo.

DEFINICION DE LA
POBLACION

Segun cifras del centro de documentacion de la
Camara de Comercio de Bucaramanga, para el afio
2010 en la ciudad hay 1.281 empresas legalmente
constituidas y que estan relacionadas con la industria

del calzado, la marroquineria y sus derivados.
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PROCESO DE
MUESTREO

n =7? Muestra de la investigacion

N =1.281 (numero de empresas Yy/o fabricas
relacionadas con la industria del calzado, la
marroquineria y sus derivados.)

po= 0.5

Jo=0.5

e = 5% margen de error

Z = nivel de confianza del 95% => 0.95/2=0.475 =>
Zc=1,96

n = (Z?x N X po X do) + (€% x (N-1) + Z?X po X 0o)

n= (1,96)%x (1.281) x (0,5) x (0,5)
(0,05)? x (1281-1) + (1,96)x (0,5) x (0,5)

n= 1230,2724/ 4,1604

n=295,7101

MARCO MUESTRAL

Esta compuesto por todos los empresarios y/o
fabricantes del subsector industrial del calzado, la
marroquineria y sus derivados en la ciudad de
Bucaramanga. (Ver Cuadro 1. Fabricas de calzado,
marroquineria y sus derivados en la ciudad), los

cuales estan representados en:

DISTRIBUCION DE
FABRICANTES % LA MUESTRA
(ENCUESTAS)
CALZADO HOMBRE | 23% 68
CALZADO MUJER 58% 172
CALZADO 10% 29
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NINOS(AS)
MARROQUINERIA
Y SUS DERIVADOS
TOTAL 100% 296

9% 27

La aplicacion de la encuesta sera suministrada a un
grupo de 296 empresarios y/o fabricantes del
ALCANCE subsector industrial del calzado, la marroquineria y
sus derivados en la ciudad de Bucaramanga

seleccionados al azar como muestra representativa.

_ | El'tiempo que se utilizara para realizar la toma de la
TIEMPO DE APLICACION ) » i
muestra o informacién sera de tres semanas.

Fuente: Del Autor

2.4.1.4 Resultados del Trabajo en Campo. A continuacién se presenta los
resultados y andlisis respectivos de la informacion recolectada en el trabajo de
campo por medio de la aplicacién “prueba piloto” de las encuestas dirigidas a los
fabricantes y/o productores del sector industrial manufacturero del calzado, la

marroquineria y sus derivados en la ciudad de Bucaramanga.
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TABULACION Y ANALISIS DE RESULTADOS

e PREGUNTA 1. ;QUE CLASE DE PRODUCTOS FABRICA Y CUANTOS

PRODUCE MENSUALMENTE?

Cuadro 3. Clase de productos Fabricados

CALZADO PARA NINOS Y/O

NIRIAS 29 1.917 27,85%

CALZADO PARA DAMA 172 2.267 32,94%

CALZADO PARA HOMBRES 68 1.866 27,11%

MARROQUINERIA, 0

BILLETERAS Y COREAS 21 800 11,62%
TOTAL 296 6.850 100%

Fuente: Del Autor

Grafico 1. Porcentaje de la clase de productos fabricados

CLASE DE PRODUCTOS FABRICADOS

E CALZADO PARA NINOS Y/O
NINAS

u CALZADO PARA DAMA

= CALZADO PARA HOMBRES

= MARROQUINERIA,
BILLETERAS Y COREAS

Fuente: Del Autor
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Grafico 2. Fabricacién mensual de los productos
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Fuente: Del Autor

En el sector industrial manufacturero del calzado, la marroquineria y sus derivados
en la ciudad de Bucaramanga, el 32,94% de la industria estd enfocado a fabricar
calzado para Dama, el 27,11% calzado para Hombre, el 27,85% calzado para
nifas / nifios y el restante 11,62% estd orientado en producir productos de
marroquineria (bolsos, maletas, etc.), carteras, monederos, correas y demas

productos derivados.

e PREGUNTA 2. ¢(CUALES SON LOS INSUMOS QUE MAS COMPRA PARA
LA ELABORACION DE SUS PRODUCTOS?

Cuadro 4. Insumos mas comprados

CUERO NATURAL 296 100%
CUERO SINTETICO 296 100%
FORROS 272 92%
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PEGANTES 272 92%
PLANTILLAS 243 82%
SUELAS 284 96%
PLANTAS 290 98%
PUNTILLAS Y TACHUELAS 290 98%
HILADILLOS 255 86%
HILOS 278 94%
LAMINAS DE PRODUEVA 272 92%
DURALON PARA PUNTERAS Y TALON 183 62%
TACONES 266 90%
CIERRES 266 90%
HEBILLAS 266 90%
PEDRERIA Y/O ADORNOS 255 86%
THINER Y VARSOL 236 80%
TINTAS Y EMULSIONES 266 90%
LAMINAS DE LIJAS 296 100%
ESPUMAS 278 94%
CAJAS DE EMPAQUE 296 100%
OTROS 296 100%

Fuente: Del Autor
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Grafico 3. Insumos mas comprados
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Fuente: Del Autor

Los insumos méas comprados para la fabricacion de productos como calzado,
marroquineria y sus derivados, que por consiguiente, a su vez estos son los de
mayor importancia en el momento de la compra por parte de fabricantes es en
primer lugar los Cueros (natural y sintético), ldminas de lijas, cajas de empaque y
otros insumos con un porcentaje del 100%, en segundo lugar de importancia o
mas demandados estan las Plantas, Puntillas y Tachuelas con una representacion
del 98%, en tercer lugar estan las Suelas con una representacion del 96%,

también seguido por productos como Hilos y Espumas con un 94%.

Ademas productos como Forros, Pegante (amarillo y blanco) y laminas de
produeva que representan el 92% y Tacones, Cierres y Hebillas con un 90% son
insumos que representan también mucha relevancia en el momento de la compra

de por parte de empresarios.
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e PREGUNTA 3. QUE CANTIDAD Y CON QUE FRECUENCIA COMPRA
REGULARMENTE LOS SIGUIENTES INSUMOS Y/O ELEMENTOS

Cuadro 5. Cantidad y frecuencia de compra de los insumos

CUERO NATURAL Decimetro
CUERO SINTETICO 296 1.260 | Metros
FORROS 272 820 | Metros
PEGANTES 272 9| Galén
PLANTILLAS 243 1.419 | Pares
SUELAS 284 1.011| Pares
PLANTAS 290 850 | Pares
PUNTILLAS Y .
TACHUELAS 290 19|Cajas
HILADILLOS 255 9| Cono
HILOS 278 11| Cono
LAMINAS DE PRODUEVA 272 93 |Lamina
DURALON PARA .
PUNTERAS Y TALON 183 16 Lamina
TACONES 266 650 | Pares
CIERRES 266 301 | Metros
HEBILLAS 266 1.041 | Pares
JRsRiee Y/IO 255 390 | Unidad
THINER Y VARSOL 236 11| Litro
TINTAS Y EMULSIONES 266 35| Litro
LAMINA DE LIJA 296 2 | Lamina
CAJAS DE EMPAQUE 296 644 | Unidad

Fuente: Del Autor
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Cabe aclarar que la nota del Cuadro N° 5, en cuanto a la frecuencia de compra
semanal y quincenal, se tiene como referencia este lapso de tiempo, debido a que
permite promediar de forma mas acertada la cantidad promedio de compra por

parte de la demanda.

Ademas la frecuencia de compra de fami-empresas de calzado, que por sus
recursos financieros la gran mayoria de este grupo consume de manera diaria es
muy fluctuante, por lo tanto, no es aconsejable manejar dicha frecuencia de tiempo
(diaria) a pesar de que en el formato de la encuesta se tiene en cuenta. Por ser
esta mas irregular y generar informacion mas errada para el calculo de la cantidad

promedio de compra de los insumos.

Lo anterior es la razon primordial por la cual se da dicho tratamiento y se tiene en
cuenta la frecuencia de tiempo semanal y/o quincenal, y no tanto el promedio de

compra diaria de la demanda.

Gréfico 4. Cantidad y frecuencia de compra de los insumos
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Fuente: Del Autor
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Los empresarios del calzado, la marroquineria y sus derivados en la ciudad de
Bucaramanga, compran o demandan en promedio semanalmente 6.900
decimetros de Cuero Natural, en cuanto al Cuero Sintético compran un promedio
semanal de 1.260 metros, lo referente a Forros un promedio de 820 metros a la
semana, en Plantillas 1.419 pares, en Suelas es de 1.011 pares, en Plantas es de
850 pares, en Puntillas y/o Tachuelas es de 27 cajas, en Produeva es de 93
laminas, en Duralon es de 16 laminas, en Tacones es de 650 pares, en Cierre es
de 301 metros, en Hebillas el promedio es de 1.041 metros, en Pedreria y/o
Adornos es de 390 unidades, en Thiner y Varsol es de 11 litros, en Tintas y/o
Emulsiones es de 35 litros, en Lija es de 2 laminas y en Cajas de empaque el

promedio semanal es de aproximadamente 644 unidades.

En cuanto a los Pegantes el promedio es de 9 galones cada quince dias
(quincenal), como también en Hiladillos e Hilos el promedio de compra es de 9y

11 conos cada uno por la quincena.

e PREGUNTA 4. ; CUANTO PAGA POR CADA INSUMO GENERALMENTE?

Cuadro 6. Valor promedio de cada insumo

CUERO NATURAL 296 Dcm? 1.320
CUERO SINTETICO 296 Metro 500

FORRO 272 Metro 10.439
PEGANTE AMARILLO 272 Galodn 19.444
PEGANTE BLANCO 272 Galdon 24.588
SOLUCION DE CAUCHO 272 Galdon 10.703
PLANTILLA 243 Par 1.155
SUELAS 284 Par 3.947
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PLANTAS 290 Par 7.058
PUNTILLAS Y TACHUELAS 290 Caja 6.241
HILADILLO 255 Cono 18.253
HILOS 278 Cono 10.671
PRODUEVA 272 Lamina 5.564
_ll?;JLRC,)AIL_ON PARA PUNTERAS Y 183 Lamina 3.942
TACONES 266 Par 1.108
CIERRES 266 Metro 544

HEBILLAS 266 Unidad 1.216
PEDRERIA Y/O ADORNOS 255 Unidad 2.443
THINER 236 Litro 6.759
VARSOL 236 Litro 8.915
TINTAS Y EMULSIONES 266 Litro 8.063
LAMINA DE LIJA 296 Lamina 6.593
CAJA DE EMPAQUE 296 Unidad 1.182

Fuente: Del Autor

Gréfico 5. Valor promedio de los insumos
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En el Cuadro 6 se determina o representa el valor promedio que pagan los
fabricantes de calzado, marroquineria y sus derivados en la ciudad de
Bucaramanga, por cada uno de los insumos mas utilizados para la fabricacion de

sus productos.

e PREGUNTA 5. DONDE ADQUIERE LOS INSUMOS SEGUN LOS
PRODUCTOS QUE FABRICA

Cuadro 7. Linea de Insumos y establecimientos comerciales

CUEROS TOP CUERQOS

FORROS TOP CUEROS

PEGANTES PELETERIA EL ALCE
PLANTILLAS LA MAGIA DEL TROQUELADO

EL ZAPATERO, DISTRICUEROS DEL
SUELAS Y/O PLANTAS ORIENTE Y SUMICAL

PUNTILLAS Y TACHUELAS |HIPERSUELAS

HILOS MIL HERRAJES
TACONES MARPIEL
HEBILLAS Y CIERRES MIL HERRAJES

PEDRERIA Y/O ADORNOS |MIL HERRAJES
PELETERIA EL ALCE, EL ZAPATERO, EL

TINTAS PEQUENO ZAPATERO, PELETERIA ROQUE
y PELETERIA ALFA

CAJAS DE EMPAQUE PELETERIA EL ALCE

OTRO DISTRISUELAS E INSUMOS

Fuente: Del Autor

A continuacién se determina donde los empresarios del calzado, la marroquineria
y sus derivados de la ciudad de Bucaramanga, compran Sus insumos mas
utilizados en la produccion, como también de los establecimientos comerciales

donde prefieren comprar dichos insumos (ver cuadro N° 8 al N° 19).
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Cuadro 8. Linea de Insumo - Cuero

SURTIPIELES 11 4%
MARPIEL 11 4%
PELETERIA EL ALCE 20 7%
PELETERIA ALVAREZ 11 4%
TOP CUEROS 85 29%
DISTRICUEROS DEL ORIENTE 11 4%
PELETERIA RINCON 11 4%
INSUMOS LA MATRAKA 11 4%
PELETERIA SOLOPIELES 30 10%
PELETERIA ROQUE 11 4%
DISTRIPIELES DEL ORIENTE 20 7%
TODO CUEROS 20 7%
PELETERIA ALFA 11 4%
UNIVERSAL DE CURTIDOS 11 4%
CUEROS Y ACABADOS 11 4%
LA CASA DEL CUERO 11 4%
TOTAL 296 100%

Fuente: Del Autor
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Gréfico 6. Linea de insumo - Cuero
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La mayoria de fabricantes compra sus Cueros (Linea de insumo cueros) en
establecimientos comerciales o peleterias como Top Cueros el cual representan el
29% de las ventas en cueros en la ciudad, seguido por Peleteria Solopieles que
representa el 10% de las ventas en el mercado local, Peleteria El Alce, Todo
Cueros y Distripieles del Oriente representan el 7% de las ventas en cueros en el
mercado.

Cuadro 9. Linea de insumo - Forros

PLASTIMUNDO 11 3,8%
MARPIEL 25 7,9%
PELETERIA EL ALCE 34 11,6%
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PELETERIA ALVAREZ 11 3,8%
TOP CUEROS 57 19,5%
DISTRICUEROS DEL ORIENTE 11 3,8%
PELETERIA RINCON 11 3,8%
INSUMOS LA MATRAKA 11 3,8%
PELETERIA SOLOPIELES 34 11,6%
PELETERIA ROQUE 11 3,8%
DISTRIPIELES DEL ORIENTE 25 7,9%
TODO CUEROS 11 3,8%
PELETERIA ALFA 11 3,8%
UNIVERSAL DE CURTIDOS 11 3,8%
CUEROS Y ACABADOS 11 3,8%
LA CASA DEL CUERO 11 3,8%

TOTAL 296 100%

Fuente: Del Autor

Gréafico 7. Linea de insumo - Forros
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En la linea de insumo — Forros los establecimientos de mayor significancia en el
mercado es en primer lugar Top Cueros con un porcentaje del 19%, seguido por
Peleteria Solopieles y Peleteria ElI Alce con un porcentaje del 12% y en tercer
lugar esta Distripieles del Oriente y Marpiel con un 8% de representacion en el
mercado local y el resto esta conformado por empresas como Peleteria Alfa,
TodoCueros, Cueros y Acabados, La Casa del Cuero, Peleteria Rincon, etc., que

representan el 4% de la venta de insumo forros en el mercado local.

Cuadro 10. Linea de Insumo - Pegantes

PLASTIMUNDO 10 3%
PEGASO 41 14%
MARPIEL 10 3%
PELETERIA EL ALCE 61 21%
PELETERIA ALVAREZ 20 7%
EL ZAPATERO 31 10%
PUNTO BODEGA 10 3%
PELETERIA JJ 21 8%
PELETERIA RINCON 20 7%
EL PEQUENO ZAPATERO 10 3%
PELETERIA SOLOPIELES 10 3%
PELETERIA ARDILLA 11 4%
PELETERIA ROQUE 10 3%
DISTRIPIELES DEL ORIENTE 11 4%
PELETERIA ALFA 10 3%
PELETERIA EL ARRIERO 10 4%
TOTAL 296 100%

Fuente: Del Autor
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Grafico 8. Linea de insumo - Pegantes
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Los fabricantes del calzado, la marroquineria y sus derivados de la ciudad de
Bucaramanga optan o prefieren comprar sus insumos de Pegantes en
establecimientos comerciales como Peleteria ElI Alce con un porcentaje de
participacion del 21% en el comercio el cual es el mas representativo en la venta
de dicho insumo en el mercado local, seguido a su vez por un productor directo del
insumo como Pegantes Pegaso con un 14% y Peleteria ElI Zapatero con un 10%

de representacion en el mercado.

En el cuarto lugar esta Peleteria JJ con un 8% de participacion en la preferencia
de compra por parte de la demanda, ademas, cabe destacar que es el Unico y
principal proveedor en la ciudad de pegante importado de Espafia con la marca
“Pegante Obrador”, que debido al alto costo es utilizado por las pocas grandes
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Fabricas existentes en la ciudad de Bucaramanga, a pesar de que es un insumo
de excelente calidad. Por lo tanto queda rezagado al cuarto lugar de preferencia la
Peleteria JJ con el pegante Obrador, esto teniendo en cuenta que las tres
principales comercializadoras que encabezan la tabla ofrecen insumos de origen
local y nacional méas accesibles al gran numero de fabricas pymes y fami-
empresas que hay en Bucaramanga.

Cuadro 11. Linea de Insumo - Plantillas

PELETERIA ALVAREZ 20 %
SOLVAR 10 4%
EL ZAPATERO 20 7%
LA MAGIA DEL TROQUELADO 40 15%
DISTRICUEROS DEL ORIENTE 20 7%
ALCAX 10 4%
PELETERIA RINCON 20 7%
INSUMOS LA MATRAKA 20 7%
EL PEQUENO ZAPATERO 20 7%
TECNOSUELAS 10 4%
PELETERIA ARDILLA 20 7%
PELETERIA ROQUE 20 7%
DISTRISUELAS E INSUMOS 10 4%
PELETERIA DEL ORIENTE 20 7%
PELETERIA EL ARRIERO 10 4%
TOTAL 270 100%

Fuente: Del Autor
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Gréafico 9. Linea de insumo - Plantillas
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Fuente: Del Autor

Los fabricantes del calzado, la marroquineria y sus derivados compran sus
insumos de Plantillas en establecimientos comerciales como La Magia del
Troquelado con un porcentaje de participacion del 15% el cual es el mas
representativo en la venta de dicho insumo en el mercado local, seguido a su vez
por Peleteria Roque, Rincon, El Zapatero, Alvarez, La Matraka, Ardilla, Del

Oriente con un 7% de participacion en la venta de dicho insumo en el mercado.

Cuadro 12. Linea de Insumo - Suelas y Plantas

PELETERIA JJ 15 5%

EL ZAPATERO 30 11%
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DISTRICUEROS DEL ORIENTE 30 11%
ELITE INSUMOS 15 5%
HIPERSUELAS 15 5%
PUNTO BODEGA 15 5%
SURTIDOR 15 5%
INSUMOS LA MATRAKA 15 5%
TECNOSUELAS 15 5%
PELETERIA ARDILLA 15 5%
PELETERIA ROQUE 15 5%
DISTRISUELAS E INSUMOS 15 5%
TODO SUELAS LA 30 15 5%
SUMICAL 20 7%
SUELAS RALLY 15 5%
PELETERIA EL ARRIERO 15 5%
TOTAL 275 100%

Fuente: Del Autor

Grafico 10. Linea de insumo - Suelas y/o Plantas
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Las empresas mas representativas en la venta de insumos de Suelas y/o Plantas
a los fabricantes del calzado en la ciudad de Bucaramanga es: Peleteria el
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Zapatero y Districueros del Oriente con un 11% de representacién, seguido por
Sumical el cual representan una participacion del 7% de las ventas en el mercado

local.

Ademas ciertas peleterias como: Peleteria JJ, Tecnosuelas, Distrisuelas e
Insumos, entre otros, ofrecen insumos de origen Internacional (Espafia, Ecuador,
Brasil) para la fabricacion de suelas como el neolite; material de excelente calidad.
Pero que debido a su alto costo con relacion a los insumos y proveedores
nacionales quedan en segundo plano, por lo que en la ciudad de Bucaramanga
existe un gran numero de fabricas pymes y fami-empresas que buscan productos

de buena calidad a precios accesibles para no elevar su costo de produccion.

Cuadro 13. Linea de Insumo - Puntillas y Tachuelas

MARPIEL 10 5%
PELETERIA ALVAREZ 20 10%
EL ZAPATERO 20 10%
LA MAGIA DEL TROQUELADO 15 7%
DISTRICUEROS DEL ORIENTE 20 10%
HIPERSUELAS 30 15%
PUNTO BODEGA 10 5%
PELETERIA RINCON 10 5%
PELETERIA SOLOPIELES 10 5%
PELETERIA ARDILLA 10 5%
PELETERIA ROQUE 10 5%
DISTRISUELAS E INSUMOS 10 5%
CELIS SERRANO 10 5%
PELETERIA ALFA 10 5%
PELETERIA EL ARRIERO 10 5%
TOTAL 205 100%

Fuente: Del Autor
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Grafico 11. Linea de insumo - Puntillas y Tachuelas
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Los establecimientos mas representativos en la venta de insumos de puntillas y
tachuelas hacia los fabricantes de calzado, la marroquineria y sus derivados, es
en primera instancia el establecimiento Hipersuelas que abarca el 15% del
mercado local, seguido a su vez por Peleteria Alvarez, Peleteria El Zapatero y
Districueros del Oriente quienes alcanzan el 10% del mercado.
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Cuadro 14. Linea de Insumo - Hilos

FORMATEX 46 15,6%
HERRAJES SG 11 3,7%
MARPIEL 11 3,7%
PELETERIA EL ALCE 23 7,8%
PELETERIA ALVAREZ 46 15,6%
MILHERRAJES 57 19,4%
SOLVAR 11 3,7%
PELETERIA RINCON 11 3,7%
METRO HERRAJES 11 3,7%
PELETERIA FENIX 12 3,7%
PELETERIA ROQUE 11 3,7%
CELIS SERRANO 23 7,8%
EL PUNTO 11 3,7%
PELETERIA EL ARRIERO 12 3,7%

Fuente: Del Autor

Gréfico 12. Linea de insumo - Hilos
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Los empresarios del calzado, la marroquineria y sus derivados en la ciudad de
Bucaramanga prefieren comprar sus insumos de Hilos para la fabricacion de sus
productos en establecimientos como: Mil Herrajes con un porcentaje de
preferencia del 19% entre los fabricantes, seguido por establecimientos como
Formatex y Peleteria Alvarez con un 15% de predileccién por parte de los

empresarios de dicho subsector industrial.

Cuadro 15. Linea de Insumo - Tacones

MARPIEL 40 23,5%
PELETERIA EL ALCE 10 5,9%
MILHERRAJES 10 5,9%
SOLVAR 10 5,9%
TACON PLASS 20 11,8%
EL ZAPATERO 10 5,9%
PELETERIA RINCON 10 5,9%
EL PEQUENO ZAPATERO 10 5,9%
DISTACONES 10 5,9%
PELETERIA ARDILA 10 5,9%
PELETERIA ROQUE 10 5,9%
PELETERIA ALFA 10 5,9%
PELETERIA EL ARRIERO 10 5,9%

TOTAL 170 100%

Fuente: Del Autor
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Gréafico 13. Linea de insumo - Tacones
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Fuente: Del Autor

Los empresarios del calzado en la ciudad de Bucaramanga prefieren comprar sus
insumos de Tacones para la fabricacion de sus productos en establecimientos
como: Marpiel con un porcentaje de preferencia del 24% entre los fabricantes,
seguido por establecimientos como Tacon Plass con un 12% de predileccion por
parte de los empresarios de dicho sector industrial manufacturero.

Otros establecimientos de gran representacién en el sector comercial en la venta

de este insumo es: Peleteria El Alce, Peleteria Alfa, Peleteria Roque, Peleteria

Ardila, Peleteria El Arriero, El Zapatero, etc.
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Cuadro 16. Linea de Insumo - Hebillas y Cierres

Fuente: Del Autor
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FORMATEX 39 13,2%
HERRAJES SG 39 13,2%
PELETERIA EL ALCE 13 4,4%
PELETERIA ALVAREZ 26 8,8%
MILHERRAJES 51 17,2%
METRO HERRAJES 12 4,1%
ADORNOS Y HERRAJES 13 4,4%
PELETERIA ROQUE 13 4,4%
MEGAHERRAJES 26 8,8%
METRO ADORNOS 13 4,4%
PELETERIA CLAUDIA 13 4,4%
HERRAJE HIGAM 25 8,4%
PELETERIA EL ARRIERO 13 4,4%




Grafico 14. Linea de insumo - Hebillas y Cierres
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Los empresarios del calzado, la marroquineria y sus derivados en la ciudad de
Bucaramanga, optan o prefieren comprar sus insumos de Hebillas y Cierres para
la fabricacion de sus productos en establecimientos como: Mil Herrajes con un
porcentaje de preferencia del 17% entre los fabricantes, seguido a su vez por
establecimientos como Herrajes SG y Formatex con un 13% de predileccién por

parte de los empresarios de dicho sector industrial manufacturero.

Otros establecimientos de gran representacion en el sector comercial en la venta
de este insumo es: Herraje Higam, Peleteria Alvarez, MegaHerrajes con un
porcentaje del 9% de representacion en el mercado. Otros como Peleteria Arriero,

Peleteria Claudia, Metro Adornos, MegaHerrajes, Peleteria Roque, Adornos y
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Herrajes y Peleteria El Alce quienes alcanzan un 4,4% de preferencia entre los
empresarios del sector.

Cuadro 17. Linea de Insumo - Pedreria y/o Adornos

FORMATEX 52 17,6%
MARPIEL 17 5,7%
PELETERIA ALVAREZ 18 6,1%
MILHERRAJES 104 35,1%
ADORNOS Y HERRAJES 18 6,1%
PELETERIA FENIX 18 6,1%
PELETERIA ROQUE 17 5,7%
MEGAHERRAJES 35 11,8%
PELETERIA CLAUDIA 17 5,7%

Fuente: Del Autor

Grafico 15. Linea de insumo - Pedreria y/o Adornos
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Los empresarios del calzado, la marroquineria y sus derivados en la ciudad de
Bucaramanga, optan o prefieren comprar sus insumos de Pedreria y/o Adornos
para la fabricacion de sus productos en establecimientos como: Mil Herrajes con
un porcentaje de preferencia del 35% entre los fabricantes, seguido a su vez por
establecimientos como Formatex con un 18% de predileccion por parte de los

empresarios de dicho sector industrial manufacturero.

Otros establecimientos de gran representacion en el sector comercial en la venta
de este insumo es: MegaHerrajes con un porcentaje del 12% de representacién en
el mercado y otros como Peleteria Alvarez, Adornos y Herrajes y Peleteria Fénix

quienes alcanza un 6,1% de preferencia entre los empresarios del sector.

Cuadro 18. Linea de Insumo - Tintas

PELETERIA EL ALCE 31 10,5%
PELETERIA ALVAREZ 16 5,4%
TOP CUEROS 16 5,4%
LA ARDILLA 16 5,4%
EL ZAPATERO 31 10,5%
ARTES Y TINTAS 15 5,1%
PELETERIA RINCON 15 5,1%
EL PEQUENO ZAPATERO 31 10,5%
PELETERIA FENIX 16 5,4%
PELETERIA CLAUDIA 16 5,4%
PELETERIA ROQUE 31 10,5%
DISTRISUELAS E INSUMOS 15 5,1%
PELETERIA ALFA 31 10,5%
PELETERIA EL ARRIERO 16 5,4%

TOTAL 296 100%

Fuente: Del Autor
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Gréafico 16. Linea de insumo - Tintas
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Fuente: Del Autor

Los empresarios del calzado, la marroquineria y sus derivados en la ciudad de
Bucaramanga, optan o prefieren comprar sus insumos de Tintas para la
fabricacion de sus productos en establecimientos como: Peleteria El Alce,
Peleteria El Zapatero, Peleteria Alfa, Peleteria Roque y El Pequefio Zapatero con
un porcentaje de preferencia del 10,5% entre los fabricantes, seguido a su vez por
establecimientos como: Peleteria El Arriero, Peleteria Claudia, Peleteria Fénix,
Peleteria Alvarez, Peleteria La Ardilla, Top Cueros y Peleteria Alvarez con un
5,4% de predileccion por parte de los empresarios de dicho sector industrial

manufacturero.
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Cuadro 19. Linea de Insumo - Cajas de Empaque

PELETERIA EL ALCE 85 28,7%
PELETERIA ALVAREZ 14 4,7%
EL ZAPATERO 42 14,2%
ALCAX 70 23,6%
PELETERIA RINCON 14 4,7%
ELETERIA FENIX 14 4,7%
PELETERIA ROQUE 15 5,1%
DISTRISUELAS E INSUMOS 14 4,7%
PELETERIA ALFA 14 4,7%
PELETERIA EL ARRIERO 14 4,7%

TOTAL 296 100%

Fuente: Del Autor

Grafico 17. Linea de insumo - Cajas de Empaque
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Fuente: Del Autor

Los empresarios del calzado, la marroquineria y sus derivados en la ciudad de

Bucaramanga, prefieren comprar sus insumos de Cajas de Empaque para la
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Presentacion de sus productos en establecimientos, como: Peleteria El Alce quien
representa el 28,7% de preferencia por parte de los empresarios del sector, en
segundo lugar Alcax con un porcentaje de 23,6% de representacion en el mercado
y Peleteria ElI Zapatero con una preferencia del 14,2% por parte de los

compradores de dichos insumos.

Ademas otros establecimientos de importancia en el mercado es: Peleteria El
Arriero, Peleteria Alfa, Peleteria Roque, Peleteria Fénix, Peleteria Rincon y
Peleteria Alvarez todos estos con un porcentaje del 5% de representacion en el

mercado local.

e PREGUNTA 6. ¢(CUALES HAN SIDO ESOS INCONVENIENTES MAS
SIGNIFICATIVOS QUE HA TENIDO CON SUS PROVEEDORES DE
INSUMOS EN EL MOMENTO DE LA COMPRA?

Cuadro 20. Inconvenientes més significativos de los proveedores

LA DISPONIBILIDAD DE LOS INSUMOS A

TRAVES DEL TIEMPO 139 4r%

LOS PRECIOS 44 15%

SERVICIO AL CLIENTE 6 2%

LA PERDIDA DE TIEMPO 107 36%
TOTAL 296 100%

Fuente: Del Autor
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Grafico 18. Los inconvenientes mas significativos de los proveedores
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Fuente: Del Autor

Las dificultades o inconvenientes méas caracteristicos del sector comercial en la
venta de insumos para la industria del calzado, la marroquineria y sus derivados
en la ciudad de Bucaramanga estan determinados en primer lugar por los altos
precios de los insumos y la pérdida de tiempo en el momento de la compra por no
encontrar todos los insumos en un mismo sitio, estos dos factores representan el
47% de los inconvenientes mas significativos que estd presentando el sector

comercial de las peleterias.

Ademas estos dos factores estan relacionados ya que por falta de disponibilidad
de tiempo por parte de los empresarios en el momento de la compra esto debido a
gue se debe cumplir con las fechas limites de los pedidos; los establecimientos
comerciales se aprovechan para aumentar sus precios y cobrar ain mas por los

insumos.
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e PREGUNTA 7. CONOCE ALGUN ESTABLECIMIENTO COMERCIAL EN LA
CIUDAD DONDE PUEDA ADQUIRIR LA GRAN MAYORIA DE INSUMOS Y/O
ELEMENTOS PARA FABRICAR SUS PRODUCTOS

Cuadro 21. Conoce establecimientos que proveen todos los insumos

Sl 89
NO 207
TOTAL 296

Fuente: Del Autor

Grafico 19. Conoce establecimientos que integran todos los insumos
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Fuente: Del Autor

El 70% de los empresarios o fabricantes de calzado, la marroquineria y sus
derivados no conocen ningun establecimiento comercial, peleteria o sitio donde les
suministren todos los insumos para la fabricacion de sus productos, por lo que

determina que es un factor importante y significativo para el proyecto a desarrollar.
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e PREGUNTA 8. ( USTED TRABAJA CON INSUMOS DE ORIGEN?

Cuadro 22. Origen de insumos

NACIONAL 147 50%

IMPORTADOS 13 4%

AMBOS 136 46%
TOTAL 296 100%

Fuente: Del Autor

Gréfico 20. Origen de los insumos
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Fuente: Del Autor

La gran mayoria de fabricantes del sector industrial manufacturero del calzado, la
marroquineria y sus derivados en la ciudad de Bucaramanga, promueven el
desarrollo de la industria local y nacional, por lo que el 50% de dichos empresarios
prefieren comprar insumos de origen nacional y un 46% optan por los insumos
nacionales e importados, con el fin de afrontar las nuevas exigencias de los

mercados internacionales.

83




Y tan solo un 4% trabajan con insumos importados esto debido a las exigencias
por parte de clientes en el exterior y por cumplimiento a pardmetros de calidad

requeridos para la venta de sus productos.

e PREGUNTA 9. ¢ ESTA INTERESADO EN QUE EXISTA EN LA CIUDAD UNA
COMERCIALIZADORA ESPECIALIZADA EN APROVISIONAR TODOS LOS
INSUMOS PARA LA INDUSTRIA DEL CALZADO, LA MARROQUINERIA Y
SUS DERIVADOS?

Cuadro 23. Interés de una comercializadora integral

S 212 71,86%
NO 84 28,14%
TOTAL 296 100%

Fuente: Del Autor

Grafico 21. Interés por una comercializadora integral

PORCENTAJE DE ACEPTACION DE LA NUEVA
COMERCIALIZADORA

Fuente: Del Autor
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El 72% de los fabricantes o empresarios del calzado, la marroquineria y sus
derivados en la ciudad de Bucaramanga, expresaron el agrado y gusto por la
propuesta de una comercializadora integral donde se concentre en un solo sitio
todos los insumos requeridos por la industria de dicho sector manufacturero para

la produccién de sus productos.

e PREGUNTA 10. IDENTIFIQUE LA IMPORTANCIA DE LA LINEA DE
INSUMOS, NUMERANDOLAS SIENDO UNO (1) LA DE MAYOR
IMPORTANCIA Y ASi SUCESIVAMENTE

Cuadro 24. Orden de importancia de la linea de insumos

CUEROS 296 1
PUNTILLAS Y TACHUELAS 290 2
PLANTILLAS 296 3
CAJAS DE EMPAQUE 296 4
TINTAS 266 5
HILOS 278 6
HEBILLAS Y CIERRES 266 7
SUELAS Y/O PLANTAS 290 8
FORROS 272 9
PEDRERIA Y/O ADORNOS 255 10
TACONES 266 11
PEGANTES 272 12

Fuente: Del Autor

En este punto en particular los empresarios y fabricantes de calzado, la
marroquineria y sus derivados en la ciudad de Bucaramanga, reflejan que
productos para ellos son los de mayor importacion y cuales son los mas

requeridos en dicho subsector industrial. Esto permite determinar que las lineas de
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Insumos que la comercializadora naciente debe tener en cuenta para ofrecer a los
clientes son: en primer lugar los Cueros, en segundo lugar puntillas y tachuelas,
en tercer lugar las plantillas, seguido por las cajas de empaque, tintas y
emulsiones, hilos, hebillas y cierres, suelas y plantas, forros, pedreria y adornos,

tacones y pegantes.

Por ultimo Otros insumos de menor importancia como: Thiner, Varsol, Betun,
Espumas, etc., son también muy requeridos por la demanda. Estos factores han
de tenerse en cuenta en el momento de surtir la comercializadora con el fin de
captar un mayor numero de clientes y poder lograr el objetivo que abarca la
comercializadora que es poder reunir en un solo sitio todos los insumos para

satisfaccion de los clientes.

e PREGUNTA 11. CUANTO ESTARIA DISPUESTO A COMPRAR
SEMANALMENTE POR LOS SIGUIENTES INSUMOS

Cuadro 25. Dispuesto a comprar semanalmente

CUERO NATURAL 296 1.225 |Dem?
CUERO SINTETICO 296 200 | Metros
FORRO 272 10.439 | Metros
PEGANTE AMARILLO 272 19.444 | Galén
PEGANTE BLANCO 272 24.588 | Galon
SOLUCION DE CAUCHO 272 10.703 | Galdn
PLANTILLA 243 1.155 | Par
SUELAS 284 3.947 | Par
PLANTAS 290 7.058 | Par
PUNTILLAS Y TACHUELAS 290 6.241 | Caja
HILADILLO 255 18.253 | Cono
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HILOS 278 10.671 |Cono
PRODUEVA 272 5.564 | LAmina
DURALON PARA PUNTERAS Y 183 Galén
TALON 3.942
TACONES 266 1.108 | Par
CIERRE 266 544 | Mts
HEBILLAS 266 1.216 | Unidad
PEDRERIA Y/O ADORNOS 255 2.443 | Unidad
THINER 236 6.759 | Litro
VARSOL 236 8.915| Litro
TINTAS Y EMULSIONES 266 8.063| Litro
LIJA 296 6.593 | Lamina
CAJA DE EMPAQUE 296 1.182 | Unidad

Fuente: Del Autor
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Grafico 22. Disposicion de compra por cada insumo

DISPOSICION DE COMPRA POR CADA INSUMO
SEMANALMENTE

24.588

2.443
1.1085441.216

CUERO NATURAL
CUERO SINTETICO
FORRO

PEGANTE AMARILLO
PEGANTE BLANCO
SOLUCION DE CAUCHO
PLANTILLA

SUELAS

PLANTAS

PUNTILLAS Y TACHUELAS
HILADILLO

HILOS

PRODUEVA

TACONES

CIERRE

HEBILLAS

PEDRERIA Y/O ADORNOS
THINER

VARSOL

TINTAS Y EMULSIONES
LIJA

CAJA DE EMPAQUE

DURALON PARA PUNTERAS Y TALON

Fuente: Del Autor

En cuanto a la frecuencia de compra semanal de la pregunta N° 11, se tiene como
referencia este lapso de tiempo, debido a que permite promediar de forma mas
exacta la cantidad de compra por parte de la demanda. Ademas la frecuencia de
compra de fami-empresas de calzado, que por sus recursos financieros la gran
mayoria de este grupo consume de manera diaria y es muy fluctuante, por lo
tanto, no es aconsejable manejar dicha frecuencia de tiempo. Por ser esta mas

irregular y genera informacion mas dispersa para el célculo de la cantidad
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Promedio de compra de los insumos por parte de la demanda. Razon por la cual

se le da dicho tratamiento y se tiene en cuenta la frecuencia de tiempo semanal.

Ademas los empresarios del calzado, la marroquineria y sus derivados en la
ciudad de Bucaramanga estan dispuestos a comprar semanalmente un promedio
1.225 Decimetros de Cuero Natural, un promedio total de 200 metros de Cuero
Sintético, 10.439 metros de Forro, 19.444 Galén de pegante amarillo, 24.588 galén
de Pegante Blanco, 10.703 Galones de Solucion de Caucho, 1.155 pares de
Plantilla, 3.947 pares de Suelas, 7.058 pares de Plantas, 6.241 Cajas de Puntillas,
18.253 Conos de Hiladillo, 10.671 Cono de hilo, 5.564 laminas de Produeva, 3.942
laminas de Duralon, 1.108 pares de Tacones, 544 metros de cierre, 1.216 pares
de hebillas, 2.443 adornos de pedreria, 6.759 litros de Thiner, 8.915 litros de
Varsol, 8.063 litros de Tintas, 6.593 laminas de Lija y 1.182 Cajas de Empaque.

e PREGUNTA 12. ¢EN QUE LUGAR ESTRATEGICO DE LA CIUDAD LE
GUSTARIA QUE SE OFRECIERA LOS SERVICIOS DE UNA
COMERCIALIZADORA ESPECIALIZADA EN PROVEER INSUMOS?

Cuadro 26. Lugar estratégico

CENTRO 147
SAN FRANCISCO 62
SAN MIGUEL 87
TOTAL 296

Fuente: Del Autor
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Grafico 23. Lugares estratégicos en la ciudad

LUGAR ESTRATEGICO PARA LA INSTALACION DE LA
NUEVA COMERCIALIZADORA

Fuente: Del Autor

Los lugares o sitios mas estratégicos propuestos por los empresarios de la
industria del calzado, la marroquineria y sus derivados en la ciudad de
Bucaramanga, para la ubicacién de la comercializadora especializada en integrar
en un solo punto todo los insumos, elementos y materiales requeridos por dichos
fabricantes es: El Centro de la ciudad como punto principal de establecimiento con
un porcentaje del 50%, seguido por San Miguel como otro punto estratégico de
instalacién del proyecto con un porcentaje del 29% y por Gltimo San Francisco

con un 21%.
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e PREGUNTA 13. ;POR MEDIO DE QUE CANALES DE COMUNICACION LE
GUSTARIA QUE SE PROMOCIONARA LA NUEVA COMERCIALIZADORA
DE INSUMOS?

Cuadro 27. Canales de promocionales mas adecuados

RADIO 51 17%
PERIODICO 108 37%
T.V. 79 27%
INTERNET 51 17%
OTRA, CUAL,; visitas al punto, vallas

publicitarias 7 2%

Fuente: Del Autor

Gréfico 24. Canales promocionales mas adecuados
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Los canales de comercializacion mas adecuados para promocionar el proyecto de
una comercializadora de insumos para la industria del calzado, la marroquineria y
sus derivados en la ciudad de Bucaramanga, es en primer lugar el Periddico con
un porcentaje del 37% de los encuestados, en segundo lugar es la television con
un 27%, las emisoras de Radio y La Internet en tercer lugar con un porcentaje de
un 17% vy el resto con otras como: la promocion por medio de visitas a las

fabricas, vallas publicitarias, etc.

e PREGUNTA 14. (LE GUSTARIA PODER HACER COMPRA DE LOS
INSUMOS POR MEDIO DE INTERNET PARA MAYOR COMODIDAD Y
AHORRO DE TIEMPO?

Cuadro 28. Compra de insumos por medio de la Internet

S 102 34,29%
NO 194 65,71%
TOTAL 296 100%

Fuente: Del Autor

Grafico 25. Nivel de aceptacion de la compra de insumos por medio de la Internet

NIVEL DE ACEPTACION DE LA COMPRA DE
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Fuente: Del Autor
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El nivel de aceptacién de compras de los insumos por la Internet (ver grafica 26)
no es muy alto, esto por cuestiones de la cultura de la ciudad y por consiguiente
de los empresarios o fabricantes de la industria del calzado, la marroquineria y sus
derivados, los cuales no manifiestan el agrado de comprar en linea o por medio de
la Internet, debido a la desconfianza que les genera el servicio por ser nuevo e

innovador, solo el 34,29 % estan dispuestos a utilizarlo.

Pero sin embargo la comercializadora lo implementara como valor agregado en la
prestacion del servicio, para que los empresarios se vayan familiarizando con el

servicio y se motiven a utilizar por razones de comodidad y agilidad.

2.4.1.5 Estimacion de la Demanda. La demanda se estima teniendo en cuenta
los resultados obtenidos, en la muestra de investigacion de mercados:

e Segun cifras del centro de documentacion de la Camara de Comercio de
Bucaramanga, para el afio 2010 en la ciudad hay 1.281 empresas legalmente
constituidas y que estan relacionadas con la industria del calzado, la
marroquineria y sus derivados, de las cuales el 58% corresponde a la
producciéon de calzado para Dama, el 23% calzado para Hombre, el 10%
calzado para nifios(as) y el 9% restante dedicadas a la marroquineria y sus

derivados?®.

e En la pregunta nimero 3 de la encuesta ¢Qué cantidad y con qué frecuencia
compra regularmente sus insumos y/o elementos?, se determina la demanda

promedio de los insumos Yy su periodo de compra (ver cuadro 5).

e En la pregunta nimero 9 de la encuesta, se calcula o mide el nivel de

aceptacion por parte de los empresarios del calzado, la marroquineria y sus

15 Op. cit. Pag. 21
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Derivados en la ciudad de Bucaramanga, en cuanto a la aprobacion del
proyecto propuesto lo que represento un 71,8% de consentimiento por parte de

los fabricantes (ver cuadro 23).

Para estimar la demanda en unidades es necesario tener en cuenta:

1. Numero de empresas legalmente constituidas 1.281 en la ciudad, a que se
dedica cada empresa a producir y/o fabricar (calzado para dama, hombre,
nifos o nifias, marroquineria y sus derivados) y el nivel de aceptacion del
proyecto propuesto que es del 72% (ver grafica N° 21 de la pregunta 9 del

estudio de mercados),de los cuales :

e 1281 x72% x 58% fabricacion de Calzado Dama = 535
e 1.281 x 72% x 23% fabricacion de Calzado Hombre = 212
e 1.281 x 72% x 10% fabricacion de Calzado Nifio(a) = 92

e 1.281 x 72% x 9% fabricacion de marroquineria y sus derivados = 83

2. Tener en cuenta la relacién de los insumos y la actividad de la empresa, debido
a que hay productos que son utilizados por ciertos fabricantes para producir

sus productos.
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Cuadro 29. Demanda estimada por insumo anualmente

DEMANDA ESTIMADA POR INSUMO ANUALMENTE

*FRECUENCIA

**N° DE FABRICAS
COMPRADORAS DEL

CANTIDAD DE COMPRA INSUMO DEMANDA
INSUMOS PROMEDIO ESTIMADA
DECOMPRA | g Q D H N M | PORINSUMO

CUERO NATURAL | 6.900dcm| 48 535(212| 92 | 83 | 305.366.400 dcm
CUERO
SINTETICO 1.260 mt| 48 535(212| 92 | 83 55.762.560 mt
FORROS 820 mt| 48 535|212 | 92 | 83 36.289.920 mt
PEGANTES 9 Galén 24 |535(212| 92 | 83 199.152 galén
PLANTILLAS 1.419 Par| 48 535|212 | 92 57.145.968 par
SUELAS 1.011 Par| 48 535|212 | 92 40.714.992 par
PLANTAS 850 Par| 48 535|212 | 92 34.231.200 par
PUNTILLAS Y _ _
TACHUELAS 19 Caja| 48 535(212| 92 765.168 caja
HILADILLOS 9 Cono 24 (535|212 | 92 | 83 199.152 cono
HILOS 11 Cono 24 (535|212 | 92 | 83 243.408 cono
LAMINAS DE o o
PRODUEVA 93 Lamina| 48 535|212 | 92 3.745.296 lamina
DURALON PARA
PUNTERAS Y 16 Lamina| 48 535|212 | 92 644.352 lamina
TALON
TACONES 650 Par| 48 535212 | 92 26.176.800 par
CIERRES 301 mt| 48 535|212 | 92 | 83 13.321.056 mt
HEBILLAS 1.041 Par| 48 535|212| 92 | 83 46.070.496 par
PEDRERIA Y/O _ _
ADORNOS 390 Unidad | 48 535212 | 92 | 83 |17.259.840 unidad
THINER Y VARSOL 11 Lt| 48 535|212 | 92 | 83 486.816 It
TINTAS Y
EMULSIONES 35Lt| 48 535|212 | 92 | 83 1.548.960 It
LAMINAS DE LIJA 2 Lamina| 48 535|212 | 92 | 83 88.512 lamina
CAJAS DE _ _
EMPAQUE 644 Unidad | 48 535|212 | 92 25.935.168 unidad
NOTA

*Frecuencia de compra: S = Nimero de semanas al afio y Q = Numero de

quincenas al afio
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**NUmero de Fabricas compradoras del insumo: D = fabricas de calzado de Dama,
H = f4bricas de calzado de Hombre, N = f4bricas de calzado para nifio(a) y M =
fabricas de Marroquineria y sus derivados.

Fuente: Del Autor

2.4.1.6 Proyeccion de la Demanda. La demanda de insumos para la industria
del calzado, la marroquineria y sus derivados se proyecta tomando como base la
demanda estimada y el crecimiento de la industria de dicho subsector
manufacturero, que corresponde a una tasa anual del 1,7% de crecimiento segun
informe ACICAM.®

En base de la informacién anterior proyectamos los calculos de la demanda en los
préximos cinco afios a partir del afio 2011, para estos calculos se utiliza la

siguiente ecuacion de proyeccién al futuro:

F=P(+i)

A partir de esta formula y con la informacién acerca del crecimiento de la industria
de dicho subsector manufacturero que corresponde a una tasa anual del 1,7%, se

calcula la proyeccion de la demanda a futuro en los préximos cinco afos.

F = ? valor total de la demanda

P = demanda estimada actual

i = 1,7% crecimiento anual de la industria del calzado, la marroquineria y sus
derivados.

t = proyeccion de la demanda en el tiempo a cinco afos

16 www.acicam.org/index.cfm?doc=noticias
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Cuadro 30. Proyeccion de la demanda

CUERO 305.366.400 310.557.629 315.837.108 321.206.339 326.666.847 332.220.184
NATURAL dem? dem? dem? dem? dem? dem?
CUERO 55.762.560 mt| 56.710.524 mt| 57.674.602mt| 58.655.07Lmt| 59.652.207 mt| 60.666.294 mt
SINTETICO ’ ’ ’ ’ ' ' ’ ’ ' ' ' '
FORROS 36.289.920 mt 36.906.849 mt 37.534.265 mt 38.172.348 mt 38.821.277 mt 39.481.239 mt
PEGANTES 199.152 galén 202.538 galén 205.981 galén 209.482 galén 213.044 galén 216.665 galén
PLANTILLAS 57.145.968 par | 58.117.449 par | 59.105.446 par | 60.110.239 par | 61.132.113 par | 62.171.359 par
SUELAS 40.714.992 par | 41.407.147 par | 42.111.068 par | 42.826.957 par | 43.555.015 par | 44.295.450 par
PLANTAS 34.231.200 par | 34.813.130 par | 35.404.954 par | 36.006.838 par| 36.618.954 par | 37.241.476 par
PUNTILLAS

Y 765.168 caja 778.176 caja 791.405 caja 804.859 caja 818.541 caja 832.457 caja
TACHUELA

HILADILLOS 199.152 cono 202.538 cono 205.981 cono 209.482 cono 213.044 cono 216.665 cono
HILOS 243.408 cono 247.546 cono 251.754 cono 256.034 cono 260.387 cono 264.813 cono
LAMINAS 3.745.296 3.808.966 3.873.718 3.939.572 4.006.544 4.074.656
PRODUEVA lamina lamina lamina lamina lamina lamina
DURALON

PARA P L. - P , . , .
PUNTERAS 644.352 lamina | 655.306 lamina | 666.446 lamina | 677.776 lamina | 689.298 lamina | 701.016 lamina
Y TALON

TACONES 26.176.800 par | 26.621.806 par | 27.074.376 par | 27.534.641 par | 28.002.730 par | 28.478.776 par
CIERRES 13.321.056 mt 13.547.514 mt 13.777.822 mt 14.012.045 mt 14.250.249 mt 14.492.504 mt
HEBILLAS 46.070.496 par | 46.853.694 par | 47.650.207 par | 48.460.261 par | 49.284.085 par | 50.121.915 par
PEDRERIA 17.259.840 17.553.257 17.851.663 18.155.141 18.463.778 18.777.663
S unidad unidad unidad unidad unidad unidad
ADORNOS

THINER Y

VARSOL 486.816 It 495.092 It 503.508 It 512.068 It 520.773 It 529.626 It
TINTAS Y

EMULSION 1.548.960 It 1.575.292 It 1.602.072 It 1.629.308 It 1.657.006 It 1.685.175 It
ES

LAMINAS P P P L P L.
DE LIJA 88.512 lamina 90.017 lamina 91.547 lamina 93.103 lamina 94.686 lamina 96.296 lamina
CAJAS DE 25.935.168 26.376.066 26.824.459 27.280.475 27.744.243 28.215.895
EMPAQUE unidad unidad unidad unidad unidad unidad

Fuente: Del Autor
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2.4.2 La Oferta

2.4.2.1 Necesidades de Informacion. En las necesidades de informacion es
precisar los nombres y localizacion de las comercializadoras mas representativas
en venta de insumos para la industria del calzado, la marroquineria y sus
derivados que actualmente estan ubicadas en el municipio de Bucaramanga,

quienes son en ultima la competencia directa.

e Conocer gqué tipo de materiales e insumos es lo que comercializa la
competencia.

e Conocer la cantidad de venta mensual por unidades de los insumos y/o
materiales en los almacenes y/o comercializadoras.

e comercializadoras.

e Determinar el grado de participacion de la competencia en el mercado local.

e Conocer los diferentes modelos y estilos de canales de comercializacion que
utiliza los almacenes o comercializadoras de insumos para la industria del
calzado, marroquineria y sus derivados.

¢ |dentificar el manejo de precios con respecto a la competencia.

e Establecer cudal es el principal tipo de publicidad utilizado por las empresas
comercializadoras de insumos para la industria del calzado, marroquineria y
sus derivados en la promocion de sus productos y servicios.

e Determinar las politicas de venta manejadas por las diversas empresas que

comprende la competencia.
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2.4.2.2 Fichatécnica de la Oferta

Cuadro 31. Ficha Técnica de la Oferta

TIPO DE INVESTIGACION

DESCRIPTIVO Y CONCLUYENTE: Se describe la
oferta que tienen los insumos del calzado, la
marroquineria y sus derivados en la ciudad de

Bucaramanga, y como va a ser el nivel de venta.

METODO DE
INVESTIGACION

Esta investigacion se basa en el método deductivo,
donde se espera sefalar caracteristicas de la oferta
a través del analisis de los resultados de la fuente
primaria (encuestas) y fuentes secundarias Camara
de Comercio de Bucaramanga y Asociaciéon de
Peleteros de Colombia — ASPECOL; seccional
Bucaramanga (Informacion existente) las cuales son

indispensables para efectuar la toma de decisiones.

FUENTES DE
INFORMACION

Primarias: la informacién se recopilara mediante
una encuesta directa a los Comercializadoras de
insumos para la industria del calzado, la
marroquineria y sus derivados en la ciudad de
Bucaramanga, tomando una muestra representativa
al azar o aleatoriamente entre los almacenes,

peleterias y comercializadoras.

Secundarias: para la obtencion de datos se acudi6
a Internet a las paginas Web del DANE, CAMARA
DE COMERCIO DE BUCARAMANGA, ASPECOL,
ACICAM SECCIONAL SANTANDER,
ASOINDULCALS, DNP y empresas de calzado de

Bucaramanga.
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TECNICAS DE

RECOLECCION DE Encuesta
INFORMACION
Es el elemento fisico del cual se recolecta la
informacion requerida en este estudio de mercados,
se hara uso de un cuestionario y/o encuesta
INSTRUMENTO estructurada en preguntas para que respondan los

empresarios del calzado, la marroquineria y sus
derivados en la ciudad de Bucaramanga. (Ver
Anexo B. Formato de encuesta de la oferta)

MODO DE APLICACION

La encuesta se llevara a cabo de modo directo.

DEFINICION DE LA
POBLACION

Segun cifras del centro de documentacion de la
Camara de Comercio de Bucaramanga, para el afio
2010 en la ciudad hay 105 empresas legalmente
constituidas y que estan relacionadas con la
industria del calzado, la marroquineria y sus

derivados.

PROCESO DE MUESTREO

n =? Muestra de la investigacion
N = 105 (numero de Comercializadoras, peleterias y
almacenes de ventas de insumos; relacionadas con

la industria del calzado, la marroquineria y sus

derivados.)
po= 0.5
Jo=0.5

e = 5% margen de error
Z = nivel de confianza del 95% => 0.95/2= 0.475 =>
Zc=1,96

n=(Z?xN X po X qo) + (€2 x (N-1) + Z*X po X qo)
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n= (1,96)%x (105) x (0,5) x (0,5)
(0,05)? x (105-1) + (1,96)?x (0,5) x (0,5)

n= 100,842/ 1,2204
n= 82,63

MARCO MUESTRAL

Esta compuesto por todos las Comercializadoras,
peleterias y almacenes que venden insumos para
los fabricantes del subsector industrial del calzado,
la marroquineria y sus derivados en la ciudad de
Bucaramanga (Ver Cuadro 32), los cuales estan

representados en:

DISTRIBUCION DE

FABRICANTES % LA MUESTRA
(ENCUESTAS)
Comercializadoras
10% 8
grandes
Peleterias 58% 48
Almacenes 32% 27
TOTAL 100% 83

ALCANCE

La aplicacion de la encuesta sera suministrada a un
grupo de 105 Comercializadoras, peleterias y

almacenes que venden insumos para los fabricantes
del subsector industrial del calzado, la marroquineria
y sus derivados en la ciudad de Bucaramanga, estos

seleccionados al azar como muestra representativa.

TIEMPO DE APLICACION

El tiempo que se utilizara para realizar la toma de la
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muestra o informacién serd de tres semanas.

Fuente: Del Autor

2.4.2.3 Andlisis de la Oferta — Resultados del Trabajo en Campo. En la
actualidad las empresas tienen que competir no s6lo con empresas de la misma
region, sino que se presenta una competencia cada vez mayor con otras
empresas, lo anterior debido a la globalizacién que se ha estado presentando. Es
por lo anterior que las empresas deben buscar formas o formulas que las dirijan
hacia una productividad y calidad mayor para poder ser competitivos. Una de

estas herramientas o formulas es el Benchmarking.

El Benchmarking es el proceso continuo de medir productos, servicios y practicas
contra los competidores mas duros o aquellas compafiias reconocidas como
lideres en la industria. Esta herramienta administrativa permite comparar la
situacién actual de la empresa con relacién a la competencia, por lo tanto se debe
identificar cuales son los principales competidores existentes en el mercado

actual, su cobertura y participacion de dichas empresas en el mercado local.

Ademas segun cifras de la Asociacion de Peleteros de Colombia sucursal
Bucaramanga (ASPECOL)"’, en el gremio actualmente hay aproximadamente 150
Comercializadoras, Almacenes y/o peleterias de insumos para la industria del
calzado, la marroquineria y sus derivados en la ciudad, pero, sin embargo en el
centro de informacion y documentacion de la Céamara de Comercio de
Bucaramanga aparecen solamente registradas 105 empresas que estan

directamente relacionadas con el desarrollo de dicha actividad econdmica.

Por medio de la aplicacion del estudio de Benchmarking y con base a la encuesta

aplicada se dara respuesta a las preguntas planteadas en el punto de necesidad

17 www.aspecol.org/asociados.php?id=1

102



De la informacion, lo que permite conocer acerca del entorno del mercado donde

se competird con el proyecto de una comercializadora de suministro de insumos

para la industria del calzado, la marroquineria y sus derivados en la ciudad de

Bucaramanga.

e IDENTIFICACION DE LA COMPETENCIA

En primera instancia ha de identificarse cuales son los almacenes, peleterias y/o

comercializadoras de insumos mas importantes ubicados en la ciudad de

Bucaramanga, para los cuales ha de tenerse en cuenta las siguientes 105

empresas de mayor representacion de dicho gremio en la ciudad que estan

registradas en la Camara de Comercio de Bucaramanga (ver cuadro 32).

Cuadro 32. Comercializadoras, Almacenes y Peleterias de suministro de insumos en
Bucaramanga

NIT

RAZON SOCIAL

DIRECCION

ACTIVIDAD

NOMBRE
ESTABLECIMIENTO

AFANADOR DE

VENTA DE MATERIALES DE

37808319 SEPULVEDA ADELINA CR. 14 NO. 30- 06 CALZADO. PELETERIA EL PUNTO
p FABRICACION DE CALZADO | PELETERIA RAGAL,
13828825 gg&AIERZOALMEYDA CR 7 NO. 44-04 Y EXPORTACION DE CALZADO SAPRISSA
CALZADO PASOS 2.000
aass7as [PURANBLANDON | CALLE30# 13- 63 BARRIO | (5005 racnes y | COMERCIALIZADORA
SULMA DEL ROSARIO GARCIA ROVIRA PLANTAS MASTER
. . FABRICACION DE : -
MARTINEZ JOSE MARTINEZ JOSE
91247178 ORLANDO CL. 31 NO. 10-59 PLANTILLAS, CALZADO, ORLANDO
SUELAS.
DESBASTE, TROQUELADO,
REPUJADO, CAMBREADO, MULTISERVICIOS
91282977 | BASTO ANAYA FREDDY | CL. 30 NO. 12 -55 ELABORACION DE JHOAN
PLANTILLAY O
COMPRA VENTA Y
EXPORTACIONES DE
13447382 ggl\jlil;‘\lo ROZO COSME CR. 14 NO. 31-46 MATERIALES PARA LA PELETERIA DAMIAN
FABRICACION DE CALZADO
Y
COMPRA VENTA Y
EXPORTACION DE
60331247 ’\NAiitEiCYCEALFiRASCAL CR. 14 NO. 31-48 MATERIALES PARA LA DIEGO SU PELETERIA
FABRICACION DE CALZADO
YA
DELGADO CARRILLO FABRICACION DE PARTES
91476670 LIBARDO CALLE 21 # 20-28 DEL CALZADO SUELAS SIOUX
GOMEZ PEREZ ANA CL. 50A NO. 16-38 SAN FABRICACION DE PARTES .
27898492 VIRGINIA MIGUEL PARA INDUSTRIA CALZADO TACONERIA MENDEZ
01274233 RODRIGUEZ CARRENO CL. 30 NO. 13-48 INTERIOR | MARROQUINERIA, MULTISERVICIOS DE

NORBERTO

4

TROQUELADO,

MARROQUINERIA
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DESVASTAMOS SUELAS,
REPUJAMOS, ZAPATERIA,

NORBERTO

CARRILLO LOZANO

CALLE 16 NO. 24-12

FABRICACION DE PARTES

63497788 ROSA AURORA BARRIO SAN FRANCISCO DEL CALZADO - - TACONES LA ITALIANA
ACTIVIDAD COMERCIAL
GUERRERO SALAZAR IMPORTACION; .
37367437 DENNY ALEYDA CRA 14 NO. 31-17 CENTRO COMERCIALIZACION AL POR PELETERIA LA ARDILLA
MAYOR Y DETAL - -
01342816 CHANAGA PATINO CARRERA 13 # 30 - 68 FABRICACION Y VENTA DE HORMAS
WILSON BARRIO CENTRO HORMAS PARA CALZADO. BUCARAMANGA

900355039-5

CALZOLIERI SAS

CR. 23 NO. 36-16 APTO.
602

FABRICACION CALZADO,
FABRICACION SUELAS,
PRESTACION SERVICIOS.

CALZOLIERI S.A.S.

1098626671

GALLEGO PORRAS IVAN
JOSUE

CALLE 22 # 14 - 30 BARRIO
LA MUTUALIDAD

FABRICACION DE SUELAS
PARA CALZADO DE
CAUCHO, TRR, PVC,
MICROFLEX. - COMER

SUELAS E INSUMOS
GALLEGO

13520083

VERGARA LEON

CARRERA 12 # 30 - 49

COMPRA'Y VENTA DE
SUELAS Y ARTICULOS PARA

SUELAS J.A.

WILLIAM BARRIO CENTRO ZAPATERIA.
. FABRICACION DE PARTES
BALLESTEROS BELTRAN AVENIDA LOS BUCAROS # DEL CALZADO - COMERCIO
63560911 2 -108 CARRETERA CASA NAFAS
NATALIHE 52 CONJUNTO LAURELES AL POR MENOR DE PARTES
DE CALZADO
VENTA Y FABRICA DE
63541009 ARENAS SERRANO CALLE 31 #12 - 25 BARRIO | INSUMOS PARA CALZADO SUELAS ARVIKA

KAROL VIVIANA

CENTRO

(SUELAS) Y TODOS SUS
AFINES

900340977-3

MILANO D'LA ROCA
S.AS.

CL. 104 G NO. 5A-02

COMERCIALIZACION DE
INSUMOS NACIONALES E
IMPORTACION PARA
CALZADO, MARROQUI

MILANO D'LA ROCA
S.AS.

900362463-4

COMERCIALIZADORA Y
DISTRIBUCIONES
SANTANDER S.A.S.

CRA. 29 # 33-91 OF. 203

COMERCIALIZACION Y
DISTRIBUCION DE INSUMOS
DE CALZADO.
COMERCIALIZACION

COMERCIALIZADORA Y
DISTRIBUCIONES
SANTANDER S.A.S.

GALVIS GALVIS

IMPORTACION DE INSUMOS
INDUSTRIA DEL CALZADO,

NATIONAL PARKING,

91284493 GERARDO JOSE CL. 31 NO. 14-30 PEGANTES, ESPUMAS, ALMACEN JOSGAL
PLASTICOS,
MEDINA RUEDA JESUS VENTA DE MATERIALES CORDONES Y
13715833 RAFAEL CR 13 NO. 31-88 PARA LA ZAPATERIA. CORDONES
DISTRIBUCION E
- AMERICAN GLOBAL
63357633 | GARCIA INFANTE YINERI CALLE 31#14-24 BARRIO IMPORTACION DE INSUMOS REPRESENTACIONES,
CENTRO PARA LA INDUSTRIA DEL NATIONAL PARKING
CALZADO. IMPORTACIONES
FONSECA PADILLA COMPRA'Y VENTA DE EUROSUELAS Y MAS,
13542193 FRANCEIRT GUILLERMO CALLE31H 13-50 INSUMOS PARA CALZADO. EUROSUELAS
COMERCIO AL POR MAYOR PELETERIA EL
63515196 ORTIZ MORALES CR. 10 NO. 7-10 SAN DE PARTES PARA LA ZAPATERO I,
MAYERLIN RAFAEL INDUSTRIA DEL CALZADO - PELETERIA EL
COMERCIO AL ZAPATERO

800030576-0

COLOMBIANA DE
SUELAS S.A. AGENCIA
BUCARAMANGA

CL. 30 NO. 13-71

COMERCIALIZACION DE
MATERIALES PARA LA
INDUSTRIA DEL CALZADO

800191139-5

COMERCIAL NOVAPEL
LTDA.

CL. 32 NO. 14-28 CENTRO

COMERCIO AL POR MAYOR
DE MATERIALES PARA
CALZADO.

HURTADO LOPEZ JUAN

IMPORTACION,
EXPORTACION Y

AMERICANA DE

91267222 Carrera 17 No. 15-44 COMERCIALIZACION DE
CARLOS MATERIAS PRIMAS PARA LA | MATERIALES
F
- VENTA INSUMOS PARA LA
8g210856 | MARIN RODAS JUAN CALLE 33 #14 - 08 BARRIO | &) \BORACION DEL SUELAS MARIN

CARLOS

CENTRO

CALZADO.
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COMERCIALIZACION Y

BERMUDEZ CASTANEDA VENTA DE HERRAJES AL MARROQUINERIA Y
13873895 | LrrEN ANDRES CALLE 31 NO. 14-01 POR MAYOR Y AL POR HERRAJES NANCY
MENOR.
) COMERCIO AL POR MAYOR
13510857 BKSI'/:'\,:‘ DIAZ JIMMY CALLE 111A N 36-70 DE PARTES PARA LA INSUCLASS
INDUSTRIA DEL CALZADO
COMERCIO AL MAYOR Y AL
ESPINOSA DE REINA POR MENOR DE PARTES MILANO PIEL
87804619 || cia CALLE33#13-16 PARA LA INDUSTRIA DEL PELETERIA
CALZADO.
COMERCIO AL POR MAYOR
RINCON MARCONI DE PARTES PARA LA COMERCIALIZADORA
1098628546 | |\ GRID PAOLA CALLE 31#13-69 INDUSTRIA DEL CALZADO - | MATERIALES MARCONI
COMERCIO A
CARRERA 27 #41 - 14 COMERCIO AL POR MAYOR
ANAYA OVIEDO OSCAR | CONJUNTO TORRES DE DE PARTES PARA LA
91291422 | e RNANDO ARAGON TORRE 6 INDUSTRIA DEL CALZADO - | NDUMATERIALES
APARTAMENTO 501 COMERCIO AL
COMERCIO AL POR MAYOR
01492356 MERCHAN VILLARREAL | CALLE 32 # 14-44 B. DE PARTES PARA LA PELE'I:ERI'A LA
ARISTOBULO CENTRO INDUSTRIA DEL CALZADO, ESPANOLA
IMPORTACION D
COMERCIO AL POR MAYOR
63450920 | SALAZAR SIERRA NIDIA | CARRERA 13 # 31 - 80 DE PARTES PARA LA MUNDISUELAS JYN

INDUSTRIA DEL CALZADO

900275288-9

INVERSIONES BUBO
S.AS.

CALLE 31 #13-63

DISTRIBUCION Y
COMERCIALIZACION DE
PRODUCTOS PARA LA
INDUSTRIA DEL C

DISTINSUCALZ
BUCARAMANGA

MEJIA ESCUDERO

COMERCIO AL POR MAYOR

16051172 CARRERA 13 #31 - 19 DE MATERIALES PARA PELETERIA EL ARRIERO
DIEGO
CALZADO
COMERCIO AL POR MAYOR
GRATERON ORTIZ CARRERA 13 # 30 - 64 DE PARTES PARA LA .
63539949 DIANA PAOLA INTERIOR 1 INDUSTRIA DEL CALZADO - PELETERIA GRATERON
COMERCIO AL
CARRERA 14 # 31 - 50 gg’gii$g§ﬁ;gg?£ﬂAYOR
37801382 | RIVERA PINZON MARINA I(_:(éﬁﬁll;é06 BARRIO INDUSTRIA DEL CALZADO - MULTISERVICIOS TOTAL
OTROS TIPOS
COMERCIO AL POR MAYOR
SANTOS QUIROGA DE PARTES PARA LA
21232700 ANTONIA CALLE 21 # 22 - 56 INDUSTRIA DEL CALZADO - ADORNOS ANTONI
COMERCIO AL
FALCON ROJAS LUIS CALLE 31 #12 - 41 BARRIO f/li"\l'/lg;l:LYE\éEENITNASB:\EAOS DE LA CASA DEL
72347131 REMONTADOR ASI

ENRIQUE

CENTRO

CALZADO DE PRIMERA' Y
RECICLADOS.

RECICLAREMOS

890204542-6

CELIS SERRANO

CL. 31 NO 13-40

COMPRA VENTA DE
MATERIALES PARA

CELIS SERRANO

HERMANOS Y CIA. LTDA. ZAPATERIA HERMANOS
COMPRA Y VENTA DE
SANDOVAL LUQUE SUELAS, COMPRA Y VENTA
37838609 MARTHA CECILIA CL 31NO. 1370 DE PLANTILLAS, COMPRA'Y MARPIEL
VENTADE T
CORZO GARCES JUAN COMERCIO MAYOR Y DETAL. | CUEROS Y ACABADOS,
13847001 CARLOS CL.21NO.18-35 SERVICIO A EMPRESAS. CUEROS & ACABADOS
VENTA AL POR MAYOR Y
91344944 ZAMBRANO CASTRO CALLE 31 # 13 - 22 BARRIO | DETAL DE MATERIALES PELETERIA EL

ERNESTO

CENTRO

PARA EL CALZADO Y
SIMILARES. COME

ZAPATERO I

800170661-9

CHAGAR S.A. EL
PEQUENO ZAPATERO

CL33NO 13-55

DISTRIBUIR TODA CLASE DE
MATERIALES PARA LA
INDUSTRIA DEL CALZADO Y
SIMILAR
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VENTA DE ARTICULOS PARA
LA FABRICACION DE

SOLANO BLANCA

37833036 | SOLANO BLANCA NUBIA | CR. 14 NO. 30 - 69 CALZADO, PELETERIA EN glgE\I/AA,FI:ELLETERIA
GENERAL.
COMPRA'Y VENTA DE .
63279092 ELLJAEDD¢SBAUTISTA CL 31 NO 13-60 MATERIALES PARA ZEI&I?I—DE;I_\)A EL
FABRICACION DE CALZADO.
SUELAS
FABRICACION PREFABRICADAS DE
. COMERCIALIZACION, SANTANDER
51894414 sgﬁ;is RINCON CL22NO 7-21 IMPORTACION Y SUPRESAN, SUPRESAN
EXPORTACION DE SUELAS LA 13, PARQUEADERO
ENP.V.C. JUAN FELIPE,
SUPRESAN LA 14
. COMPRA'Y VENTA DE TODO
51661103 MARIN ARENAS CARRERA 15 No. 34-75 LO RELACIONADO CON EL SOLO CUEROS LA 15
ELIZABETH LOCAL 9
CUERO
VENTA DE MATERIALES
13809208 SALAZAR GOMEZ JUAN CL. 31 NO. 13-48 PARA CALZADO. VENTA DE | DISTRICUEROS DEL

GABRIEL

MATERIALES PARA
MARROQUINERIA -

ORIENTE

804008164-2

URIBE Y ASOCIADOS
S.AS.

CL. 32 NO. 14-02

VENTA DE MATERIALES
PARA LA FABRICACION DE
CALZADO Y SIMILARES
COMERCIO GRANEL

URIPIELES

VENTA DE ARTICULOS PARA

63288622 | MEJIA DIAZ BEATRIZ CL 30 NO. 14-03 LA INDUSTRIA DEL PELETERIA ROQUE
CALZADO.
MEJIA PIMENTEL COMERCIALIZACION DE
5382013 CARLOS LUIS CL.33NO.13-25 HORMAS PARA EL CALZADO. SOLO HORMAS
COMERCIO AL POR MENOR
CARRERA 14 NO. 31 - 50 DE MATERIALES PARA PELETERIA Y
91214568 | DUARTE ROA GONZALO LOCAL 107 ZAPATERIA Y TALABARTERIA LA 14
TALABARTERIA.
COMERCIO AL POR MENOR
CRA 14 NO 31 -258B. DE TODO TIPO DE CALZADO, .
91515328 | CAMARGO ELKIN YESID CENTRO ARTICULOS DE CUERO Y PELETERIA YESICAR
SUCEDAN
COMPRA VENTA DE
. CALLE 31 NUMERO. 12-48 INSUMOS PARA CALZADO,
1098610182 SXlIJERl?’-\OR'\éACTOTlNEZ B. CENTRO O GARCIA IMPORTACION Y SURTIPIELES LA 31
ROVIRA EXPORTACION DE
ARTICULO
IMPORTACION,
CACERES ARDILA EXPORTACION, VENTA DE
63496765 YENNY CAROLINA CL. 19 NO. 54A-03 1PISO CUEROS TODO LO J.S CUEROS
RELACIONADO EN EL RAMO.
JURADO RODRIGUEZ CALLE 30 # 14 - 50 BARRIO | VENTA DE INSUMOS PARA .
1098628601 CARLOS JOHN FREDDY | CENTRO CALZADO PELETERIA JOHNEL
CARRENO SALAZAR COMERCIO DE PRODUCTOS
1098712477 ANGELICA JOHANNA CRA.13#31-84 E INSUMOS PARA CALZADO LA PRINCIPAL
MANTILLA SUAREZ VENTA DE MATERIA PRIMA ESQUINA DEL
63501206 MARTHA CECILIA CL 31 NO 14-05 PARA ZAPATERIA. ZAPATERO
COMERCIALIZACION DE
ALDANA ACOSTA CALZADO E INSUMOS PARA | DISTRIBUCIONES
13502340 ARNALDO ALEXANDER C.C.LAISLALC 4-01P-1 CALZADO, SUELAS Y YOLKA, PLASTIMUNDO
CALZADOEN T
COMERCIALIZADORA DE
63390486 m&‘:\IZI\aA SIERRA ANA géhlfrigl NO. 13-32 MATERIALES PARA ALPES GROUP
CALZADO.
CABALLERO CAPACHO VENTA DE ARTICULOS PARA | MANUFACTURAS
5549849 PORFIRIO CL.31NO 14-14 CENTRO ZAPATERIA. CABALLERO

800004663-3

MIL HERRAJES S.A.

CR 15 NO 32-30

COMERCIALIZACION DE
ARTICULOS PARA
ZAPATERIA
COMERCIALIZACION DE

ALMACEN Y PELETERIA
MIL HERRAJES LTDA.
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ARTICULOSP

91219509

ZAPATA MEZA JAIRO
ARMANDO

CR. 14 NO. 31-05

COMPRA VENTA DE
MATERIALES PARA
CALZADO.

ZAPATA MEZA JAIRO
ARMANDO

802011129-8

COMERCIAL FUTURA

CL. 31 NO. 13-79

COMPRA Y VENTA
MATERIALES PARA
ZAPATERIA. COMPRA'Y
VENTA MATERIALES P

802011129-8

PELETERIA DEL
ORIENTE S.A.

CALLE 19 #17-35

COMPRA VENTA
MATERIALES PARA
ZAPATERIA, TALABARTERIA,
TAPICERIA

5660527

LOPEZ REYES HERMES
ANTONIO

CR 13 NO. 30-42 CENTRO

COMPRA'Y VENTA DE
SUELAS, COMPRA'Y VENTA
DE MATERIALES PARA
ZAPATERIA

ECOSUELAS Y VIRAS

37816125

RINCON VESGA LUZ
STELLA

CL. 31 NO. 13-08

VENTA DE ARTICULOS PARA
FABRICACION DE CALZADO.-

PELETERIA RINCON

COMPRAVENTA DE

PELETERIA MATERIALES PARA
802011129-8 | o\ ) or MANGA CR. 14 NO. 30-28 ZAPATERIA Y
TALABARTERIA
BONILLA MARIA DISTRIBUCION DE SUELAS DISTRIBUIDORA
63328167 AZUCENA CL. 30 NO. 13-57 PARA CALZADO. SAMELLO
CLAVIJO GARAVITO LUZ COMPRA Y VENTA DE
51923879 | ' Coy CL. 30 NO. 13-84 SUELAS PARA CALZADO. TODO SUELAS LA 30
] COMPRA Y VENTA DE
43085114 QE\:;?{EZEELCE:?ERR' CR. 14 NO. 31 - 07 MATERIALES PARA PELETERIA PRIMATEX
CALZADO Y SIMILARES.
COMPRA Y VENTA DE
i . MATERIALES PARA LA ]
27906104 | GOMEZ DIAZ ISOLINA CL. 31 NO. 13-17 CENTRO INDUSTRIA DEL CALZADO. PELETERIA ALFA
IMPORTACION
91278093 | PEREZ ORTIZ NELSON CR 7 NO. 6-64 z;/-J\i;lcos, PEGANTES, PELETERIA EL TREBOL
COMERCIO AL POR MAYOR
VERA BERNAL JOSE CALLE 31 #11 - 77 BARRIO | Y MENOR DE ARTICULOS .
1098680195 |\ rICIO GARCIA ROVIRA PARA CALZADO, PELETERIA SAN MIGUEL
MARROQUINERIA Y S|
VENTA MATERIALES PARA
JIMENEZ SEDANO ANA CALZADO. VENTA DISTRIPIELES DEL
63311620 LUCIA CL. 31NO. 12-36 MATERIALES PARA ORIENTE
MARROQUINERIA.
COMPRA Y VENTA DE
DUARTE JAIMES CARRERA O N 3 - 40 KM2 MATERIALES PARA EL
13849488 | \\TONIO VIA CHIMITA GIRON SECTOR DEL CALZADO PIELES DUARTE
TALES COMO ( NAPASY
FABRICACION DE TODA
BERMUDEZ DE ANGEL CLASE DE HEBILLAS Y
10993716 | |0 NDRES CALLE 104B NO 15-34 HERRAJES. MEGAHERRAJES
COMERCIALIZACION P
COMERCIO AL POR MENOR
ORTIZ PEREZ SOL calle 28an No. 10-27 villa DE PARTES DE CALZADO,
63366750 | qyyriy alegria (PLANTILLAS, TALONERAS Y SERCOS SANTANDER
ARTICULOS
VENTA DE TODA CLASE DE
MISNAZA CAMPANA MATERIALES Y DISTRIBUIDORA
87003878 | o TH DEL CARMEN CLL.31NO.13-13 ACCESORIOS PARA LA MASTEEL
FABRICACION DE
QUINTERO GONZALEZ VENTA DE SUELAS. TECNOSUELAS DE
17063897 | | bARDO CL.31NO.13-49LC. 6 INSUMOS PARA CALZADO. COLOMBIA
HERRAJES, PEGANTES,
63445847 | GARCIA RAMIREZ CR 14 NO. 32-16 CENTRO | PLASTICOS Y TODO LO PELETERIA Y

CLAUDIA MARGARITA

RELACIONADO CON LA
INDUSTRIA

HERRAJES CLAUDIA
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DELGADO CARRILLO

FABRICACION DE

91293321 | \ oRBERTO CL.22NO. 21-54 PLANTILLAS PARA CALZADO | -ANTICOLOR
COMERCIO AL POR MENOR
DE MATERIALES PARA LA . .
91493534 | BUENO GAL VIS JACOB | CL 31 NO 13-07 CENTRO FABRICACION DE CALZADO | FENIX PELETERIA
Y SIMILAR
VENTAS AL MAYOR Y DETAL
91439205 ggg\'::?fv?EU;RTE EE'N3TOR'\(‘)O' 13-478B. DE INSUMOS PARA FABRICA | TACONES Y TAPAS J.A.
DE CALZADO.
SERVICIO DE
01153362 RINCON JAIMES JORGE | CALLE 30 # 13-48 LOCAL 2 §EAR¥ :;'3 ?ECT gNOSSUEE,bADO’ TROQUELADO, PLAYAS
ELIECER ROJO MADERA Y TACONES EN
MADERA J.R.
ACABADO Y MEDIDA DE
VERA BERNAL SANDRA | CALLE 31 NO 12-06 B. CUERO. COMERCIO AL POR .
21147924 1\ 1aNA CENTRO MAYOR Y MENOR DE PELETERIA ALBANIA
ARTICULOS PARA
VELASCO ANGARITA CRA. 16 NO. 51-29 BARRIO COMERCIALIZACION DE PELETERIA CALDERON
1098634460 | "o SAN MIGUEL INSUMO PARA CALZADO, Y VELASCO
SINTETICOS Y CUEROS.
COMERCIO AL POR MENOR
LOPEZ FLOREZ MARTHA DE PARTES DE CALZADO, DISTRISUELAS E
1098606616 | |\ |Ana CL. 31 NO. 13-14 CENTRO (PLANTILLAS, TALONERAS Y | INSUMOS
ARTICULO)
BUSTAMANTE CEPEDA | CALLE 31 NO. 13-04 B. MODASUELAS
13538748 | | e CENTRO VENTA DE SUELAS Y OTROS | i\ oo
63524938 | RAMIREZ MENESES CR. 14 NO. 30-73 COMERCIO DE INSUMOS SURTI-HERRAJES D.J

DIANA

PARA CALZADO.

900269730-9

DISTACONES R.D.A
LTDA

CL. 30 NO. 13-65

DISTRIBUCION Y
COMERCIALIZACION DE
INSUMOS Y MAQUINARIA
PARA LA FABRICACION

DISTACONES R.D.A
LTDA.

CARRERA 14 # 31 - 24

COMERCIO AL POR MENOR
Y POR MAYOR DE PARTES

PELETERIA

91481429 | ROMERO BOTIA SERGIO BARRIO GARCIA ROVIRA DE CALZADO SIMILARES SOLOPIELES SR
SINTETICOS
COMPRA'Y VENTA DE
GONZALEZ SIERRA MATERIALES PARA LA .
37829308 FLOR ELENA CALLE 31 #13-35 LOCAL 3 INDUSTRIA DEL CALZADO Y PELETERIA LA FE
SIMILARES.
COMERCIO AL POR MENOR
FONSECA SANGUINO CALLE 31#14-11LOCAL DE PARTES DE CALZADO,
91266912 MARIO 201 BARRIO CENTRO (PLANTILLAS, TALONERAS Y CUEROS SAR
ARTICULOS)
COMERCIO AL POR MENOR
CACERES RANGEL DE ACCESORIOS, PELETERIA ROQUE
13846020 ROQUE JULIO CALLE77#13-59 ARTICULOS DE CALZADO Y JUNIOR CACERES
VENTA DE MATERIALES
VENTA AL POR MENOR DE
Carrera 14 N° 30 - 55 TODA CLASE DE INSUMOS PELETERIA JIREH
PARA EL CALZADO.
. CARRERA 14 # 31 - 50 VENTA AL POR MENOR DE
88254631 EEE'L\II\?SR%EJIA JOHNNY LOCAL 102 BARRIO TODA CLASE DE INSUMOS EEEI;?)S JOHNNY
GARCIA ROVIRA PARA EL CALZADO.
37620032 ANGARITATORO ELVIA | CALLE 31 # 12 - 56 BARRIO S(E)’\QEFI;ELC; AYLMPAC')I'TEIZETOR PELETERIA DONDE
LYJEIA CENTRO PARA EL CALZADO YEYA
COMERCIO AL POR MENOR
13802026 | JAIMES LUNA FELIPE CALLE 33#12-08 DE PARTES DE CALZADO, INDUSTRIA DE

(PLANTILLAS, TALONERAS Y
ARTICULO)

TACONES Y SERVICIOS

JHON JAIRO

CARRERA 14 N° 30 - 60
GARCIA ROVIRA

COMERCIO AL POR MENOR
DE ACCESORIOS,
ARTICULOS DE CALZADO Y
VENTA DE MATERIALES

PELETERIA JJ
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COMERCIO AL POR MENOR
PARADA CARRENO DE PARTES DE CALZADO,
91516960 HENRY WILLIAM CARRERA 12#31-04 (PLANTILLAS, TALONERAS Y

ARTICULO)

SUELAS EL UNIVERSAL

COMERCIO AL POR MENOR
DIAZ RAMIREZ LUZ CARRERA 12 # 30 - 78 DE PARTES DE CALZADO,
DARY BARRIO GARCIA ROVIRA | (PLANTILLAS, TALONERAS Y
ARTICULO)

37722449 INSUMOS LA MATRAKA

COMERCIO AL POR MENOR
- CALLE 31#13-48 LOCAL9

TARAZONA ORDONEZ DE PARTES DE CALZADO,

1143436645 PASAJE DEL CUERO PROINSUCALZ

ASTRID CAROLINA BARRIO GARCIA ROVIRA (PLANTILLAS, TALONERAS Y

ARTICULO)

Fuente: Camara de Comercio de Bucaramanga

De las 150 empresas dedicadas a la comercializacion de insumos y/o materiales
para la industria del calzado, la marroquineria y sus derivados en la ciudad de
Bucaramanga segun cifras de la Asociacion de Peleteros de Colombia
(ASPECOL)* y Camara de Comercio de Bucaramanga, se identifica que el 80%
estan ubicadas geograficamente en el centro de la ciudad entre las calles 30y 34
y la carrera 11 y 15 en un espacio de 10.000 mt?, por lo que dicho sitio
estratégicamente reune la mayor parte de la oferta y por ende es la competencia

del proyecto a desarrollar.

Ademas ha de tenerse en cuenta que el 86% de estas empresas estan
conformadas u organizadas por personas naturales (ver cuadro 34) y enfocadas
como negocios familiares que ademas presenta poca amenaza al proyecto.
Actualmente son pocas las empresas que estan bien organizadas y propiamente
especializadas para competir en el mercado y dispuestas a proveer a los
fabricantes de la ciudad de insumos y materiales de excelente calidad. Por lo
tanto verdaderamente un 9% de dichas empresas (ver cuadro 32) son realmente

la competencia del proyecto propuesto.

Para lidiar efectivamente con la competencia se propone realizar o desarrollar un
plan de mercadotecnia “marketing” que impulse y posicione desde la apertura al

proyecto (Comercializadora de insumos para la industria del calzado, la

18 Asociacion de Peleteros de Colombia. http://www.aspecol.org
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marroquineria y sus derivados en la ciudad de Bucaramanga), como también del
valor agregado a darle al proyecto como son: autoservicio con asesoria, zona de
cargue y descargue, compras en linea on-line (Internet), la ubicacién geogréfica de
la comercializadora, seguridad y espacio. Seran factores decisivos a la hora de
Quitar mercado a la competencia y por consiguiente posicionar la nueva

comercializadora.

e VENTAS ANUAL DE LA COMPETENCIA Y EL TIPO DE SOCIEDAD
En este punto se analiza especialmente el tipo de sociedad como esta conformada
la empresa, sus activos, pasivos y patrimonio, como también sus ventas anual

durante el afio anterior y las utilidades adquiridas durante el afio 2010 (ver cuadro

33).

Cuadro 33. Ventas Totales de cada establecimiento en el afio 2010

NOMBRE TIPO
. ACTIVO PASIVO PATRIMONIO VENTAS UTILIDAD
ESTABLECIMIENTO JURIDICO
] PERSONA
PELETERIA EL PUNTO NATURAL $4.376.000 $4.376.000 $0
PELETERIA RAGAL, CALZADO PERSONA
SAPRISSA PASOS 2.000 NATURAL $4.600.000 $4.600.000 $0
DISTRIBUIDORA Y PERSONA
COMERCIALIZADORA MASTER NATURAL $5.000.000 $5.000.000 $0
] . PERSONA
MARTINEZ JOSE ORLANDO NATURAL $ 2.600.000 $2.600.000 $0
PERSONA
MULTISERVICIOS JHOAN NATURAL $3.750.000 $3.750.000 $0
- . PERSONA
PELETERIA DAMIAN NATURAL $1.135.494.000 $79.000.000 $1.056.494.000 $364.338.000 |  $19.949.634
] PERSONA
DIEGO SU PELETERIA NATURAL $ 1.665.369.096 $ 646.585.440 $1.018.783.656 | $2.343.274.000 | $ 134.425.960
PERSONA
SUELAS SIOUX NATURAL $6.186.000 $ 6.186.000 $0
. PERSONA
TACONERIA MENDEZ NATURAL $10.600.000 $10.600.000 $27.891.000 |  $18.041.000
MULTISERVICIOS DE PERSONA
MARROQUINERIA NORBERTO NATURAL $1.000.000 $1.000.000 $0
PERSONA
TACONES LA ITALIANA NATURAL $1.275.840 $1.275.840 $0
] PERSONA
PELETERIA LA ARDILLA NATURAL $3.600.000 $3.600.000 $0
PERSONA
HORMAS BUCARAMANGA NATURAL $2.000.000 $2.000.000 $0
SOCIEDADES
POR ACCIONES
CALZOLIERI SASS. SIMPLIFICADAS $20.000.000 $20.000.000 $0
SAS.
PERSONA
SUELAS E INSUMOS GALLEGO NATURAL $5.000.000 $5.000.000 $0
PERSONA
SUELAS JA NATURAL $2.500.000 $2.500.000 $0
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PERSONA

NAFAS NATURAL $ 2.000.000 $2.000.000 $0
PERSONA
SUELAS ARVIKA NATURAL $ 3.000.000 $3.000.000 $0
SOCIEDADES
| POR ACCIONES
MILANO D'LA ROCA S.A'S SIMPLIFICADAS $10.000.000 $10.000.000 $0
S.AS.
COMERCIALIZADORA Y PZCI;C»LI(E:[():?C?NESS
DISTRIBUCIONES SANTANDER $ 1.000.000 $1.000.000 $0

S.AS.

SIMPLIFICADAS

SAS.
NATIONAL PARKING, ALMACEN PERSONA
JOSGAL NATURAL $290.700.032 $141.846.032 $148.854.000 | $2.379.310.000 |  $ 13.046.000
PERSONA
CORDONES Y CORDONES NATURAL $4.148.000 $4.148.000 $0
AMERICAN GLOBAL PERSONA
REPRESENTACIONES, NATIONAL $ 44.359.623 $8.710.590 $ 35.649.033 $197.109.000 | $ 38.390.500
NATURAL
PARKING
EUROSUELAS Y MAS, PERSONA
EUROSUELAS NATURAL $13.941.112 $13.941.112 $0
PELETERIA EL ZAPATERO 1, PERSONA
PELETERIA EL ZAPATERO NATURAL $8.500.000 $8.500.000 $0
COLOMBIANA DE SUELAS S.A. ]
AGENCIA BUCARAMANGA SOC. ANONIMA $1.100.000 $0
COMERCIAL NOVAPEL LTDA. SOC. LIMITADA $498.120.000 $0
PERSONA
AMERICANA DE MATERIALES NATURAL $387.676.048 $319.236.042 $ 68.440.006 $449.371.126 | $11.829.516
- PERSONA
SUELAS MARIN NATURAL $ 4.500.000 $4.500.000 $0
MARROQUINERIA Y HERRAJES PERSONA
NANGY NATURAL $11.447.474 $11.447.474 $0
PERSONA
INSUCLASS NATURAL $3.500.000 $3.500.000 $0
- PERSONA
MILANO PIEL PELETERIA NATURAL $34.439.000 $2.900.000 $31.539.000 $139.251.000 |  $ 16.069.000
COMERCIALIZADORA MATERIALES PERSONA
MARGONI NATURAL $ 6.550.000 $ 6.550.000 $0
PERSONA
INDUMATERIALES NATURAL $4.635.000 $4.635.000 $0
- . PERSONA
PELETERIA LA ESPANOLA NATURAL $102.853.000 $ 73.997.000 $ 28.856.000 $46.033.000 | $ 28.856.000
PERSONA
MUNDISUELAS JYN NATURAL $2.000.000 $2.000.000 $0
SOCIEDADES
POR ACCIONES
DISTINSUCALZ BUCARAMANGA SIMPLIFICADAS $52.815.000 $41.302.000 $11.513.000 $113.888.000 |  $ 13.457.000
SAS.
- PERSONA
PELETERIA EL ARRIERO NATURAL $ 976.379.000 $ 444.691.000 $531.688.000 $814.635.000 | $58.352.000
- PERSONA
PELETERIA GRATERON NATURAL $2.000.000 $2.000.000 $0
PERSONA
MULTISERVICIOS TOTAL NATURAL $2.500.000 $2.500.000 $0
PERSONA
ADORNOS ANTONI NATURAL $3.000.000 $3.000.000 $0
LA CASA DEL REMONTADOR ASi PERSONA
RECICLAREMOS NATURAL $3.000.000 $3.000.000 $0
CELIS SERRANO HERMANOS SOC. LIMITADA $151.207.926 $113.766.868 $37.441.058 $571.767.923 $7.313.315
MARPIEL PERSONA $612.154.000 $219.839.000 $392.315.000 $851.118.000 |  $17.959.000
NATURAL
CUEROS Y ACABADOS, CUEROS & PERSONA
ACABADOS NATURAL $20.736.000 $20.736.000 $0
- PERSONA
PELETERIA EL ZAPATERO I NATURAL $800.000 $800.000 $0
CHAGAR S.A. EL PEQUERO )
JAPATERO SOC. ANONIMA $32.100.000 $0
SOLANO BLANCA NUBIA, PERSONA
PELLETERIA SOLVAR NATURAL $5.700.000 $5.700.000 $0
- PERSONA
PELETERIA EL SURTIDOR NATURAL $7.536.900 $7.536.900 $0
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SUELAS PREFABRICADAS DE

ECSLAEZKE'T_:%;RPE /f:gL'JE ADERO Ei?ﬁ‘;ﬁf $18.641.984 $4.529.030 $14.112.954 | $1.523.279.000 | $56.805.500
JUAN FELIPE, SUPRESAN LA 14

SOLO CUEROS LA 15 ZEA':ioRﬁf $500.000 $130.000 $370.000 $0

DISTRICUEROS DEL ORIENTE ZEA':ioRﬁf $7.210.000 $7.210.000 $0

SOCIEDADES
URIPIELES Zﬁ;ﬁ%igi: $ 358.617.000 $ 293.796.000 $64.821.000 | $1.105.247.000 | $63.039.000
S.AS.

PELETERIA ROQUE Ei?ﬁ‘;ﬁf $9.270.000 $9.270.000 $0

SOLO HORMAS Ei?ﬁ?e% $ 4.700.000 $ 4.700.000 $0

PELETERIA Y TALABARTERIA LA 14 ZEA':ioRﬁf $ 4.633.000 $ 4.633.000 $0

PELETERIA YESICAR PERSONA $ 24.000.000 $24.000.000 $271.000.000 |  $32.000.000

NATURAL

SURTIPIELES LA 31 Ei?ﬁoRﬁf $2.300.000 $260.000 $2.040.000 $0

J.S CUEROS Ei?ﬁoRﬁf $5.000.000 $5.000.000 $0

PELETERIA JOHNEL Ziiﬁgﬁf $ 2.000.000 $2.000.000 $0

LA PRINCIPAL ZEA?ﬁoRﬁf $ 2.000.000 $2.000.000 $0

ESQUINA DEL ZAPATERO ZEA?ﬁoRﬁf $ 4.000.000 $ 4.000.000 $0
gll_i-l—STIEAUU?\:(;(’:ES YOLKA, Ei?ﬁoRﬁf $ 3.390.000 $ 1.560.000 $ 1.830.000 $ 630.000

ALPES GROUP Ei?ﬁ‘;ﬁf $13.294.237 $13.294.237 $589.012.000 |  $44.147.729
MANUFACTURAS CABALLERO Ziiﬁgﬁf $ 177.995.000 $9.654.000 $ 168.341.000 $73.949.000 |  $32.424.000
GE“;’;??'E\'SYL?ELAFTER[A MiL SOC. ANONIMA $7.219.657.939 |  $4.032.305.706 $3.187.352.233 | $11.374.706.843 | $559.165.855
ZAPATA MEZA JAIRO ARMANDO ZEA?fJOR% $4.710.853 $4.710.853 $0

COMERCIAL FUTURA SOC. ANONIMA $ 527.937.000 $0

PELETERIA DEL ORIENTE SA. SOC. ANONIMA $1.724.355.000 $0

ECOSUELAS Y VIRAS Ei?ﬁ‘;ﬁf $7.752.240 $7.752.240 $0

PELETERIA RINCON Zi?ﬁgﬁf $10.810.000 $10.810.000 $0

PELETERIA BUCARAMANGA SOC. ANONIMA $ 395.295.000 $0

DISTRIBUIDORA SAMELLO Ei?ﬁ‘;ﬁf $ 2.060.000 $ 2.060.000 $0

TODO SUELAS LA 30 Zi?ﬁgﬁf $ 5.541.000 $5.541.000 $0

PELETERIA PRIMATEX Zi?ﬁgﬁf $ 4.300.000 $ 4.300.000 $0

PELETERIA ALFA Zi?ﬁgﬁf $12.821.600 $8.520.000 $ 4.301.600 $ 85.205.600

PELETERIA EL TREBOL Ei?ﬁgﬁf $ 3.260.500 $ 3.260.500 $0

PELETERIA SAN MIGUEL Zi?ﬁ(;ﬁf $ 2.000.000 $ 2.000.000 $0

DISTRIPIELES DEL ORIENTE Zi?ﬁiﬁf $ 5.665.000 $ 5.665.000 $0

PIELES DUARTE Zi?ﬁiﬁf $11.000.000 $11.000.000 $0
MEGAHERRAJES Zi?ﬁiﬁf $5.815.257 $5.815.257 $0

SERCOS SANTANDER Zi?ﬁ(;ﬁf $ 1.030.000 $1.030.000 $0
DISTRIBUIDORA MASTEEL Zi?ﬁ(;ﬁf $ 3.859.416 $ 3.859.416 $0

TECNOSUELAS DE COLOMBIA Zi?ﬁ(;ﬁf $5.200.000 $5.200.000 $0

PELETERIA Y HERRAJES CLAUDIA Ei?ﬁiﬁf $2.945.371 $2.945.371 $0
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PLANTICOLOR PNEA?'TJ(;Qf $ 3.605.000 $ 3.605.000 $0
FENIX PELETERIA PNEA?'TJ(;Qf $ 3.605.200 $ 3.605.200 $0
TACONES Y TAPAS J.A. iIEA'?I'fJCR)ﬁf $2.350.000 $2.350.000 $0
DEEEXL%ICY) $ECTCTI\?§SU:II\_IAN[I)§E‘)ERA PERSONA $ 2.126.400 $2.126.400 $0
IR NATURAL

PELETERIA ALBANIA PNEA?'TJ(;Qf $2.976.343 $2.976.343 $0
Sgti;?;m CALDERON Y PNEA?'TJ(;QS $2.227.000 $2.227.000 $0
DISTRISUELAS E INSUMOS Ei?_ﬁzﬁf $2.420.000 $2.420.000 $0
MODASUELAS BUCARAMANGA iIEA'?I'fJCR)ﬁf $10.500.000 $10.500.000 $0
SURTI-HERRAJES D.J iIEA'?I'fJCR)ﬁf $10.000.000 $10.000.000 $0
DISTACONES R.D.A. LTDA. SOC. LIMITADA $59.214.000 $ 13.653.000 $ 45.561.000 $ 354.606.000
PELETERIA SOLOPIELES SR Zi?_ﬁng $2.000.000 $2.000.000 $0
PELETERIA LA FE Zi?_ﬁng $3.000.000 $3.000.000 $ 45.515.000 $6.742.000
CUEROS SAR PNEA?'fjoRﬁf $ 2.000.000 $ 2.000.000 $0
EEAI&iLEEFgA ROQUE JUNIOR PNEAF;EORQf $ 2.000.000 $2.000.000 $0
SUELAS JOHNNY HENAO Zizﬁgﬁf $10.000.000 $10.000.000 $0
PELETERIA DONDE YEYA Zi?_ﬁng $2.000.000 $2.000.000 $0
ISNEDRL\J/SI;I?;/Q DE TACONES Y Zi?_ﬁng $2.000.000 $2.000.000 $93.000.000
SUELAS EL UNIVERSAL PNEA?'fjoRﬁf $ 2.500.000 $ 2.500.000 $0
INSUMOS LA MATRAKA PNEA?'fjoRﬁf $ 3.000.000 $3.000.000 $0
PROINSUCALZ Zi?ﬁng $2.500.000 $2.500.000 $0
PELETERIA JJ SOC. ANONIMA $210.000.000 $210.000.000 $0
PELETERIA JIREH PNEA'?I'TJ(I:Qf $50.000.000 $11.000.000 $39.000.000 $0

Fuente: Camara de Comercio de Bucaramanga

En base al cuadro N° 33 se establece que las comercializadoras, almacenes y/o

peleterias de insumos para la industria del calzado, la marroquineria y sus

derivados en la ciudad de Bucaramanga, estan conformadas u organizadas en su

mayoria por un tipo de sociedad de persona natural en un 86%, seguido por el

tipo de sociedad anonima en un 6%, con un 5% el tipo de sociedad anénima

simple y en un 3% las sociedades Limitadas (ver cuadro 34).
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Cuadro 34. Tipo de Sociedad que esta organizada la competencia

TIPO SOCIEDAD N° EMPRESAS | PORCENTAJE
PERSONA NATURAL 91 86%
SOCIEDAD ANONIMA 6 6%
SOCIEDAD ANONIMA SIMPLE (S.A.S.) 5 5%
LIMITADA 3 3%
TOTAL 105 100%

Fuente: Camara de Comercio de Bucaramanga

Las diez principales comercializadoras de mayores ventas en el afio 2010 de
acuerdo a sus ingresos por comercializaciones segun datos del centro de
documentacion de la Camara de Comercio de Bucaramanga, son: (ver cuadro N°
35)

Cuadro 35. Principales empresas de mayores ventas en el afio 2010

NOMBRE ACTIVIDAD VENTAS

cliu ESTABLECIMIENTO |DESARROLLADA| ANO 2010

UTILIDAD

COMERCIALIZACION
DE ARTICULOS PARA
ZAPATERIA $11.374.706.843 $ 559.165.855
COMERCIALIZACION
DE ARTICULOS

ALMACEN Y PELETERIA MIL
6523403 HERRAJES LTDA.

IMPORTACION DE
INSUMOS INDUSTRIA
G513302 ALMACEN JOSGAL DEL CALZADO, $2.379.310.000 $ 13.046.000
PEGANTES, ESPUMAS,

PLASTICOS,

COMPRA VENTA Y
EXPORTACION DE
D192600 DIEGO SU PELETERIA MATERIALES PARA LA | $2.343.274.000| $134.425.960
FABRICACION DE
CALZADO YA

FABRICACION
SUELAS PREFABRICADAS DE | COMERCIALIZACION,

SUSPARNE-I—SAANNDLEE féugsggégm IMPORTACION Y $ 1.523.279.000 $ 56.805.500
LA 14 EXPORTACION DE

SUELAS EN P.V.C.

G523400

VENTA DE
G523400 URIPIELES MATERIALES PARA LA | $1.105.247.000 $ 63.039.000
FABRICACION DE
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CALZADO Y
SIMILARES COMERCIO
GRANEL

G523400

MARPIEL

COMPRA'Y VENTA DE
SUELAS, COMPRA'Y
VENTA DE
PLANTILLAS, COMPRA
Y VENTADET

$851.118.000

$ 17.959.000

G513302

PELETERIA EL ARRIERO

COMERCIO AL POR
MAYOR DE
MATERIALES PARA
CALZADO

$ 814.635.000

$ 58.352.000

G523400

CELIS SERRANO HERMANOS

COMPRA VENTA DE
MATERIALES PARA
ZAPATERIA

$571.767.923

$7.313.315

G513302

AMERICANA DE MATERIALES

IMPORTACION,
EXPORTACION Y
COMERCIALIZACION
DE MATERIAS PRIMAS
PARA LA
FABRICACION

$449.371.126

$11.829.516

D192600

PELETERIA DAMIAN

COMPRA VENTA'Y
EXPORTACIONES DE
MATERIALES PARA LA

FABRICACION DE

CALZADO Y

$ 364.338.000

$ 19.949.634

Fuente: Camara de Comercio de Bucaramanga

e LOS INSUMOS QUE OFRECE LAS EMPRESAS MAS REPRESENTATIVAS
DEL SECTOR

Para este punto se tendra en cuenta las 20 lineas de insumos mas significativos

en la fabricacion de calzado, marroquineria y sus derivados (ver cuadro N° 36) con

el fin de enfocar y direccionar el estudio desarrollado a la competencia.
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Cuadro 36. Insumos mas representativos

ITEM LINEAS DE INSUMOS MAS SIGNIFICATIVAS
1 CUERO NATURAL
2 CUERO SINTETICO
3 FORROS
4 PEGANTES
5 PLANTILLAS
6 SUELAS
7 PLANTAS
8 PUNTILLAS Y TACHUELAS
9 HILADILLOS
10 HILOS
11 LAMINAS DE PRODUEVA
12 DURALON PARA PUNTERAS Y TALON
13 TACONES
14 CIERRES
15 HEBILLAS
16 PEDRERIA Y/O ADORNOS
17 THINER Y VARSOL
18 TINTAS Y EMULSIONES
19 LAMINAS DE LIJA
20 CAJAS DE EMPAQUE

Fuente: Del Autor

A partir de los insumos mas significativos listados en el cuadro N° 36, son los
insumos que se utilizan en la fabricacion del calzado, la marroquineria y sus
derivados en la ciudad de Bucaramanga, por lo tanto se determinara la cantidad
aproximada en venta de cada insumo o material anualmente, la unidad de medida,
su frecuencia de ventas (semanal o quincenal), las empresas mas representativas
y competitivas en ventas por cada insumo o material, el precio por unidad de
medida y el porcentaje de participacion o cobertura en el mercado local de cada

una de las empresas.
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1) ANALISIS DE LA OFERTA INSUMO DE CUERO NATURAL

A continuacion a de analizarse la oferta de insumo de cuero natural de las

principales empresas en la venta de dichos materiales en el mercado local, los

cuales son:

Cuadro 37. Andlisis de la oferta de insumo de Cuero Natural

CUERO
NATURAL

24.696

Decimetr
0]

Fuente: Del Autor

CUEROS & ACABADOS

9,1%

DIEGO SU PELETERIA

8,6%

URIPIELES

8%

MARPIEL

7,5%

PELETERIA EL ARRIERO

7%

TOP CUEROS

6,4%

CELIS SERRANO
HERMANOS

6,4%

PELETERIA DAMIAN

5,9%

LA CASA DEL CUERO

5,9%

PELETERIA ALCE

5,3%

PELETERIA DEL ORIENTE

4,8%

PELETERIA EL SURTIDOR

4,8%

PELETERIA FUTURMODA

4,3%

PELETERIA J.J

4,3%

PELETERIA JIREH

3,7%

PELETERIA MUNDO
CUEROS

3,2%

PELETERIA RINCON

2,7%

OTROS

2,1%
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Grafico 26. Porcentaje de Participaciéon en el mercado de los principales competidores en
venta de Cuero Natural

% PARTICIPACION EN EL MERCADO DE LOS PRINCIPALES
COMPETIDORES EN VENTAS DE CUERO NATURAL
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Fuente: Del Autor

En relacién a la informacién suministrada en el cuadro N° 37 y el grafico N° 26, se
detalla que actualmente en el gremio de peleteros y comercializadoras de insumos
que en este caso en particular es el cuero natural no existe un monopolio de
alguna empresa en particular en la venta de dicho producto, por lo que los
productores o fabricantes tiene varias opciones de donde aprovisionarse de cuero

natural.

2) ANALISIS DE LA OFERTA DE INSUMO DE CUERO SINTETICO

En este punto ha de analizarse la oferta de insumo de cuero sintético de las
principales empresas en la venta de dichos materiales en el mercado local, los

cuales son:
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Cuadro 38. Andlisis de la oferta de insumos de Cuero Sintético

ALMACEN Y PELETERIA MIL 15 6%
HERRAJES LTDA. ’
ALMACEN CATALINA 14,1%
AMERICANA DE MATERIALES 13,3%
DISTRIPIELES DEL ORIENTE 11,9%
MI PEQUENO ZAPATERO 10,4%
S.ﬁ?g?.?;o 19.509 | Metro SURTIPIELES 9,6%
PELETERIA ALFA 7,4%
PELETERIA LA ARDILLA 5,9%
PELETERIA CALDERON Y VELASCO 4,4%
PELETERIA SOLOPIELES SR 4,4%
OTROS 3%

Fuente: Del Autor

Grafico 27. Porcentaje de Participacion en el mercado de los principales competidores en
venta de Cuero Sintético

% PARTICIPACION EN EL MERCADO DE LOS PRINCIPALES
COMPETIDORES EN VENTA DE CUERO SINTETICO

Fuente: Del Autor
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Tanto en la venta de cuero natural como de cueros sintéticos (ver cuadro N° 38 y
grafico 27) no se nota el privilegio o poderio de una comercializadora con relacién
a las otras, pero en la participacion sobre la venta de cueros sintéticos el Almacén
y peleteria Mil Herrajes Ltda., es el que lidera actualmente la cobertura de
mercado con un 16% y es ademas el que maneja una diversidad de precios
acorde a la calidad del cuero sintético ofrecido, este a su vez es seguido por el
Almacén Catalina que abarca un mercado del 14% y su flexibilidad en los precios
es mayor con relacion a Mil Herrajes razon por la cual ha robado mucho mercado

a la empresa lider.

3) ANALISIS DE LA OFERTA DE INSUMOS DE FORROS

En este punto ha de analizarse la oferta de insumo de Forros de las principales
empresas o comercializadoras en venta de dichos materiales en el mercado local
de Bucaramanga como de su cobertura y participacion, los cuales son (Ver cuadro

N° 39 — Analisis de la oferta de insumo de Forros).

Cuadro 39. Analisis de la oferta de insumo de Forros

FRECUENCIA %
CANT. |UNIDAD | "pe VENTA* | EMPRESAS MAS REPRESENTATIVAS | PARTICIPACIO
INSUMO | APROX. | DE
| v @ | @ EN VENTAS DEL SECTOR N EN EL
MERCADO

CUEROS & ACABADOS 9,2%

ALMACEN Y PELETERIA MIL

HERRAJES LTDA. 8,9%

CELIS SERRANO HERMANOS 8,9%
ALMACEN CATALINA 8%
URIPIELES 7,7%
FORROS | 9.000 | Metro DIEGO SU PELETERIA 7.2%
PELETERIA EL ARRIERO 6,6%
MI PEQUERIO ZAPATERO 6,3%
TOP CUEROS 6%
SURTIPIELES 57%
PELETERIA DAMIAN 5,20
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MARPIEL 4,3%
SURTIPIELES 4%

AMERICANA DE MATERIALES 3,4%
DISTRIPIELES DEL ORIENTE 3,2%
PELETERIA ALFA 2,9%
OTROS 2,6%

Fuente: Del Autor

Grafico 28. Porcentaje de Participacion en el mercado de los principales competidores en
venta de Forros

% PARTICIPACION EN EL MERCADO DE LOS PRINCIPALES
COMPETIDORES EN VENTA DE FORROS
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Fuente: Del Autor
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4) ANALISIS DE LA OFERTA DE INSUMO DE PEGANTES

En este punto ha de analizarse la oferta de insumo de Pegantes de las principales
empresas o comercializadoras en venta de dichos materiales en el mercado local

de Bucaramanga como de su cobertura y participacion, los cuales son:

Cuadro 40. Anédlisis de la oferta de insumo de Pegantes

PEGANTES

147

Galén

PELETERIA EL ALCE 10,55%
PEGANTES PEGASO 10,13%
PEGANTES URANO 9,28%
EL ZAPATERO 8,02%
PELETERIA ROQUE 7,59%
PELETERIA J1J 7,59%
PELETERIA RINCON 6,75%
PELETERIA ALVAREZ 5,91%
MARPIEL 5,91%
INSUMOS LA MATRAKA 5,91%
EL PEQUENO ZAPATERO 5,06%
PELETERIA ARDILLA 4,64%
PELETERIA SOLOPIELES 4,22%
PELETERIA ALFA 3,38%
PELETERIA EL ARRIERO 2,95%
OTROS 2,11%

Fuente: Del Autor




Grafico 29. Porcentaje de Participacion en el mercado de los principales competidores en
venta de Pegantes

% PARTICIPACION EN EL MERCADO DE LOS
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Fuente: Del Autor

En la venta de insumo de pegantes (ver cuadro N° 40 y grafico 29) la
comercializadora méas representativa es la Peleteria El Alce con una cobertura en
el mercado local del 10,55%, seguido por Pegantes Pegaso con un 10,13% de
participacion en el mercado en la venta de pegante amarillo seguido de Pegantes
Urano con un 9,28% de participacion en la venta de pegante Blanco, pero, sin
embargo estos dos ultimas empresas son las encargadas a su vez de aprovisionar

a varios almacenes y peleterias en el sector.
En cuanto a Peleteria JJ es el Unico y principal proveedor en la ciudad de pegante
importado de Espafa con la marca “Pegante Obrador”, que debido al alto costo y

su excelente calidad, es utilizado por las escasas grandes fabricas existentes en la
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Ciudad de Bucaramanga. Por lo tanto queda un poco rezagado,

teniendo en

cuenta que las principales comercializadoras que encabezan la tabla ofrecen

insumos de origen regional y nacional mas accesibles a un gran numero de

fabricas pymes y fami-empresas que hay en Bucaramanga, por lo tanto abarcan

un nicho de mercado mas extenso.

5) ANALISIS DE LA OFERTA DE INSUMO DE PLANTILLAS
En este punto ha de analizarse la oferta de insumo de Plantillas de las principales

empresas o comercializadoras en venta de dichos materiales en el mercado local

de Bucaramanga como de su cobertura y participacion, los cuales son:

Cuadro 41. Analisis de la oferta de insumo de Plantillas

EMPRESAS MAS
REPRESENTATIVAS EN
VENTAS DEL SECTOR

%
PARTICIPACION
EN EL MERCADO

CANT. | UNIDAD | FRECUENCIA
INSUMO APROX. DE DE VENTA*

VENTA | MEDIDA s Q
PLANTILLAS | 4.275 Par

PELETERIA RINCON

8,82%

LA MAGIA DEL TROQUELADO

8,09%

PELETERIA ALVAREZ
DISTRICUEROS DEL ORIENTE
INSUMOS LA MATRAKA

7,72%

7,35%

6,99%

SUELAS EL UNIVERSAL

6,62%

PELETERIA ROQUE
SUELAS RALLY

6,62%

6,25%

PROINSUCALZ

5,88%

PELETERIA J.J.

5,51%

PELETERIA ARDILLA

5,15%

MARPIEL

5,15%

EL PEQUENO ZAPATERO

4,78%

SERCOS SANTANDER

4,04%

PLANTICOLOR

3,68%

DISTRISUELAS E INSUMOS

2,94%

CUEROS SAR

2,57%

OTROS

1,84%

Fuente: Del Autor
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Grafico 30. Porcentaje de Participacion en el mercado de los principales competidores en
venta de Plantillas

% PARTICIPACION EN EL MERCADO DE LOS PRINCIPALES
COMPETIDORES EN VENTA DE PLANTILLAS
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Fuente: Del Autor

En el cuadro N° 41 y el grafico 30 se refleja que la comercializadora mas
importante en la venta de insumo de plantillas es la Peleteria Rincon con una
participacion en el mercado del 8,82%, seguido con un 8,09% de La Magia del
Troquelado que se encarga del proceso completo en la fabricacion de las

plantillas.
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6) ANALISIS DE LA OFERTA DE INSUMOS DE SUELAS

En este punto ha de analizarse la oferta de insumo de Suelas de las principales

empresas o comercializadoras en venta de dichos materiales en el mercado local

de Bucaramanga como de su cobertura y participacion, los cuales son:

Cuadro 42. Analisis de la oferta de insumo de Suelas

CANT. | UNIDAD | FRECUENCIA EMPRESAS MAS %
INSUMO | APROX. DE DE VENTA REPRESENTATIVAS EN VENTAS | PARTICIPACION
VENTA | MEDIDA | S Q DEL SECTOR EN EL MERCADO
SUELAS Y TACONES RALLY 11,94%
MODASUELAS BUCARAMANGA 10,45%
DISTRICUEROS DEL ORIENTE 9,95%
PELETERIA J.J. 9,45%
SUELAS JA 8,96%
SUELAS | 3.755 Par SUELAS E INSUMOS GALLEGO 8,96%

SUMICAL

8,46%

SUELAS ARVIKA

7,96%

PELETERIA LA ARDILLA

7,46%

EUROSUELAS Y MAS

6,97%

MAIN COLOMBIA S.A

6,97%

OTROS

2,49%

Fuente: Del Autor
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Grafico 31. Porcentaje de Participacion en el mercado de los principales competidores en
venta de Suelas

% PARTICIPACION EN EL MERCADO DE LOS PRINCIPALES
COMPETIDORES EN VENTA DE SUELAS
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Fuente: Del Autor

En el cuadro N° 42 y el gréfico 31 se muestra que la comercializadora mas
importante en la venta de insumo o materiales de Suelas en el mercado local; es
Suelas y Tacones Rally con una patrticipacion en el mercado del 11,94%, seguido
con un 10,45% de Modasuelas Bucaramanga y en tercer lugar esta Districueros
del Oriente con una participacion del 9,95% en el mercado local.

Ademas ciertas peleterias como por ejemplo Peleteria J.J., entre otros, ofrecen
insumos de origen Internacional (Espafia) para la fabricacion de suelas como el
neolite; material de excelente calidad, pero que debido a su alto costo con relacion
a los insumos y proveedores nacionales quedan en segundo plano, por lo que en
la ciudad de Bucaramanga existe un gran numero de fabricas pymes y fami-
empresas que buscan productos de buena calidad a precios accesibles para no

elevar su costo de produccion.
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7) ANALISIS DE LA OFERTA DE INSUMO DE PLANTAS
En este punto ha de analizarse la oferta de insumo de Plantas de las principales

empresas o comercializadoras en venta de dichos materiales en el mercado local

de Bucaramanga, como ademas de su cobertura y participacion, los cuales son:

Cuadro 43. Andlisis de la oferta de insumo de Plantas

CANT. | UNIDAD | FRECUENCIA EMPRESAS MAS %
INSUMOS | APROX. | DE DE VENTA REPRESENTATIVAS EN PARTICIPACION
VENTA | MEDIDA | S Q VENTAS DEL SECTOR EN EL MERCADO
DISTRICUEROS DEL ORIENTE 6,8%
LA MAGIA DEL TROQUELADO 6,6%
PELETERIA ALVAREZ 6,3%
HIPERSUELAS 6,0%
INSUMOS LA MATRAKA 5,7%
SUELAS EL UNIVERSAL 5,4%
TODO SUELAS LA 30 5,1%
PELETERIA ROQUE 5,1%
CUEROS & ACABADOS 4,8%
SUELAS RALLY 4,8%
PROINSUCALZ 4,6%
PLANTAS 2.990 Par ELITE INSUMOS 4,6%
PELETERIA J.J. 4,3%
PELETERIA ARDILLA 4,0%
MARPIEL 4,0%
EL PEQUERNO ZAPATERO 3,7%
PELETERIA EL ARRIERO 3,4%
SOLVAR 3,1%
PELETERIA ARDILLA 2,8%
PELETERIA RINCON 2,8%
DISTRISUELAS E INSUMOS 2,3%
CUEROS SAR 2,0%
OTROS 1,7%

Fuente: Del Autor
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Grafico 32. Porcentaje de Participacion en el mercado de los principales competidores en
venta de Plantas

% PARTICIPACION EN EL MERCADO DE LOS PRINCIPALES
COMPETIDORES EN VENTA DE PLANTAS
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Fuente: Del Autor

En el cuadro N° 43 y el grafico 32 se listan las comercializadoras méas importante
en la venta de insumo o materiales de Plantas en el mercado local, las cuales esta
lidera por Districueros del Oriente con una participacion del 6,8%, seguido en
segundo lugar por La Magia del Troquelado con un porcentaje de cobertura de
6,6% Yy en tercer lugar esta Peleteria Alvarez con una participacion del 6,3%, las
cuales no se tienen una diferencia muy amplia de la una a la otra en el mercado

local.
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8) ANALISIS DE LA OFERTA DE INSUMO DE PUNTILLAS Y TACHUELAS

En el siguiente punto ha de analizarse la oferta de insumo de Puntillas Y
Tachuelas de las principales empresas o comercializadoras en venta de dichos
materiales en el mercado local de Bucaramanga, como ademas de su cobertura y

participacion, los cuales son: (ver cuadro N° 44).

Cuadro 44. Analisis de la oferta de insumo de Puntillas y Tachuelas

CANT. | UNIDAD FSE%%ENﬁiiA EMPRESAS MAS 5 ARTIgI)P oo
el i I s i B e
MERCADO
CUEROS & ACABADOS 6,59%
INSUMOS LA MATRAKA 6,37%
PELETERIA ALVAREZ 6,37%
PELETERIA J.J. 5,93%
PELETERIA RINCON 5,71%
HIPERSUELAS 5,49%
MARPIEL 5,49%
PELETERIA JIREH 5,05%
PELETERIA EL SURTIDOR 4,84%
PELETERIA ROQUE 4,62%
PELETERIA DEL ORIENTE 4,62%
';%lelﬁig 189 Caja PELETERIA ALCE 4,40%
le\#gchEN DE PIELES LA 4.18%
ETEDLlAs SERRANO HERMANOS 3.96%
TOP CUEROS 3,74%
DISTRICUEROS DEL ORIENTE 3,74%
EL PEQUENO ZAPATERO 3,30%
PELETERIA EL ARRIERO 3,30%
DISTRICUEROS DEL ORIENTE 3,30%
URIPIELES 3,08%
PELETERIA ARDILLA 3,08%
OTROS 2,86%

Fuente: Del Autor
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Grafico 33. Porcentaje de Participacion en el mercado de los principales competidores en
venta de Puntillas y Tachuelas

% PARTICIPACION EN EL MERCADO DE LOS PRINCIPALES
COMPETIDORES EN VENTA DE PUNTILLAS Y TACHUELAS

Fuente: Del Autor

En el cuadro N° 44 y el grafico 33 se registran las comercializadoras mas
importante en la venta de insumo o materiales de Puntillas y Tachuelas en el
mercado local, las cuales esta lidera por Cueros & Acabados con una participacion
del 6,6%, seguido en segundo lugar por Insumos la Matraka con un porcentaje de
cobertura de 6,4% y en tercer lugar esta Peleteria Alvarez con una participacion
del 6,37%, lo cual estas son las empresas mas representativas en la venta de

dicho insumo.
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9) ANALISIS DE LA OFERTA DE INSUMO DE HILADILLOS

En el siguiente punto ha de analizarse la oferta de insumo de Hiladillos de las

principales empresas o comercializadoras en venta de dichos materiales en el

mercado local de Bucaramanga, como ademas de su cobertura y participacion,

los cuales son: (ver cuadro N° 45 — Andlisis de la oferta de insumo de Hiladillos)

Cuadro 45. Analisis de la oferta de insumo de Hiladillos

CANT. | uniDAD | FRECTRTICIA EMPRESAS MAS PARTICIPACION
INSUMO |APROX.| DE REPRESENTATIVAS EN VENTAS EN EL
VENTA |MEDIDA| S Q DEL SECTOR MERCALG
CUEROS & ACABADOS 7,5%
PELETERIA RINCON 7,5%
PELETERIA J.J. 7,3%
INSUMOS LA MATRAKA 7,3%
MARPIEL 7,0%
MIL HERRAJES LTDA 7,0%
PELETERIA EL SURTIDOR 6,5%
PELETERIA ROQUE 6,0%
HILADILLOS | 70 (SC(S())N,\% PELETERIA DEL ORIENTE 5,8%

Fuente: Del Autor

PELETERIA ALCE

5,5%

ALMACEN DE PIELES LA NUTRIA

5,5%

CELIS SERRANO HERMANOS LTDA

5,0%

EL PEQUENO ZAPATERO

5,0%

PELETERIA EL ARRIERO

4,8%

DISTRICUEROS DEL ORIENTE

4,5%

PELETERIA ARDILLA

4,3%

OTROS

3,8%
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Grafico 34. Porcentaje de Participacion en el mercado de los principales competidores en
venta de Hiladillos

% PARTICIPACION EN EL MERCADO DE LOS PRINCIPALES
COMPETIDORES EN VENTA DE HILADILLOS
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Fuente: Del Autor

En el cuadro N° 45 y el grafico 34 se registran las comercializadoras mas
importante en la venta de insumo o materiales de Hiladillos en el mercado local,
las cuales esta lidera por Cueros & Acabados con una participacion del 7,5%,
seguido en segundo lugar por Peleteria Rincon con un porcentaje de cobertura de
7,5% y en tercer lugar esta Insumos La Matraka y Peleteria J.J. con una
participacion del 7,3%, lo cual estas son las empresas mas representativas en la

venta de dicho insumo.

10)ANALISIS DE LA OFERTA DE INSUMO DE HILOS

En el siguiente punto ha de analizarse la oferta de insumo de Hilos de las

principales empresas o comercializadoras en venta de dichos materiales en el

133



mercado local de Bucaramanga, como ademas de su cobertura y participacion,

los cuales son:

Cuadro 46. Andlisis de la oferta de insumo de Hilos

MIL HERRAJES LTDA 9,9%

INSUMOS LA MATRAKA 9,2%

PELETERIA ALVAREZ 8,8%

PELETERIA J.J. 8,1%

MARPIEL 7,7%

CUEROS & ACABADOS 7,3%

PELETERIA EL SURTIDOR 6,6%

HILOS 70 CONO PELETERTA ROQUE 6,2%
(500 Mt) PELETERIA DEL ORIENTE 5,9%
PELETERIA ALCE 5,5%

ALMACEN DE PIELES LA NUTRIA 4,8%

CELIS SERRANO HERMANOS LTDA 4,4%

EL PEQUENO ZAPATERO 4,4%

PELETERIA EL ARRIERO 4,0%

PELETERIA ARDILLA 4,0%

OTROS 3,3%

Fuente: Del Autor
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Grafico 35. Porcentaje de Participacion en el mercado de los principales competidores en
venta de Hilos

% PARTICIPACION EN EL MERCADO DE LOS PRINCIPALES
COMPETIDORES EN VENTA DE HILOS
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Fuente: Del Autor

En el cuadro N° 46 y el grafico N° 35 se registran las comercializadoras mas
importante en la venta de insumo o materiales de Hilos en el mercado local, las
cuales esta lidera por Mil Herrajes Ltda. con una participacién del 9,9%, seguido
en segundo lugar por Insumos la Matraka con un porcentaje de cobertura de 9,2%
y en tercer lugar esta Peleteria Alvarez con una participacion del 8,8%, lo cual

estas son las empresas mas representativas en la venta de dicho insumo.

11)ANALISIS DE LA OFERTA DE INSUMO DE LAMINAS DE PRODUEVA

En el siguiente punto ha de analizarse la oferta de insumo de Laminas de
Produeva de las principales empresas o comercializadoras en venta de dichos
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Materiales en el mercado local de Bucaramanga, como ademas de su cobertura y

participacion, los cuales son:

Cuadro 47. Andlisis de la oferta de insumo de LAminas de Produeva

PELETERIA EL SURTIDOR 12,9%

PELETERIA ALCE 12,4%

EL PEQUENO ZAPATERO 12,4%

LAMINAS CUEROS & ACABADOS 11,9%
DE 160 Lamina INSUMOS LA MATRAKA 11,3%
PRODUEVA PELETERIA JIREH 10,8%
PELETERIA J.J. 10,3%

CELIS SERRANO HERMANOS LTDA 9,8%

OTROS 8,2%

Fuente: Del Autor
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Grafico 36. Porcentaje de Participacion en el mercado de los principales competidores en
venta de Laminas de Produeva

% PARTICIPACION EN EL MERCADO DE LOS PRINCIPALES
COMPETIDORES EN VENTA DE LAMINAS DE PRODUEVA
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Fuente: Del Autor

En el cuadro N° 47 y el grafico N° 36 se muestra las comercializadoras mas
importante en la venta de insumo o materiales de Laminas de Produeva en el
mercado local, las cuales esta lidera por Peleteria El Surtidor con una participacion
del 12,9%, seguido en segundo lugar por Peleteria El Alce y El Pequefio Zapatero
con un porcentaje de cobertura de 12,4% y en tercer lugar esta Cueros &
Acabados con una participacion del 11,9%, lo cual estas son las empresas mas

representativas en la venta de dicho insumo.
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12)ANALISIS DE LA OFERTA DE INSUMO DE DURALON PARA PUNTERAS Y
TALON

En el siguiente punto ha de analizarse la oferta de insumo de Dural6on para

punteras y talon de las principales empresas o comercializadoras en venta de

dichos materiales en el mercado local de Bucaramanga,

como ademas de su

cobertura y participacion, los cuales son: (ver cuadro N° 48 — Analisis de la oferta

de insumo de Duralén para punteras y talon).

Cuadro 48. Analisis de la oferta de insumo de Duraldn para Punteras y Tal6n

0,
CANT. | UNIDAD Fgg%‘éﬁﬁi% EMPRESAS MAS 5 ARTICI/‘;, NETEN
INSUMOS |APROX.| DE REPRESENTATIVAS EN VENTAS BN
VENTA | MEDIDA S Q DEL SECTOR EREAYG
CUEROS & ACABADOS 12,2%
MIL HERRAJES LTDA 12,2%
EL PEQUENO ZAPATERO 11,6%
) INSUMOS LA MATRAKA 11,0%
DURALON -
PARA PELETERIA ALCE 10,4%
PUNTERAS 125 Lamina 9.8%
L ,O70
v TALON CELIS SERRANO HERMANOS LTDA

Fuente: Del Autor

MARPIEL

9,1%

PELETERIA EL SURTIDOR

8,5%

PELETERIA ROQUE

7,9%

OTROS

7,3%
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Grafico 37. Porcentaje de Participacion en el mercado de los principales competidores en
venta de Duralon para Punteras y Talon

% PARTICIPACION EN EL MERCADO DE LOS PRINCIPALES
COMPETIDORES EN VENTA DE DURALON PARA
PUNTERAS Y TALON
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Fuente: Del Autor

Con base en el cuadro N° 48 y el grafico N° 37 se muestra las comercializadoras
mas importante en la venta de insumo o materiales de Duralén para punteras y
talon en el mercado local, las cuales esta lidera por Cueros & Acabados y Mil
Herrajes Ltda., con una participacion del 12,2%, seguido en segundo lugar por El
Pequefio Zapatero con un porcentaje de cobertura de 11,6% y en tercer lugar esta
Insumos la Matraka con una participacion del 11%, lo cual estas son las empresas

mMas representativas en la venta de dicho insumo.
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13)ANALISIS DE LA OFERTA DE INSUMO DE TACONES

En el siguiente punto ha de analizarse la oferta de insumo de Tacones de las
principales empresas o comercializadoras en venta de dichos materiales en el
mercado local de Bucaramanga, como ademas de su cobertura y participacion,

los cuales son:

Cuadro 49. Analisis de la oferta de insumo de Tacones

CANT. | UNIDA | FRECUENCI %
INSUMO | APRO | D DE A DE . EMPRESAS MAS REPRESENTATIVAS EN | PARTICIPACI
X. | MEDID |__VENTA VENTAS DEL SECTOR ON EN EL
VENTA| A S Q MERCADO
MARPIEL 11,6%
DISTRIBUIDORA TACONES LEO S.A 11%
CELIS SERRANO HERMANOS LTDA 10,5%
PELETERIA ALCE 10,5%
INSUMOS LA MATRAKA 8,7%
PELETERIA ROQUE 7,6%
TACS?NE 1150 | PAR CUEROS & ACABADOS 7%
PELETERIA ROQUE 7%
PELETERIA ARDILLA 6,4%
DISTRIBUIDORA Y COMERCIALIZADORA 5 8%
MASTER 070
PELETERIA RINCON 5,2%
PELETERIA EL SURTIDOR 4,7%
OTROS 4,1%

Fuente: Del Autor
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Grafico 38. Porcentaje de Participacion en el mercado de los principales competidores en
venta de Tacones

% PARTICIPACION EN EL MERCADO DE LOS PRINCIPALES
COMPETIDORES EN VENTA DE DURALON PARA TACONES
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Fuente: Del Autor

Con base en el cuadro N° 49 y el grafico N° 38 se muestra las comercializadoras
mas importante en la venta de insumo o materiales de Tacones en el mercado
local, las cuales esta lidera por Marpiel con una participacion del 11,6%, seguido
en segundo lugar por Distribuidora Tacones Leo s.a. con un porcentaje de
cobertura de 11% y en tercer lugar esta Celis Serrano Hermanos Ltda., con una
participacion del 10,5%, lo cual estas son las empresas mas representativas en la

venta de dicho insumo.
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14)ANALISIS DE LA OFERTA DE INSUMO DE CIERRES

En el siguiente punto ha de analizarse la oferta de insumo de Cierres de las

principales empresas o comercializadoras en venta de dichos materiales en el

mercado local de Bucaramanga, como ademas de su cobertura y participacion,

los cuales son:

Cuadro 50. Analisis de la oferta de insumo de Cierres

INSUMO

CANT.
APROX.
VENTA

UNIDAD FRECUENCIA

*
DE DE VENTA
MEDIDA| S Q

EMPRESAS MAS
REPRESENTATIVAS EN VENTAS
DEL SECTOR

%
PARTICIPACION
EN EL
MERCADO

CIERRES

1.708

Metro

MIL HERRAJES LTDA.

9,6%

SURTI-HERRAJES D.J

9%

INSUMOS LA MATRAKA

9%

FORMATEX

8,7%

ALMACEN DE PIELES LA NUTRIA

8,4%

COMERCIAL NOVAPEL LTDA.

8%

INSUMOS LA MATRAKA

7,7%

CONTINENTAL DE MATERIALES

7,4%

HERRAJES S.G.

7,1%

MODA TOTAL

6,8%

PELETERIA ROJAS & RANGEL LTDA.

6,4%

URIBE Y ASOCIADOS LTDA.

6,1%

OTROS

5,8%

Fuente: Del Autor
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Grafico 39. Porcentaje de Participacion en el mercado de los principales competidores en
venta de Cierres

% PARTICIPACION EN EL MERCADO DE LOS PRINCIPALES
COMPETIDORES EN VENTA DE CIERRES
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Fuente: Del Autor

Con base en el cuadro N° 50 y el grafico N° 39 se listan las comercializadoras mas
importante en la venta de insumo de Cierres en el mercado local, las cuales esta
lidera por Mil Herrajes Ltda. con una participacion del 9,6%, seguido en segundo
lugar por Surti-Herrajes D.J e Insumos La Matraka con un porcentaje de cobertura
de 9% y en tercer lugar esta Formatex con una participacion del 8,7%, lo cual
estas son las empresas mas representativas en la venta de dicho insumo.
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15)ANALISIS DE LA OFERTA DE INSUMO DE HEBILLAS

En el siguiente punto ha de analizarse la oferta de insumo de Hebillas de las

principales empresas o comercializadoras en venta de dichos materiales en el

mercado local de Bucaramanga, como ademas de su cobertura y participacion,

los cuales son:

Cuadro 51. Analisis de la oferta de insumo de Hebillas

CANT. | UNIDA | FRECUENCI % j
INSUMOs | APROX | D DE | A DE VENTA* | EMPRESAS MAS REPRESENTATIVAS | PARTICIPACIO
. MEDID | ¢ EN VENTAS DEL SECTOR N EN EL
VENTA A Q MERCADO
MIL HERRAJES LTDA. 15,7%
HERRAJES S.G 14,5%
MEGAHERRAJES 13,8%
FORMATEX 12,6%
HEBILLA ) '
S 1.246 | UNIDAD MARROQUINERIA Y HERRAJES

Fuente: Del Autor

NANCY

11,9%

SURTI-HERRAJES D.J

11,3%

PELETERIA Y HERRAJES CLAUDIA

10,7%

OTROS

9,4%
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Grafico 40. Porcentaje de Participacion en el mercado de los principales competidores en
venta de Hebillas

% PARTICIPACION EN EL MERCADO DE LOS PRINCIPALES
COMPETIDORES EN VENTA DE HEBILLAS
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Fuente: Del Autor

Con base en el cuadro N° 51 y el gréafico N° 40 se listan las comercializadoras mas
importante en la venta de insumo de Hebillas en el mercado local, las cuales esta
lidera por Mil Herrajes Ltda. con una participacion del 15,7%, seguido en segundo
lugar por Herrajes S.G. con un porcentaje de cobertura de 14,5% y en tercer lugar
esta Mega herrajes con una participacion del 13,8%, lo cual estas son las

empresas mas representativas en la venta de dicho insumo.
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16)ANALISIS DE LA OFERTA DE INSUMO DE PEDRERIA Y/O ADORNOS

En el siguiente punto ha de analizarse la oferta de insumo de Pedreria y/o
Adornos de las principales empresas o comercializadoras en venta de dichos

materiales en el mercado local de Bucaramanga, como ademas de su cobertura y

participacion, los cuales son:

Cuadro 52. Analisis de la oferta de insumo de Pedreria y/o Adornos

CANT. | UNIDA | FRECUENCI %
INSUMo | APROX | D DE ADE | EMPRESAS MAS REPRESENTATIVAS | PARTICIPACIO
. MEDID | VENTA EN VENTAS DEL SECTOR N EN EL
VENTA A S Q MERCADO
MEGA-HERRAJES 12,44%
MIL HERRAJES LTDA. 11,94%
HERRAJES S.G. 10,95%
FORMATEX 10,45%
PEDRERI SURTI-HERRAJES D.J. 9,95%
AYIO 1.092 | UNIDAD PELETERIA Y HERRAJES CLAUDIA 9,45%
ADOSRNO MARROQUINERIA Y HERRAJES & 460
NANCY 7R
ALMACEN DE PIELES LA NUTRIA 7,46%
MARPIEL 6,97%
CELIS SERRANO HERMANOS LTDA. 6,47%
OTROS 5,47%

Fuente: Del Autor
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Grafico 41. Porcentaje de Participacion en el mercado de los principales competidores en
venta de Pedreria y/o Adornos

% PARTICIPACION EN EL MERCADO DE LOS PRINCIPALES
COMPETIDORES EN VENTA DE PEDRERIA Y/O ADORNO
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Fuente: Del Autor

Con base en el cuadro N° 52 y el grafico N° 41 se listan las comercializadoras mas
importante en la venta de insumo de Pedreria y/o Adornos en el mercado local, las
cuales esta lidera por Mega herrajes con una participacion del 12,4%, seguido en
segundo lugar por Mil Herrajes Ltda., con un porcentaje de cobertura de 11,9% y
en tercer lugar esta Herrajes S.G. con una participacion del 10,9%, lo cual estas

son las empresas mas representativas en la venta de dicho insumo.
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17)ANALISIS DE LA OFERTA DE INSUMO DE THINER Y VARSOL

En el siguiente punto ha de analizarse la oferta de insumo de Thiner y/o Varsol de

las principales empresas o comercializadoras en venta de dichos materiales en el

mercado local de Bucaramanga, como ademas de su cobertura y participacion,

los cuales son:

Cuadro 53. Analisis de la oferta de insumo de Thiner y/o Varsol

CANT. | UNIDAD FSEC\:ILIJEEN"\II%LA EMPRESAS MAS P ARTlc(ﬁ; ACION
INSUMO | APROX. DE REPRESENTATIVAS EN VENTAS EN EL
VENTA | MEDIDA S Q DEL SECTOR MERCADO
PELETERIA ROQUE 15,3%
MI PEQUERNO ZAPATERO 14,3%
CUEROS & ACABADOS 12,2%
ALMACEN DE PIELES LA NUTRIA 11,2%
INSUMOS LA MATRAKA 10,2%
Tvrxggglj( 105 HITRO PELETERIA ARDILLA 9,2%
PELETERIA RINCON 8,2%
ELITE INSUMOS 7,1%
PELETERIA J.J. 7,1%
OTROS 5,1%

Fuente: Del Autor
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Grafico 42. Porcentaje de Participacion en el mercado de los principales competidores en
venta de Thiner y/o Varsol

% PARTICIPACION EN EL MERCADO DE LOS PRINCIPALES
COMPETIDORES EN VENTA DE THINER Y/O VARSOL
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Fuente: Del Autor

En base en el cuadro N° 53 y el grafico N° 42 se listan las comercializadoras mas
importante en la venta de insumo de Thiner y/o Varsol en el mercado local, las
cuales esta lidera por Peleteria Roque con una participacion del 15,3%, seguido
en segundo lugar por Mi Pequeiio Zapatero con un porcentaje de cobertura de
14,3% y en tercer lugar esta Cueros & Acabados con una participacion del 12,2%,

lo cual estas son las empresas mas representativas en la venta de dicho insumo.
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18)ANALISIS DE LA OFERTA DE INSUMO DE TINTAS Y EMULSIONES

En el siguiente punto ha de analizarse la oferta de insumo de Tintas y Emulsiones

de las principales empresas o comercializadoras en venta de dichos materiales en

el mercado local de Bucaramanga, como ademas de su cobertura y participacion,

los cuales son:

Cuadro 54. Analisis de la oferta de insumo de Tintas y Emulsiones

INSUMO

CANT.

APROX.

VENTA

UNIDAD FRECUENCIA

*
DE DE VENTA
MEDIDA S Q

EMPRESAS MAS
REPRESENTATIVAS EN
VENTAS DEL SECTOR

%
PARTICIPACION
EN EL
MERCADO

TINTAS Y
EMULSIONES

287

LITRO

PELETERIA EL ALCE

14,18%

PELETERIA ROQUE

13,48%

PELETERIA ALFA

12,06%

EL PEQUENO ZAPATERO

10,64%

EL ZAPATERO

9,22%

PELETERIA ALVAREZ

8,51%

PELETERIA LA ARDILLA

7,80%

PELETERIA RINCON

7,09%

PELETERIA FENIX

6,38%

PELETERIA EL ARRIERO

5,67%

OTROS

4,96%

Fuente: Del Autor
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Grafico 43. Porcentaje de Participacion en el mercado de los principales competidores en
venta de Tintas y Emulsiones

% PARTICIPACION EN EL MERCADO DE LOS PRINCIPALES
COMPETIDORES EN VENTA DE TINTAS Y EMULSIONES
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Fuente: Del Autor

Con base en el cuadro N° 54 y el grafico N° 43 se listan las comercializadoras mas
importante en la venta de insumo de Tintas y Emulsiones en el mercado local, las
cuales esta lidera por Peleteria El Alce con una participacion del 14,18%, seguido
en segundo lugar por Peleteria El Roque con un porcentaje de cobertura de
13,48% y en tercer lugar esta Peleteria Alfa con una participacion del 12,06%, lo

cual estas son las empresas mas representativas en la venta de dicho insumo.
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19)ANALISIS DE LA OFERTA DE INSUMO DE LAMINAS DE LIJA

En el siguiente punto ha de analizarse la oferta de insumo de Laminas de Lija de

las principales empresas o comercializadoras en venta de dichos materiales en el

mercado local de Bucaramanga, como ademas de su cobertura y participacion,

los cuales son:

Cuadro 55. Andlisis de la oferta de insumo de Laminas de Lija

CANT. | UNIDAD Fgg%ﬁﬁ%’* EMPRESAS MAS AR co|/|°9 ACION
INSUMO |APROX.| DE REPRESENTATIVAS EN VENTAS e
VENTA | MEDIDA | S Q DEL SECTOR VERCADO
PELETERIA ROQUE 15%
ALMACEN DE PIELES LA NUTRIA 14,2%
MARPIEL 12,5%
INSUMOS LA MATRAKA 10,8%
MARPIEL 10,0%
DELOA | O | LAMINA CUEROS & ACABADOS 9,2%

Fuente: Del Autor

EL PEQUENO ZAPATERO

8,3%

PELETERIA RINCON

7,5%

ALMACEN DE PIELES LA NUTRIA

6,7%

OTROS

5,8%
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Grafico 44. Porcentaje de Participacion en el mercado de los principales competidores en
venta de Laminas de Lija

% PARTICIPACION EN EL MERCADO DE LOS PRINCIPALES
COMPETIDORES EN VENTA DE LAMINAS DE LIJA
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Fuente: Del Autor

Con base en el cuadro N° 55 y el gréafico N° 44 se listan las comercializadoras mas
importante en la venta de insumo de Laminas de Lija en el mercado local, las
cuales esta lidera por Peleteria Roque con una participacion del 15%, seguido en
segundo lugar por Almacén de Pieles la Nutria con un porcentaje de cobertura de
14,2% y en tercer lugar esta Marpiel con una participacion del 12,5%, lo cual estas

son las empresas mas representativas en la venta de dicho insumo.
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20)ANALISIS DE LA OFERTA DE INSUMOS DE CAJAS DE EMPAQUE

En el siguiente punto ha de analizarse la oferta de insumo de Cajas de Empaque

de las principales empresas o comercializadoras en venta de dichos materiales en

el mercado local de Bucaramanga, como ademas de su cobertura y participacion,

los cuales son:

Cuadro 56. Andlisis de la oferta de insumo de Cajas de Empaques

EMPRESAS MAS

REPRESENTATIVAS EN VENTAS
DEL SECTOR

%
PARTICIPACION
EN EL
MERCADO

CANT. | uNiDAD | FRECIERCA
INSUMOS | APROX. | DE

VENTA | MEDIDA | S Q
CAJAS DE
EMPAQUE | 2204 | UNIDAD

PELETERIA ROQUE

16,15%

PELETERIA FENIX

14,91%

PELETERIA ALFA

15,53%

PELETERIA EL ARRIERO

13,66%

INSUMOS LA MATRAKA

12,42%

ALMACEN DE PIELES LA NUTRIA

11,18%

PELETERIA EL SURTIDOR

9,94%

OTROS

6,21%

Fuente: Del Autor
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Grafico 45. Porcentaje de Participacion en el mercado de los principales competidores en
venta de Cajas de Empaque

% PARTICIPACION EN EL MERCADO DE LOS PRINCIPALES
COMPETIDORES EN VENTA DE CAJAS DE EMPAQUE
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Fuente: Del Autor

Con base en el cuadro N° 56 y el gréafico N° 45 se listan las comercializadoras mas
importante en la venta de insumo de Cajas de Empaque en el mercado local, las
cuales esta lidera por Peleteria Roque con una participacion del 16,15%, seguido
en segundo lugar por Peleteria Fénix con un porcentaje de cobertura de 14,91% y
en tercer lugar esta Peleteria Alfa con una participacion del 15,53%, lo cual estas

son las empresas mas representativas en la venta de dicho insumo.

e MEDIOS DE PUBLICIDAD Y PROMOCION UTILIZADA POR LA
COMPETENCIA

Los canales de comercializacibn mas utilizados por las comercializadoras,
almacenes y peleterias de insumos para la industria del calzado, la marroquineria
y sus derivados en la ciudad de Bucaramanga, para poder dar a conocer o
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Promocionar sus productos y servicios en el mercado local utilizan medios de
comunicacién masiva como: el periddico, revistas especializadas del sector, la

internet, la radio, etc.

Cuadro 57. Medios de Comunicacién mas usados por la competencia para dar a conocer sus
productos y/o servicios

PERIODICO
REVISTAS ESPECIALIZADAS EN
EL SECTOR

INTERNET

RADIO 1
OTROS, (Avisos publicitarios,
Volantes)

*Frecuencia: S=semanal, Q=quincenal, M=mensual y SE=semestral
Fuente: Del Autor

Indefinido

Gréfico 46. Medios de Comunicacién méas usados por la competencia

MEDIOS DE COMUNICACION MAS UTILIZADOS POR LA
COMPETENCIA
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Fuente: Del Autor
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En base a la informacion obtenida en el cuadro N° 57 y el grafico N° 46 se
determina que el medio o canal de comunicacion mas utilizado por la competencia
para dar a conocer sus productos y/o servicios en el mercado local es el periddico
(Vanguardia liberal, periodicos del sector calzado a nivel regional) este con un
porcentaje de utilizacion del 37%, seguido por las revistas especializadas en
Calzado de publicaciones mensuales con un 27% y la utilizacién de la Internet con
un 19% que desplaza el uso de cufias radiales que se ubica en el cuarto lugar con
un uso del 13% por parte de las comercializadoras, almacenes y peleterias de
insumos para la industria del calzado, la marroquineria y sus derivados en la

ciudad de Bucaramanga, quienes las emplean para darse a conocer.

2.4.2.4 Estimacioén de la Oferta. En la estimacion de la oferta se tiene en cuenta
los datos suministrados por la Asociacion de Peleteros de Colombia sucursal
Bucaramanga (ASPECOL)™, el cual indica que tiene registrados un total de 150
empresas entre comercializadoras, almacenes y peleterias dedicadas a la venta
de insumos y/o materiales para la industria del calzado, la marroquineria y sus

derivados en la ciudad de Bucaramanga.

Para cuantificar la oferta de insumos y materiales para la industria del calzado, la
marroquineria y sus derivados en la ciudad de Bucaramanga, se tiene en cuenta la
venta aproximada de cada uno de los insumos y la frecuencia de venta ya sea
semanal o quincenal, el nUmero de empresas registradas en la Asociacién de
Peleteros de Colombia sucursal Bucaramanga (ASPECOL), que es
aproximadamente de 150 empresarios que conforman el gremio; que ademas es
la que representa un dato mas realista en comparacion con las empresas que
aparecen registradas en la Camara de Comercio de Bucaramanga que es un total

de 105 empresas.

19 www.aspecol.org/asociados
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Pero sin embargo se calcula la estimacion de la oferta sobre las 105 empresas

registradas en Camara de Comercio que son el nimero de comercializadoras,

peleterias y almacenes que ofrecen los insumos para la industria del calzado, la

marroquineria y sus derivados en la ciudad de Bucaramanga. Ademas ha de

tenerse en cuenta que no todas las 105 comercializadoras venden todas las lineas

de insumos; razén por la cual algunos insumos daran como resultado con sobre

oferta, pero en dicho caso no se tendra en cuenta y se trabajara con el total de

comercializadoras registradas legalmente (ver cuadro N° 58).

Cuadro 58. Oferta estimada por insumo anualmente

OFERTA ESTIMADA POR INSUMO ANUALMENTE

FRECUENCIA DE

VENTA* N° DE
INSUMOS SQS'&'EDSB COMERCIALIZADOR | OFERTA ESTIMADA
DE VENTA AS QUE OFRECEN POR INSUMO
s Q EL INSUMO

CUERO NATURAL 24.696 Dcm? 48 105 124.467.840 dcm?
CUERO SINTETICO 19.509 mt 48 105 98.325.360 mt
FORROS 9.000 mt 48 105 45.360.000 mt
PEGANTES 147 galén 24 105 370.440 galén
PLANTILLAS 4.275 par 48 105 21.546.000 par
SUELAS 3.755 par 48 105 18.925.200 par
PLANTAS 2.990 par 48 105 15.069.600 par
PUNTILLAS Y ) .
TACHUELAS 189 caja 48 105 952.560 caja
HILADILLOS 70 cono 24 105 176.400 cono
HILOS 70 cono 24 105 176.400 cono
LAMINAS DE L .
PRODUEVA 160 lamina 48 105 806.400 lamina
DURALON PARA . ..
PUNTERAS Y TALON 125 lamina 48 105 630.000 lamina
TACONES 1.150 par 48 105 5.796.000 par
CIERRES 1.708 mt 48 105 8.608.320 mt
HEBILLAS 1.246 par 48 105 6.279.840 par
PEDRERIA Y/O . ;
ADORNOS 1.092 unidad 48 105 5.503.680 unidad
THINER Y VARSOL 105 It 48 105 529.200 It
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TINTAS Y

EMULSIONES 287 It 48 105 1.446.480 It
LAMINAS DE LIJA 91 lamina 48 105 458.640 lamina
CAJAS DE EMPAQUE | 2.204 unidad 48 105 11.108.160 unidad
NOTA

*Frecuencia de venta: S = (semanal) Nimero de semanas al afio y Q = (Quincenal) Namero de quincenas al
afio

Fuente: Del Autor

2.4.2.5 Proyeccion de la Oferta. La Oferta de insumos para la industria del
calzado, la marroquineria y sus derivados en la ciudad de Bucaramanga; se
proyecta en base a la oferta estimada y al crecimiento del gremio de
comercializadores, peleteros y almacenes encargados en la venta de insumos y
materiales para la industria del calzado, la marroquineria y sus derivados. Ademas
dicho gremio industrial presenta una tendencia bajista, esto debido a que la
calidad de los materiales no llena del todo las expectativas de los fabricantes por
lo que buscan a otros proveedores en el resto del pais, la falta de asegurar el
aprovisionamiento de los insumos y materiales a través del tiempo para pedidos
grandes que deben atender los fabricantes es otra de las razones por la que la
Asociacién de Peleteros de Colombia sucursal Bucaramanga (ASPECOL)%
explica que el gremio ha perdido compradores y disminuido sus ventas de
insumos en lo que va corrido del afio 2010, las ventas han disminuido en un 30%
menos que el aflo anterior 2009, pero sin embargo el crecimiento de este gremio

ha sido del 1,5% durante el afio.
En base de la informacion anterior proyectamos los calculos de la oferta en los
proximos cinco afios a partir del afio 2011, para estos calculos se utiliza la

siguiente ecuacién de proyeccion al futuro:

F=P@+i)

20 www.aspecol.org
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A partir de esta formula y con la informacion acerca del crecimiento del gremio de

peleteros, comercializadores y almacenes en la venta de insumos y materiales,

calculamos la proyeccion de la oferta a futuro en los préximos cinco afos.

F = ? valor total de la demanda

P

demanda estimada actual
1,5%

crecimiento anual del gremio de peleteros, comercializadores y

almacenes en la venta de insumos y materiales para el calzado, la marroquineria y

sus derivados.

t = proyeccion de la oferta en el tiempo a cinco afos

Cuadro 59. Proyeccion de la Oferta

CUERO 124.467.840 126.334.858 128.229.880 130.153.329 132.105.629 134.087.213
NATURAL dcm? dem? dem? dem? dem? dem?
CUERO 98.325.360 mt | 99.800.240 mt | 101.297.244 mt | 102.816.703 mt | 104.358.953 mt | 105.924.338 mt
SINTETICO

FORROS 45.360.000 mt | 46.040.400 mt | 46.731.006 mt| 47.431.971mt| 48.143.451mt| 48.865.602 mt
PEGANTES 370.440 galén 375.997 galén 381.637 galén 387.361 galén 393.172 galén 399.069 galén
gLANT'LLA 21.546.000 par | 21.869.190 par | 22.197.228 par | 22.530.186 par| 22.868.139 par| 23.211.161 par
SUELAS 18.925.200 par | 19.209.078 par | 19.497.214 par | 19.789.672 par | 20.086.517 par | 20.387.815 par
PLANTAS 15.069.600 par | 15.295.644 par | 15.525.079 par | 15.757.955 par | 15.994.324 par | 16.234.239 par
PUNTILLAS

Y . . . . . .
TACHUELA 952.560 caja 966.848 caja 981.351 caja 996.071 caja| 1.011.012caja| 1.026.178 caja
S

HILADILLOS 176.400 cono 179.046 cono 181.732 cono 184.458 cono 187.225 cono 190.033 cono
HILOS 176.400 cono 179.046 cono 181.732 cono 184.458 cono 187.225 cono 190.033 cono
LAMINAS

DE 806.400 lamina | 818.496 lamina | 830.773 lamina | 843.235 lamina | 855.884 lamina | 868.722 lamina
PRODUEVA

DURALON

PARA P P P — P o
PUNTERAS 630.000 lamina | 639.450 lamina | 649.042 lamina | 658.777 lamina | 668.659 lamina | 678.689 lamina
Y TALON

TACONES 5.796.000 par 5.882.940 par 5.971.184 par 6.060.752 par 6.151.663 par 6.243.938 par
CIERRES 8.608.320 mt 8.737.445 mt 8.868.506 mt 9.001.534 mt 9.136.557 mt 9.273.605 mt
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HEBILLAS 6.279.840 par | 6.374.038 par| 6.469.648 par| 6.566.693 par| 6.665.193 par| 6.765.171 par
PEDRERIA 5.503.680 5.586.235 5.670.029 5.755.079 5.841.405 5.929.026
/o unidad unidad unidad unidad unidad unidad
ADORNOS

THINER Y

VARSOL 529.200 It 537.138 It 545.195 It 553.373 It 561.674 It 570.099 It
TINTAS Y

EMULSION 1.446.480 It 1.468.177 It 1.490.200 It 1.512.553 It 1.535.241 It 1.558.270 It
ES

LAMINAS - . - . . .
DE LIJA 458.640 lamina | 465.520 lamina | 472.502 lamina | 479.590 lamina | 486.784 lamina | 494.086 lamina
CAJAS DE 11.108.160 11.274.782 11.443.904 11.615.563 11.789.796 11.966.643
EMPAQUE unidad unidad unidad unidad unidad unidad
Fuente: Del Autor

2.5 RELACION ENTRE DEMANDA Y OFERTA

En la determinaciéon de la demanda insatisfecha de acuerdo con los datos

obtenidos en las proyecciones realizadas, se hara una comparacion de la
demanda y la oferta, periodo por periodo; con el fin de tener una estimacion de lo
que serd la demanda insatisfecha cuando las cantidades de demanda en el
mercado no estan suficientemente atendidas, es decir estas son mayores a las
cantidades ofrecidas por las comercializadoras, almacenes y peleterias de
insumos y materiales para la industria del calzado, la marroquineria y sus

derivados en la ciudad de Bucaramanga.

2.5.1 Demanda Insatisfecha. A continuacibn se determina la demanda
insatisfecha de cada uno de los insumos mas representativos en la venta de
insumos para el calzado, la marroquineria y sus derivados, esto proyectado a

cinco afios hasta el afio 2016 con base al aflo 2011 (ver cuadro N° 60 al N° 65).
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Cuadro 60. Demanda Insatisfecha actual o del afio cero (0)

INSUMOS

DEMANDA
DEMANDA OFERTA | \cATISFEGHA
2011 (0) 2011 (0) 2011 (0)

CUERO NATURAL

305.366.400 dcm?

124.467.840 dcm?

180.898.560 dcm?

CUERO SINTETICO

55.762.560 mt

98.325.360 mt

-42.562.800 mt

FORROS 36.289.920 mt 45.360.000 mt -9.070.080 mt
PEGANTES 199.152 galon 370.440 galon -171.288 galén
PLANTILLAS 57.145.968 par|  21.546.000 par 35.599.968 par
SUELAS 40.714.992 par 18.925.200 par 21.789.792 par
PLANTAS 34.231.200 par 15.069.600 par 19.161.600 par
PUNTILLAS Y TACHUELAS 765.168 caja 952.560 caja -187.392 caja
HILADILLOS 199.152 cono 176.400 cono 22.752 cono
HILOS 243.408 cono 176.400 cono 67.008 cono
LAMINAS DE PRODUEVA 3.745.296 lamina|  806.400 lamina | 2.938.896 ldmina
DURALON PARA PUNTERAS Y TALON 644.352 lamina 630.000 lamina 14.352 |amina
TACONES 26.176.800 par 5.796.000 par 20.380.800 par
CIERRES 13.321.056 mt 8.608.320 mt 4.712.736 mt
HEBILLAS 46.070.496 par 6.279.840 par 39.790.656 par
PEDRERIA Y/O ADORNOS 17.259.840 unidad | 5.503.680 unidad | 11.756.160 unidad
THINER Y VARSOL 486.816 It 529.200 It -42.384 It
TINTAS Y EMULSIONES 1.548.960 It 1.446.480 It 102.480 It
LAMINAS DE LIJA 88.512 lamina 458.640 lamina -370.128 Idmina

CAJAS DE EMPAQUE

25.935.168 unidad

11.108.160 unidad

14.827.008 unidad

Fuente: Del Autor

Cuadro 61. Demanda Insatisfecha del primer afio

INSUMOS

DEMANDA
DEMANDA OFERTA | |\\SATISFEGHA
2012 (1) 2012 (1) 2012 (1)

CUERO NATURAL

310.557.629 dcm

126.334.858 dcm

184.222.771 dcm

CUERO SINTETICO

56.710.524 mt

99.800.240 mt

-43.089.717 mt

36.906.849 mt

46.040.400 mt

FORROS -9.133.551 mt
PEGANTES 202.538 galon 375.997 galén -173.459 galdn
PLANTILLAS 58.117.449 par 21.869.190 par 36.248.259 par
SUELAS 41.407.147 par 19.209.078 par 22.198.069 par
PLANTAS 34.813.130 par 15.295.644 par 19.517.486 par

PUNTILLAS Y TACHUELAS

778.176 caja

966.848 caja

-188.673 caja
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HILADILLOS 202.538 cono 179.046 cono 23.492 cono
HILOS 247.546 cono 179.046 cono 68.500 cono
LAMINAS DE PRODUEVA 3.808.966 lamina 818.496 lamina 2.990.470 |ldmina
DURALON PARA PUNTERAS Y TALON 655.306 lamina 639.450 lamina 15.856 lamina
TACONES 26.621.806 par 5.882.940 par 20.738.866 par
CIERRES 13.547.514 mt 8.737.445 mt 4.810.069 mt
HEBILLAS 46.853.694 par 6.374.038 par 40.479.657 par
PEDRERIA Y/O ADORNOS 17.553.257 unidad | 5.586.235 unidad | 11.967.022 unidad
THINER Y VARSOL 495.092 It 537.138 It -42.046 It
TINTAS Y EMULSIONES 1.575.292 It 1.468.177 It 107.115 1t
LAMINAS DE LIJA 90.017 lamina 465.520 lamina -375.503 lamina

CAJAS DE EMPAQUE

26.376.066 unidad

11.274.782 unidad

15.101.283 unidad

Fuente: Del Autor

Cuadro 62. Demanda Insatisfecha del segundo afio

DEMANDA
INSUMOS DEMANDA OFERTA | |NSATISFECHA
2013 (2) 2013 (2) 2013 (2)

CUERO NATURAL

315.837.108 dcm

128.229.880 dcm

187.607.228 dcm

CUERO SINTETICO

57.674.602 mt

101.297.244 mt

-43.622.642 mt

FORROS 37.534.265 mt 46.731.006 mt -9.196.741 mt
PEGANTES 205.981 galon 381.637 galon -175.656 galon
PLANTILLAS 59.105.446 par 22.197.228 par 36.908.218 par
SUELAS 42.111.068 par 19.497.214 par 22.613.854 par
PLANTAS 35.404.954 par 15.525.079 par 19.879.875 par
PUNTILLAS Y TACHUELAS 791.405 caja 981.351 caja -189.946 caja
HILADILLOS 205.981 cono 181.732 cono 24.249 cono
HILOS 251.754 cono 181.732 cono 70.023 cono
LAMINAS DE PRODUEVA 3.873.718 lamina 830.773 lamina |  3.042.945 ldmina
DURALON PARA PUNTERAS Y TALON 666.446 lamina 649.042 lamina 17.404 1amina
TACONES 27.074.376 par 5.971.184 par 21.103.192 par
CIERRES 13.777.822 mt 8.868.506 mt 4.909.315 mt
HEBILLAS 47.650.207 par 6.469.648 par 41.180.559 par
PEDRERIA Y/O ADORNOS 17.851.663 unidad | 5.670.029 unidad | 12.181.634 unidad
THINER Y VARSOL 503.508 It 545.195 It -41.687 It
TINTAS Y EMULSIONES 1.602.072 It 1.490.200 It 111.872 It
LAMINAS DE LIJA 91.547 lamina 472.502 lamina -380.955 ldmina

CAJAS DE EMPAQUE

26.824.459 unidad

11.443.904 unidad

15.380.555 unidad

Fuente: Del Autor
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Cuadro 63. Demanda Insatisfecha del tercer afo

DEMANDA
INSUMOS DEMANDA OFERTA | \NSATISFECHA
2014 (3) 2014 (3) 2014 (3)

CUERO NATURAL

321.206.339 dcm

130.153.329 dcm

191.053.011 dem

CUERO SINTETICO

58.655.071 mt

102.816.703 mt

-44.161.632 mt

FORROS 38.172.348 mt 47.431.971 mt -9.259.623 mt
PEGANTES 209.482 galon 387.361 galon -177.879 galén
PLANTILLAS 60.110.239 par 22.530.186 par 37.580.052 par
SUELAS 42.826.957 par 19.789.672 par 23.037.284 par
PLANTAS 36.006.838 par 15.757.955 par 20.248.883 par
PUNTILLAS Y TACHUELAS 804.859 caja 996.071 caja -191.213 caja
HILADILLOS 209.482 cono 184.458 cono 25.025 cono
HILOS 256.034 cono 184.458 cono 71.576 cono
LAMINAS DE PRODUEVA 3.939.572 lamina 843.235 lamina | 3.096.337 ldmina
DURALON PARA PUNTERAS Y TALON 677.776 lamina 658.777 lamina 18.998 lamina
TACONES 27.534.641 par 6.060.752 par 21.473.889 par
CIERRES 14.012.045 mt 9.001.534 mt 5.010.511 mt
HEBILLAS 48.460.261 par 6.566.693 par 41.893.568 par
PEDRERIA Y/O ADORNOS 18.155.141 unidad | 5.755.079 unidad | 12.400.062 unidad
THINER Y VARSOL 512.068 It 553.373 It -41.305 It
TINTAS Y EMULSIONES 1.629.308 It 1.512.553 It 116.755 It
LAMINAS DE LIJA 93.103 lamina 479.590 lamina -386.487 lamina

CAJAS DE EMPAQUE

27.280.475 unidad

11.615.563 unidad

15.664.912 unidad

Fuente: Del Autor

Cuadro 64. Demanda Insatisfecha del cuarto afio

DEMANDA
INSUMOS DRl IELS OFERTA | |\NSATISFECHA
2015 (4) 2015 (4) 2015 (4)

CUERO NATURAL

326.666.847 dcm

132.105.629 dcm

194.561.219 dcm

CUERO SINTETICO

59.652.207 mt

104.358.953 mt

-44.706.746 mt

FORROS 38.821.277 mt 48.143.451 mt -9.322.174 mt
PEGANTES 213.044 galén 393.172 galén -180.128 galdn
PLANTILLAS 61.132.113 par 22.868.139 par 38.263.974 par
SUELAS 43.555.015 par 20.086.517 par 23.468.497 par
PLANTAS 36.618.954 par 15.994.324 par 20.624.630 par

PUNTILLAS Y TACHUELAS

818.541 caja

1.011.012 caja

-192.471 caja
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HILADILLOS 213.044 cono 187.225 cono 25.819 cono
HILOS 260.387 cono 187.225 cono 73.162 cono
LAMINAS DE PRODUEVA 4.006.544 lamina|  855.884 lamina| 3.150.661 lamina
DURALON PARA PUNTERAS Y TALON 689.298 lamina 668.659 lamina 20.639 lamina
TACONES 28.002.730 par 6.151.663 par 21.851.066 par
CIERRES 14.250.249 mt 9.136.557 mt 5.113.692 mt
HEBILLAS 49.284.085 par 6.665.193 par 42.618.892 par
PEDRERIA Y/O ADORNOS 18.463.778 unidad | 5.841.405 unidad | 12.622.373 unidad
THINER Y VARSOL 520.773 It 561.674 It -40.900 It
TINTAS Y EMULSIONES 1.657.006 It 1.535.241 It 121.765 It
LAMINAS DE LIJA 94.686 lamina 486.784 lamina -392.098 lamina

CAJAS DE EMPAQUE

27.744.243 unidad

11.789.796 unidad

15.954.447 unidad

Fuente: Del Autor

Cuadro 65. Demanda Insatisfecha del quinto afio

DEMANDA
INSUMOS DEMANDA OFERTA | |NSATISFECHA
2016 (5) 2016 (5) 2016 (5)

CUERO NATURAL

332.220.184 dcm

134.087.213 dcm

198.132.970 decm

CUERO SINTETICO

60.666.294 mt

105.924.338 mt

-45.258.043 mt

FORROS 39.481.239 mt 48.865.602 mt -9.384.363 mt
PEGANTES 216.665 galon 399.069 galon -182.404 gal6n
PLANTILLAS 62.171.359 par 23.211.161 par 38.960.198 par
SUELAS 44.295.450 par 20.387.815 par 23.907.635 par
PLANTAS 37.241.476 par 16.234.239 par 21.007.237 par
PUNTILLAS Y TACHUELAS 832.457 caja 1.026.178 caja -193.721 caja
HILADILLOS 216.665 cono 190.033 cono 26.632 cono
HILOS 264.813 cono 190.033 cono 74.780 cono
LAMINAS DE PRODUEVA 4.074.656 lamina 868.722 lamina | 3.205.934 lamina
DURALON PARA PUNTERAS Y TALON 701.016 lamina 678.689 lamina 22.327 lamina
TACONES 28.478.776 par 6.243.938 par 22.234.838 par
CIERRES 14.492.504 mt 9.273.605 mt 5.218.898 mt
HEBILLAS 50.121.915 par 6.765.171 par 43.356.743 par
PEDRERIA Y/O ADORNOS 18.777.663 unidad | 5.929.026 unidad | 12.848.636 unidad
THINER Y VARSOL 529.626 It 570.099 It -40.472 It
TINTAS Y EMULSIONES 1.685.175 It 1.558.270 It 126.905 It
LAMINAS DE LIJA 96.296 lamina 494.086 lamina -397.790 lamina

CAJAS DE EMPAQUE

28.215.895 unidad

11.966.643 unidad

16.249.252 unidad

Fuente: Del Autor
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En base a la demanda insatisfecha del afio base o afio cero (ver cuadro N° 60)
todos los insumos presentan una demanda insatisfecha excepto los insumos
como: cuero sintético, forros, pegantes, puntillas y tachuelas, thiner y varsol y
laminas de lija que reflejan una sobre oferta. Pero como el objetivo de la nueva
comercializadora es ofrecer todos los insumos la estrategia comercial a aplicar es
atender la demanda insatisfecha y competir por precios con los insumos que
muestran sobreoferta en el estudio de mercados, de esta forma se genera valor

agregado al proyecto porque se abarca mas parte del mercado objetivo.

Ademas en cuanto a los productos que presentan sobreoferta se tiene en cuenta
en atender el 20% por ciento de dicha demanda satisfecha, con el fin de cumplir
con el objeto o razén social de la nueva comercializadora de reunir en un solo sitio
todos los insumos para la industria del calzado, la marroquineria y sus derivados.
Esto también se vera reflejado posteriormente en el estudio Técnico y Financiero
del presente proyecto.

Asimismo debido al poco crecimiento anual del gremio y a los problemas que
atraviesa los comercializadores de insumos y materiales para la industria del
calzado, la marroquineria y sus derivados en la ciudad de Bucaramanga, los
Insumos con sobreoferta presentaran también una demanda insatisfecha en los
subsiguientes afios, debido al alto crecimiento y auge que tiene la industria del

calzado de Bucaramanga a nivel nacional e internacional.

2.6 CANALES DE COMERCIALIZACION

Un canal de comercializacion es una combinacion de las instituciones o
establecimientos a través de los cuales se comercializa los insumos y/o servicios,

desde el fabricante hasta el consumidor final, por lo tanto se debe analizar cual es
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La mejor forma o estructura de los canales actuales para promocionar los servicios

y/o insumos del proyecto.

2.6.1 Estructura de los Canales Actuales. Para hacer llegar los productos y
servicios al consumidor final, existen basicamente varios tipos de canales de
comercializacion utilizados por la competencia, los cuales se pueden clasificar en

directos e indirectos.

e DIRECTO

Productor — Consumidor final

e INDIRECTO

Productor =» Minorista = Consumidor final
Productor = Mayorista = Minorista = Consumidor final

Productor = Agente =» Mayorista =» Minorista =» Consumidor final

Como sé referencia en el estudio de oferta y segun los datos secundarios; se
aprecia que los sistemas de distribuciébn mas utilizados por las empresas que
comercializan los insumos y materiales para la industria del calzado, la
marroquineria y sus derivados en la ciudad de Bucaramanga son: los canales de

comercializacion directa.
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2.6.2 Ventajas y Desventajas de los canales actuales. Las ventajas y
desventajas de los canales actuales utilizados por la competencia, que en este
caso en particular es el Canal de Comercializacion Directo (productor-consumidor

final), tienen las siguientes ventajas y desventajas:

VENTAJAS

e Los costos operativos y de comercializacion son menores.

e Mejor control y supervision a vendedores.

e Mayor atencioén de frecuencia al cliente.

e Mantener contacto directo a los clientes actuales, tomar de pedidos, atender
sus sugerencias y reclamos.

e Aumenta poco los precios y se una mayor rotacion.

e Permiten evaluar con mayor rapidez las tendencias de la moda.

DESVENTAJAS
e Se necesita una mayor inversion de capital para poder tener una venta al detal.

e El productor puede manipular los precios.

2.6.3 Seleccion de los canales de Comercializacion. En la decision de elegir el
canal de distribucién se tiene en cuenta los patrones de compra del consumidor y
la naturaleza del mercado, la calidad del producto y la conveniencia para el
consumidor final ya que estos factores influyen en la disposicion administrativa de

los canales mas convenientes.

Ademas existen unos criterios o aspectos que deben tenerse en cuenta al adoptar
un canal de comercializacion. Aspectos tales como, la extension del mercado, el
grado de control requerido sobre el mercado, el costo de los canales alternativos,
las caracteristicas del producto y/o servicio, del mercado y de los fabricantes,

estos son puntos determinantes a la hora de decidir qué canal o canales a escoger
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Para un producto y/o servicio determinado. En este orden de ideas el proyecto
utilizara un canal de comercializacion directa (ver grafica N° 47), con el fin de

llegar directamente a sus clientes.

Gréafico 47. Canal de Comercializacién Directo

COMERCIALIZADORA
DE INSUMOS

CONSUMIDOR FINAL
(Fabricantes de calzado, Ia
marroguineria y sus derivados en la
ciudad de Bucaramanga)

Fuente: Del Autor

2.7 PRECIO

2.7.1 Analisis de precios. Cuando se desea vender un producto, no es suficiente
que cumpla con todas las caracteristicas que lo definen como tal; ademas de
hacerle el proceso de publicidad y promocién, es necesario que tanto el vendedor,
como para el comprador, el precio sea favorable, es decir represente una utilidad

como resultado de la relacién costo beneficio.

Se puede fijar un precio teniendo en cuenta el mercado interno con el proposito de
ser competitivo, igualmente puede basarse en la estructura de costos para no
trabajar a pérdida. El consumidor medio compra basandose en el precio, sin

embargo, dan prioridad a la calidad y variedad de los insumos. Es evidente que
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Esta actitud exige a los nuevos competidores o comercializadoras a ser mas
estratégicos, aumentando asi las posibilidades de tener una mayor cobertura en
el mercado local si logra conseguir dichas caracteristicas en la venta de los
insumos y materiales para la industria del calzado, la marroquineria y sus

derivados en la ciudad de Bucaramanga.

De igual forma se puede tomar como punto de partida el precio promedio obtenido
en el estudio de la oferta (ver cuadro N° 66); que esta muy relacionado con el
precio que pagan los fabricantes del calzado, la marroquineria y sus derivados en
la ciudad de Bucaramanga (ver pregunta N° 4 y cuadro N° 6 de la encuesta del

estudio de la demanda), esto aproximando a la unidad de mil mas cercana.

Cuadro 66. Analisis de precios

ANALISIS DE PRECIOS

EMPRESAS MAS PrECIO | PRECIO
INSUMO REPRESENTATIVAS EN VENTAS O PROMEDIO
DEL SECTOR PESOS
CUEROS & ACABADOS 1.300
CUERO TOP CUEROS 1.280 1.320
NATURAL
URIPIELES 1.380
PRECIO
Mt
ALMACEN Y PELETERIA MIL 590
CUERO HERRAJES LTDA.
SINTETICO | ALMACEN CATALINA 650 640
AMERICANA DE MATERIALES 750
PRECIO
Mt
CUEROS & ACABADOS 10.600
ALMACEN Y PELETERIA MIL
FORROS HERRAJES LTDA. 10.900 10.900
CELIS SERRANO HERMANOS 11.200
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PRECIO

Galén
PELETERIA EL ALCE 21.800
PEGANTES PEGANTES PEGASO 22.000 21.200
PEGANTES URANO 19.800
PRECIO x
Par
PELETERIA RINCON 1.100
PLANTILLAS |LA MAGIA DEL TROQUELADO 950 983 =~ 1.000
PELETERIA ALVAREZ 900
PRECIO x
Par
SUELAS Y TACONES RALLY 3.600
SUELAS MODASUELAS BUCARAMANGA 3.800 3.800
DISTRICUEROS DEL ORIENTE 4.000
PRECIO x
Par
DISTRICUEROS DEL ORIENTE 7.000
PLANTAS LA MAGIA DEL TROQUELADO 7.500 7.000
PELETERIA ALVAREZ 6.500
PRECIO x
CAJA
SUNTILLAS Y CUEROS & ACABADOS 5.500
TACHUELAS INSUMOS, LA MATRAKA 5.000 5.500
PELETERIA ALVAREZ 6.000
PRECIO x
CONO
(500 Mt)
CUEROS & ACABADOS 15.000
HILADILLO PELETERIA RINCON 16.000 15.500
PELETERIA J.J. 15.500
PRECIO x
CONO
(500 Mt)
MIL HERRAJES LTDA. 10.000 10.833 ~
HILOS INSUMOS LA MATRAKA 12.000 1i 000"
PELETERIA ALVAREZ 10.500 '
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LAMINA

LAMINAS DE PELETERIA EL SURTIDOR 6.000
PRODUEVA | PELETERIA ALCE 5.500 5.500
EL PEQUENO ZAPATERO 5.000
PRECIO x
LAMINA
DURALON PARA | CUEROS & ACABADOS 4.500
PUNTERAS Y |MIL HERRAJES LTDA. 3.500 4.000
TALON EL PEQUENO ZAPATERO 4.000
PRECIO
X PAR
MARPIEL 1.150
DISTRIBUIDORA TACONES LEO 950
TACONES S.A. 1.100
CELIS SERRANO HERMANOS 1.200
LTDA. !
PRECIO x
Mt
MIL HERRAJES LTDA. 450
CIERRES SURTI-HERRAJES D.J 590 580
INSUMOS LA MATRAKA 700
PRECIO x
UNIDAD
MIL HERRAJES LTDA. 700
HEBILLAS HERRAJES S.G 1.200 1.000
MEGAHERRAJES 1.100
PRECIO x
UNIDAD
PEDRERIA Y/O MEGAHERRAJES 1.800
ADORNOS MIL HERRAJES LTDA. 1.400 1.700
HERRAJES S.G. 1.900
PRECIO x
LITRO
THINER Y PELETERIA ROQUE 7.000
VARSOL MI PEQUENO ZAPATERO 6.200 6.900
CUEROS & ACABADOS 7.500
PRECIO x
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TINTAS v PELETERIA EL ALCE 7.500
EMULSIONES | PELETERIA ROQUE 8.000 8.000
PELETERIA ALFA 8.500
PRECIO x
LAMINA
PELETERIA ROQUE 5.900
LAMINAS DE LIJA | ALMACEN DE PIELES LA NUTRIA | 6.000 6.100
MARPIEL 6.400
PRECIO x
CAJA
CAJAS DE PELETERIA ROQUE 850
EMPAQUE PELETER!A FENIX 900 1.000
PELETERIA ALFA 1.250

Fuente: Del Autor

En relacion a los precios promedios obtenidos en el estudio de mercados; del
analisis de precios que ofrece la competencia (ver cuadro N° 66), estos son los

precios base para determinar el valor en pesos de la demanda insatisfecha.

2.7.2 Estrategias de Fijacion de Precios. Para este proyecto se determinaran
los precios de acuerdo a la funciébn de comparacién, que permite estimar el valor
de cada insumo y/o material con relacion a otros similares; teniendo como objetivo
un precio que supla los costos de produccién afiadiendo un porcentaje basado en
el rendimiento esperado. Se tendra en cuenta un precio razonable a los aceptados
en el mercado, ya que se trata de introducir y comenzar a proyectar la nueva

comercializadora
Para lo anterior se tendra en cuenta las siguientes estrategias en la fijacion de

precios de los insumos y/o materiales para la industria del calzado, la

marroquineria y sus derivados en la ciudad de Bucaramanga:
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Precios con respecto a la competencia: Los precios con respecto a la
competencia se mantendran en un orden nivelado, sin pensar en disminuir los
costos, sino se estaria pensando en disminuir las utilidades.

Precios con respecto a los costos: Los precios deben cubrir los costos totales,
es decir, teniendo en cuenta el margen de contribucion.

Precios con descuentos: Se utiliza precios con descuentos para incentivar al
cliente a que compre en la nueva comercializadora a promocionar.

Precios para producto nuevo: en los insumos y materiales nuevos e
innovadores, se tiene en cuenta que la estrategia a fijar es la de penetracion en
el mercado, ya que se esta buscando fijar un precio a un insumo nuevo en el
mercado, pero que tenga relativamente un precio bajo para poder llegar, entrar

y permanecer en un mercado competitivo.

2.8 PUBLICIDAD Y PROMOCION

La mercadotecnia moderna requiere algo mas que desarrollar un buen servicio,

fijar un precio atractivo y ponerlo al alcance de los clientes meta.

Las cuatro principales herramientas promocionales a usar para dar a conocer el

servicio son las que se describen a continuacion:

Publicidad: Cualquier forma pagada de presentacion y promocion no personal
de ideas para dar a conocer el producto.

Promocién de ventas: incentivos de corto plazo para animar las compras o
ventas de los insumos de calzado en la ciudad.

Relaciones Publicas: La creacion de buenas relaciones con los diversos
publicos del mercado objetivo y la creacion de una buena "imagen de

corporacion o de marca".
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Ventas personales: Presentacion oral en una conversacidon con uno o0 mas

compradores posibles con la finalidad de realizar una venta.

2.8.1 Objetivos

Informar sobre la existencia de la nueva Comercializadora de insumos para la
industria del calzado, la marroquineria y sus derivados en la ciudad de
Bucaramanga.

Persuadir a los fabricantes de calzado, marroquineria y sus derivados de la
ciudad de Bucaramanga, a que compre los insumos y materiales en la nueva
comercializadora por medio de la utilizacion de técnicas de marketing,
publicidad y neuromarketing, creando asi preferencia por la empresa y marca.
Recordar la imagen de la empresa constantemente a los fabricantes de
calzado, marroquineria y sus derivados de la ciudad de Bucaramanga, por
medio de la utilizacion de medios masivos de informacién como: radio, prensa,
internet, etc.

Influir en la actitud y conducta de compra de los consumidores.

2.8.2 Logo

Grafico 48. Logotipo de la comercializadora

=

CASA
INSUMOS

Fuente: Del autor
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El logo es realizado acorde al nombre elegido para la comercializadora, se
escoge como nombre “CASA INSUMOS” ya que se busca que el empresario se
sienta como en casa, con los servicios que la comercializadora tiene como objetivo

brindar a sus clientes.

Los colores aplicados en el disefio del logo son:

« VERDE

El verde es el color de la naturaleza por excelencia, representa armonia,
crecimiento, exuberancia, fertilidad y frescura. Tiene una fuerte relacién a nivel
emocional seguridad, estabilidad y resistencia y es ideal para promocionar
productos financieros, banca y economia.

e BLANCO

El blanco significa luz, seguridad, pureza y limpieza, puede representar un inicio
afortunado. En publicidad el blanco se le asocia con la frescura y la limpieza
porque es el color de nieve. En la promocion de productos el blanco puede
utilizarse para comunicar simplicidad.

e AMARILLO

Representa la alegria, la felicidad, la inteligencia y la energia, es recomendable
utilizar amarillo para provocar sensaciones agradables y alegres. Es muy
adecuado para promocionar productos.

e NEGRO

El negro representa el poder, la elegancia, la formalidad, autoridad, fortaleza.

También se asocia al prestigio y la seriedad.
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2.8.3 Lema. “Lo mejor en insumos para el calzado, la marroquineria y sus
derivados”. El lema es aplicado puesto que el motivo por el cual se desea realizar
el proyecto es porque en Bucaramanga no se encuentra en un solo sitio en el cual
los empresarios tengan facilidad en acceder a los insumos para la elaboracién de
calzado, la marroquineria y sus derivados, en cuanto a diversidad, calidad y

maquinaria.

2.8.4 Anédlisis de medios. Un medio de comunicacion es lo que permite hacer
llegar un mensaje a un receptor determinado, este puede hacerse por television,
radio, la Internet, en diarios, revistas, afiches, vallas o mediante volantes
entregados en las calles o directamente a las fabricas de calzado, marroquineria y

sus derivados que seran nuestros clientes o compradores.

El medio por donde se transmite el mensaje es el responsable absoluto de poder
informar y persuadir a la audiencia y por ende mover a comprar el producto o
utilizar el servicio publicitado. La estrategia tiene como fin analizar y evaluar los
medios en funcion de las necesidades de comunicacion. Por eso es necesario un
andlisis para evaluar los medios de comunicacion en funcion de que sean los
mejores para llevar la informacion a un sector definido de potenciales

compradores.

Los resultados obtenidos en el estudio de la demanda, son referencia para la
selecciébn de los medios publicitarios a ser utilizados para la publicidad y
promocién de la Comercializadora de insumos para la industria del calzado, la

marroquineria y sus derivados en la ciudad de Bucaramanga:
e El directorio telefénico: este medio, es uno de los medios mas utilizados por
parte de la competencia, ya que aporta altos niveles de cobertura en un corto

periodo de tiempo.

177



e Ferias y Exhibiciones: Este es uno de los medios de publicidad mas utilizados,
para este tipo de servicios, por pertenecer a uno de los puntos fuertes de la
economia local y que actualmente promueve la alcaldia de Bucaramanga.

e Television: Es el medio que atrae mayor nivel de publicidad, ya que abarca no
solo el area local sino el nacional, igualmente es uno de los medios mas costos
pero mas notados.

e Revistas: Es un medio de publicidad utilizado para un grupo de personas
seleccionadas, se debe tener una buena eleccion en el tipo de revista a pautar
segun el producto a ofrecer, su costo depende de la pagina y la revista.

e Catalogo: este tipo de promocion, ha tomado reconocimiento mediante la
practica de muchas empresas que al incursionar mercados relativamente
lejanos, buscan crear un canal directo al consumidor a través de personas
vinculadas indirectamente a la misma. Es utilizado para servicios posicionados

en el mercado

2.8.5 Seleccion de medios. Se debe determinar el medio publicitario mas eficaz
para la audiencia de acuerdo al mensaje publicitario que se quiera difundir, entre
ellos estan: La radio, la television, la prensa, la Internet y otros medios menos
usuales (revistas, volantes, etc.). La duracion o el tamafio estaran en relacion al
presupuesto y la necesidad de llegar al grupo objetivo. Para esta idea de negocio

se desea utilizar:

Diarios (prensa): se caracteriza por su valor de noticia, de caracter grafico
permite la detencion del mensaje y también la relectura. El diario permite
posibilidades y lugares donde publicar y posee una rapida respuesta por parte del

receptor. La forma de compra es columnas por médulos.

Radio: es un medio moévil que va con los escuchas y brinda al anunciador

proximidad en las ventas, sus costos son bajos y el mensaje es inmediato con
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Rapida reaccion en el oyente, estd aumentando rapidamente como medio eficaz
de informacion y puede ofrecer la posibilidad de hacer publicidad a costos

relativamente bajos.

La Internet: es uno de los servicios que mas éxito ha tenido en promocionar
servicios y/o productos nuevos, este medio de comunicacion ha sido el boom en la
tltima década en cuestiones publicitarias el World Wide Web (www o la Web). La
Internet se ha convertido en el medio mas mensurable y de mas alto crecimiento
en la historia. Actualmente existen muchas empresas que obtienen dinero de la
publicidad en Internet y ademads, existen mucha ventajas que la publicidad

interactiva ofrece tanto para el usuario como para los anunciantes

Volantes: permite anunciar la apertura de un negocio, de esta forma las personas
saben rapidamente que la empresa estd en apertura y ofreciendo los productos
y/o servicios que podran ser de utilidad para los compradores. Ademas da a

conocer el servicio y se encargara sencillamente de difundir el mensaje.

2.8.6 Estrategias. La mejor manera de evitar que se malgasten los recursos en
publicidad es preparar una estrategia creativa que sea precisa y decisiva, que
tenga la aprobacion del cliente como de la empresa antes de que se inicie
cualquier trabajo creativo. La estrategia creativa debe abarcar o enfocarse a
cuatro partes fundamentales: el grupo objetivo, el posicionamiento, la plataforma

de texto y el tono y la ejecucion.

El grupo objetivo: se compone de los grandes usuarios, de la gente a quien se
dirige la empresa. Esto puede definirse por elementos demogréficos, tales como:
ubicacion de las fabricas en la ciudad, tamafio de las fabricas, tipo de productos
gue fabrican (calzado nifio, calzado dama, calzado de hombre, bolsos, maletas,

etc.). Otro método de determinar el grupo objetivo es dividir el mercado en
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Segmentos con base en los principales beneficios que se pretende buscar, para
luego desarrollar el servicio y dirigir su publicidad hacia uno de estos grupos.

El posicionamiento: esta es la segunda parte de la estrategia creativa, se
denomina posicionamiento, y consiste en definir donde se desea colocar el
producto y/o servicio en relacién con la competencia, asi como en la mente del
grupo objetivo, un buen posicionamiento adecuado le da personalidad a la

empresa.

Plataforma de texto: la parte de la plataforma del éxito es el argumento basico de
venta. Constituye una definicion de los principales beneficios del servicio, y debe
estar redactado en el menor nimero posible de palabras y en forma original. El
argumento basico de venta debe vender algo provechoso, no solo una
caracteristica, también debe incluirse en toda publicidad, periédicamente, pero el

mismo argumento basico de venta debe usarse por afos.

Ademas del argumento basico de venta pueden usarse dos o tres argumentos
secundarios para llamar la atencion sobre los beneficios que ofrece la marca,
generalmente son los subtitulos en los medios impresos y los puntos principales
del texto tanto en los anuncios impresos como en los difundidos por radio. El resto
de la plataforma de texto es "el por qué”, la informacion de apoyo que respalda su
argumento béasico y secundario de venta. "El por qué" es generalmente el texto
bésico del anuncio impreso y la informacion de apoyo en el radial.

Tono y ejecucioén: esta es la cuarta y Ultima parte de la estrategia creativa,
normalmente refleja su posicionamiento, dependiendo de la naturaleza del negocio
Su ejecucion puede ser audaz y atrevida. Si el negocio vende productos de calidad
su tono y ejecuciéon pueden hacer uso de un gran despliegue a todo color en la

prensa.
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En base a las cuatro partes de estrategia creativa anteriormente detalladas, debe
enfocarse la campafia publicitaria a utilizar para el lanzamiento de la nueva
Comercializadora de insumos para la industria del calzado, la marroquineria y sus
derivados en la ciudad de Bucaramanga, la cual se compone principalmente del

uso de:

e Volantes: se realizaran volantes atractivos visualmente a full color resaltando
la imagen, slogan, direccién, teléfono y el servicio diferenciado a ofrecer.
Ademas es el medio informativo o de comunicacion mas econémico y directo
para informar al cliente sobre los servicios a suministrar.

e Radio: se realizara contrato con las dos emisoras de mayor audiencia en
Bucaramanga, donde se podra escuchar una cufia radial de 20” segundos en
horario de 8 a.m. a 8 p.m. dando a conocer la nueva empresa y sus ventajas.

e Prensa: se publicara dominicalmente en Vanguardia Liberal el periédico local
mas comprado, en la secciéon de Economia Local, un anuncio de expectativa
de lanzamiento con relacion a la nueva comercializadora y sus servicios, con el

fin de cautivar a los nuevos clientes.

2.8.7 Presupuesto. La empresa empleara uno de estos tres métodos para
determinar el tamafio de su presupuesto publicitario. Uno de ellos consiste en
basar los gastos publicitarios en un porcentaje de las ventas, a pesar de que este
es un método comun es el menos significativo. Los requerimientos presupuestales
para publicidad con relacién al volumen de ventas varian seguin la empresa e

incluso segun los productos o servicios individuales dentro de cada industria.
El segundo método para determinar el tamafio del presupuesto consiste en gastar

a la misma tasa de la competencia. Actualmente, es muy facil descubrir o que

estan haciendo los competidores en cada medio publicitario.
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El tercer método y el més eficaz de todos para determinar el tamafio del
presupuesto publicitario, es basarlo en lo que desea lograr, primero se debe
decidir qué estrategia de mercado se va a adoptar, cuando se tenga establecida la
estrategia, se debe calcular la publicidad necesaria, la mejor forma de hacerlo
requiere el uso de cifras sobre alcance y frecuencia para llegar al peso publicitario
apropiado, estos tres factores se miden siempre con relacién al grupo objetivo.

MANTENIENDO LA INVERSION: Tomar la publicidad como un costo fijo y sélo se
le hace variaciones por ajustes anuales. Si la gestion anterior fue exitosa es una
buena opcidn; aclarando que invertir lo mismo no garantiza los mismos resultados,
por el contrario si no se obtuvieron los objetivos planteados seria un error

mantener la inversion ya que probablemente se siga por el mismo camino.

PORCENTAJE DE VENTAS: Parte de las ventas se destinara al presupuesto, Es
un método que premia éxitos y castiga fracasos y que probablemente por éste

motivo no determine una partida presupuestaria que sea la 6ptima.

LO QUE NOS QUEDO DE GANANCIAS DEL ANO ANTERIOR: Al igual que el
anterior, sistema de premios y castigos que quizas no defina un valor justo. En el
Caso que las ganancias hayan sido pocas, invirtiendo un poco mas de dinero se
lograrian resultados excelentes. En el otro lado si las ganancias fueron muy

buenas se estaria gastando mas dinero.

PORCENTAJE DEL MARGEN BRUTO: No tiene grandes contras excepto cargar
la inversion publicitaria al costo, reduciendo el margen de utilidades, cuando se lo

podria derogar en otras cuentas.
IGUALAR A LA COMPETENCIA: Una de las contras principales es que no es un

dato facil de obtener. Esto hay que tener en cuenta que cada empresa es un

mundo y lo que para una empresa puede ser una inversion ¢ptima para la otra
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Puede ser insuficiente o mayor a lo necesitado, ya que ambas organizaciones
probablemente persigan objetivos distintos. También es un arma de doble filo que
nos obligue a gastar mas de lo necesario incurriendo en una ganancia final mucho

menor.

PORCENTAJE DEL PRONOSTICO: Es el método mas utilizado, puede crear

problemas econdmicos sino se cumplieron las metas establecidas.

Ademas para todo lo anterior se tiene presupuestado un lanzamiento para
promocionar y publicitar la Comercializadora de insumos para la industria del
calzado, la marroquineria y sus derivados en la ciudad de Bucaramanga, esta
etapa de publicidad de lanzamiento se hara en base a la seleccion de medios

analizados anteriormente. (Ver cuadro N° 67 al N° 69)

Cuadro 67. Presupuesto de Lanzamiento

PUBLICIDAD PERIODO DE TIEMPO VALOR
Radio 1 mes $ 1.500.000
Prensa 1 mes $ 1.200.000
Internet 1 mes $ 1.500.000
Volantes 1 mes $ 800.000
TOTAL $ 5.000.000

Fuente: Del Autor

Cuadro 68. Presupuesto de Operacion normal al afio

PUBLICIDAD PERIODO DE TIEMPO VALOR MENSUAL
Radio Del 1 mes hasta 12° mes $ 1.000.000
Prensa Del 1 mes hasta 12° mes $ 1.000.000
Internet Del 1 mes hasta 12° mes $ 1.000.000

Volantes Del 1 mes hasta 12° mes $ 600.000
SUB-TOTAL $ 3.600.000
TOTAL ANUAL $ 43.200.000

Fuente: Del Autor

183




Cuadro 69. Presupuesto anual de publicidad y promocién

PERIODO DE TIEMPO VALOR TOTAL
Primer (1) mes - Lanzamiento $ 5.000.000
Del primer (1) mes hasta mes doce (12) afio $ 43.200.000
TOTAL ANO $ 48.200.000

Fuente: Del Autor

2.9 CONCLUSIONES Y POSIBILIDADES DEL PROYECTO

El proyecto empresarial esta orientado hacia los fabricantes de calzado, la
marroquineria y sus derivados en la ciudad de Bucaramanga, teniendo en cuenta
gue el mercado objetivo lo comprende aproximadamente 1.281 empresas en la
ciudad de Bucaramanga, que estan relacionadas con el subsector industrial del

calzado, la marroquineria y sus derivados.

Los resultados obtenidos en el estudio o investigaciébn de mercados realizada a la
demanda demuestran la aceptacion del proyecto es del 72% sobre el mercado
objetivo por parte de los fabricantes o empresarios del calzado, la marroquineria y
sus derivados en la ciudad de Bucaramanga, quienes expresan el agrado y gusto
por la propuesta de una comercializadora integral donde se concentre en un solo
sitio todos los insumos requeridos por la industria de dicho subsector
manufacturero para la produccién de sus productos y el 28% estaria interesado
Siempre y cuando se le ofrezca calidad, garantia, variedad de disefios, buen

precio y un excelente servicio.

Ademas que la ubicacion estratégica ideal para el montaje de la comercializadora

seria sitios como: El Centro de la ciudad como punto principal de establecimiento
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Con un porcentaje del 50%, seguido por San Miguel como otro punto clave de
instalacién del proyecto con un porcentaje del 29% y San Francisco con un 21%.

En cuanto a los insumos todos presentan una demanda insatisfecha excepto los
productos como: cuero sintético, forros, pegantes, puntillas y tachuelas, thiner y
varsol y laminas de lija, que reflejan una sobreoferta. Pero como el objetivo de la
nueva comercializadora es ofrecer todos los insumos; la estrategia comercial a
aplicar es atender la demanda insatisfecha y competir por precios con los insumos
que muestran sobreoferta en el estudio de mercados; de esta forma se genera
valor agregado al proyecto porque se abarca méas parte del mercado objetivo.

Se establece que el medio o canal de comunicacibn mas utlizado por la
competencia para dar a conocer sus productos y/o servicios en el mercado local
es el periddico (Vanguardia liberal, periédicos del sector calzado a nivel regional)
este con un porcentaje de utilizacion del 37%, seguido por las revistas
especializadas en calzado de publicaciones mensuales con un 27% y la utilizacion
de la Internet con un 19% que desplaza el uso de cufias radiales que se ubica en
el cuarto lugar con un uso del 13% por parte de la competencia.

Para la demanda la calidad, el buen servicio y el precio son los factores de mayor
importancia al momento de comprar los insumos 0 materiales, para la industria del
calzado, la marroquineria y sus derivados. Por esto la nueva empresa dirigird sus

esfuerzos a complacer las necesidades y expectativas de los clientes.

En la oferta las 105 empresas dedicadas a la comercializacion de insumos y/o
materiales para la industria del calzado, la marroquineria y sus derivados en la
ciudad de Bucaramanga se identifica que el 80% estan ubicadas geograficamente
en el centro de la ciudad entre las calles 30 y 34 y la carrera 11 y 15 en un
espacio de 10.000 mt?, por lo que dicho sitio estratégicamente retne la mayor

parte de la oferta y por ende de la competencia del proyecto a desarrollar.
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Pero sin embargo ha de tenerse en cuenta que el 86% de estas empresas estan
conformadas u organizadas por personas naturales y enfocadas como negocios
familiares que presenta poca amenaza al proyecto. Actualmente son pocas las
Empresas que estdn bien organizadas y propiamente especializadas para
competir en el mercado y dispuestas a proveer a los fabricantes de la ciudad de
insumos y materiales de excelente calidad. Por lo tanto verdaderamente un 10%
de dichas empresas son realmente la competencia del proyecto propuesto; debido

a gque prestan todos los servicios que requiere la demanda.

Como sé referencia en el estudio de oferta y segun los datos secundarios; se
aprecia que los sistemas de distribucion mas utilizados por las empresas que
comercializan los insumos y materiales para la industria del calzado, la
marroquineria y sus derivados en la ciudad de Bucaramanga son: los canales de

comercializacion directa.

También para determinar el precio de cada insumo o material se puede tomar
como punto de partida el precio promedio obtenido en el estudio de la oferta
aproximandolo a la unidad de mil mas cercana; ver cuadro 54 acerca del valor

promedio de cada insumo.

En la seleccion de medios el medio publicitario mas eficaz para la demanda de
acuerdo al mensaje publicitario que se quiera difundir, entre ellos estan: La radio,
la television, la prensa, la Internet y otros medios menos usuales (revistas,
volantes, etc.). La duracion o el tamafio estaran en relacion al presupuesto y la

necesidad de llegar al grupo objetivo.
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3. ESTUDIO TECNICO

3.1 TAMANO DEL PROYECTO

El tamafio del proyecto esta definido por la cantidad de unidades y pesos a vender
en cada linea de insumo en la prestacion del servicio, por parte de la
comercializadora de insumos para la industria del calzado, la marroquineria y sus
derivados en la ciudad de Bucaramanga. Ademas dicha cantidad de servicios
comprende los insumos y/o materiales que la comercializadora aspira a ofrecer a
la demanda insatisfecha encontrada previamente en el estudio de mercados
realizada a los empresarios del calzado, la marroquineria y sus derivados en la

ciudad de Bucaramanga.

La capacidad del proyecto esta restringida teniendo en cuenta los factores que lo
limitan como: el tamafio del mercado objetivo, la capacidad financiera, la

competencia, los proveedores, el recurso humano y la tecnologia.

3.1.1 Descripcién del tamafio del proyecto. El tamafio del proyecto esta
determinado por el nUmero de servicios a prestar u ofrecer en la comercializadora,
como es la venta de insumos y materiales para la industria del calzado, la

marroquineria y sus derivados en la ciudad de Bucaramanga.
Esto constituye la base primordial para fijar la capacidad de prestacion del servicio

que tendra la comercializadora, su proyeccion de crecimiento teniendo en cuenta

los recursos fisicos, humanos, financieros y tecnoldgicos disponibles.
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3.1.2 Factores que determinan el tamafo del proyecto. En este punto se

presenta el resultado del andlisis de los factores que determinan el tamafio del

proyecto como son: la demanda (mercado objetivo), los insumos y suministros, la

tecnologia y equipos, la localizacion y la capacidad financiera.

La Demanda. De acuerdo con el analisis realizado en el estudio de mercados
en el punto “Relacion entre la oferta y la demanda” se determiné una demanda
insatisfecha bastante significativa por cada linea de insumo (ver cuadro N° 60
de la demanda insatisfecha), en proporcién al servicio ofrecido por las
Comercializadoras de insumos para la industria del calzado, la marroquineria y

sus derivados en la ciudad de Bucaramanga.

Cabe decir que aunque la demanda para este tipo de servicios es amplia es
alrededor de: (ver cuadro N° 70), que equivale a unos $ 635.868.050.880
millones de pesos, por lo tanto no se considera como un factor limitante para
determinar el tamafio del proyecto y se tendra en cuenta ademas el
crecimiento de la industria del calzado, la marroquineria y sus derivados en la

ciudad.

Los Insumos y suministros. Este no es un factor limitante para el proyecto,
debido a que actualmente en el mercado se puede encontrar facilmente
diversos proveedores que fabrican materia prima, materiales e insumos para
abastecer a las peleterias y comercializadoras de insumos de origen nacional
e internacional para sus ventas. Estos con precios que se ajustan a diferentes

presupuestos dependiendo de la calidad de los materiales e insumos.

La Tecnologia y Equipos. La tecnologia es importante para la prestacion del
servicio de la comercializadora, considerandose un factor condicionante en la
medida en que los servicios aumente se requerira de equipos y tecnologia con

mayor capacidad.
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Dicha tecnologia que se requiere para el montaje y desarrollo de la empresa en
la prestacion de sus servicios no presenta dificultad para su adquisicion porque
se cuenta con proveedores idoneos que permiten seleccionar la tecnologia y

equipos mas adecuados de acuerdo a las necesidades del servicio.

La Localizacion. La ubicacion fisica del proyecto depende de la autorizada y
reglamentada en el Plan de Ordenamiento Territorial (POT) de acuerdo a la
regulada por planeacién municipal. Con la previa autorizacion legal la empresa
podra entrar en funcionamiento en el sitio estratégico seleccionado para la

prestacion del servicio.

Capacidad Financiera. El capital financiero esta constituido por recursos
propios y por terceros; correspondiente a créditos bancarios con una tasa baja
en interés, o por medio de programas de ayuda de financiacion para la
pequefia y mediana empresa, por lo tanto esta variable restringe el tamafio

debido a que no se tiene todo el capital requerido.

Pero sin embargo, si no se tiene un capital de respaldo para el financiamiento
del proyecto, definitivamente tendra que modificarse el tamafio del proyecto o
de la inversién. En algunos casos este factor no se considera una limitante ya
que en la actualidad existen muchas entidades dedicadas a brindar apoyo

financiero a proyectos empresariales como el propuesto.

189



3.1.3 Capacidad del proyecto. La capacidad del proyecto se define en términos
de la cantidad de servicios que la comercializadora de insumos para la industria
del calzado, la marroquineria y sus derivados en la ciudad de Bucaramanga,
podra ofrecer para atender las necesidades de la industria del calzado, la
marroquineria y sus derivados. El numero de servicios a prestar se debe
determinar con base en tres capacidades, estas son: disefiada, instalada y

utilizada.

3.1.3.1 Capacidad total diseflada. Corresponde al maximo nivel posible de
prestacion del servicio; en lograr atender el total de la demanda insatisfecha y el
20% de los insumos que presentan sobreoferta. Ademas que la comercializadora
tiene que vender u ofrecer todos los insumos indispensables para la industria del
calzado, la marroquineria y sus derivados en la ciudad de Bucaramanga, y esto se
concibe teniendo en cuenta los factores que se determinaron en los puntos

anteriores para describir el tamafio del proyecto.

Segun el tamafio del mercado objetivo de acuerdo a los resultados del estudio de
la demanda, se puede contar segun cifras tomadas del centro de documentacion
de la Camara de Comercio de Bucaramanga® con aproximadamente 1.281
fabricantes y productores de la industria del calzado, la marroquineria y sus
derivados en la ciudad de Bucaramanga, los cuales demanda anualmente por
cada linea de insumo las siguientes cantidades (ver cuadro N° 70), lo que equivale
a $ 635.868.050.880 millones de pesos.

Lo anterior teniendo en cuenta que el sector peletero representa para

Bucaramanga y Santander la facturacion de alrededor de 60 mil millones de pesos

21 www.camaradirecta.com
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Mensuales, es decir

720 mil

millones de pesos anuales,

segun cifras

suministradas por ASPECOL al término del primer semestre del afio 2010%.

Cuadro 70. Demanda insatisfecha en pesos anual (venta de insumos)

DEMANDA PRECIO POR
INSUMOS INSATISFECHA |  UNIDADDE | VALOR TOTAL
ANUAL MEDIDA

CUERO NATURAL 180.898.560 dcm? 1.320 238.786.099.200
CUERO SINTETICO* 8.512.560 mt 640 5.448.038.400
FORROS* 1.814.016 mt 10.900 19.772.774.400
PEGANTES* 34.258 galon 21.200 726.261.120
PLANTILLAS 35.599.968 par 1.000 35.599.968.000
SUELAS 21.789.792 par 3.800 82.801.209.600
PLANTAS 19.161.600 par 7.000 134.131.200.000
?XQJ{IJJE_/E\ESY* 37.478 caja 5.500 206.131.200
HILADILLOS 22.752 cono 15.500 352.656.000
HILOS 67.008 cono 11.000 737.088.000
lﬁg'\él)l[l)\ljgviE 2.938.896 lamina 5.500 16.163.928.000
ggﬁ?légzlspésrﬁl_ol\l 14.352 lamina 4.000 57.408.000
TACONES 20.380.800 par 1.100 22.418.880.000
CIERRES 4.712.736 mt 580 2.733.386.880
HEBILLAS 39.790.656 par 1.000 39.790.656.000
Z[E)?)Féilz)lé YIO 11.756.160 unidad 1.700 19.985.472.000
THINER Y VARSOL* 8.477 1 6.900 58.489.920
-IE-Il\TJﬁSﬁgNES 102.480 It 8.000 819.840.000
LAMINAS DE LIJA* 74,026 lamina 6.100 451.556.160
CAJAS DE EMPAQUE 14.827.008 unidad 1.000 14.827.008.000

TOTAL EN VENTAS

635.868.050.880

NOTA: *Son todos los insumos que presentan sobreoferta y de los cuales la nueva
comercializadora abarca el 20% de dichos productos en el mercado objetivo.

Fuente: Del Autor

22 www.elfrente.com.co/especiales/peleteria-con-calidad
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Ademas el valor del precio por unidad de medida tenido en cuenta para el calculo
de la demanda insatisfecha en pesos por venta anual del cuadro N° 70, es tomado
en base al analisis de precios obtenidos en el estudio de mercados del punto 2.7.1
(ver cuadro N° 66 — Analisis de precios), el cual determina el valor o precio

promedio de cdmo se consigue cada insumo en el mercado actualmente.

3.1.3.2 Capacidad Instalada. Para el calculo de la capacidad instalada se tiene
en cuenta la infraestructura de la comercializadora, el tiempo real promedio de
atencién al publico para la prestacién del servicio, asi mismo como la capacidad
maxima del recurso humano en jornadas de trabajo de 8 horas diarias,
comprendidas entre las 8:00 a.m. a 6:00 p.m. de lunes a viernes y sadbados de
8:00 a.m. a 5:00 p.m. en jornada continua de atencion al cliente, este horario es
escogido de acuerdo a las sugerencias planteadas en la encuesta aplicada a la

demanda.

Por lo tanto el proyecto esta en capacidad de prestar el servicio en un 5% sobre la
capacidad total disefiada y cuyo valor en pesos es alrededor de $ 31.793.402.544
millones de pesos en las ventas anuales por la prestacion del servicio de la
comercializadora de insumos para la industria del calzado, la marroquineria y sus
derivados en la ciudad de Bucaramanga, esto para salir al mercado inicialmente.

Por consiguiente la capacidad instalada es: (ver cuadro N° 71).

Cuadro 71. Capacidad Instalada

swoeLa | VILORTOW
INSUMOS CAPACIDAD

TOTAL DISENADA CARACHDRD

INSTALADA
CUERO NATURAL 9.044.928 dcm?| 11.939.304.960
CUERO SINTETICO 425.628 mt 272.401.920
FORROS 90.701 mt 988.638.720
PEGANTES 1.713 galén 36.313.056
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PLANTILLAS 1.779.998 par 1.779.998.400
SUELAS 1.089.490 par 4.140.060.480
PLANTAS 958.080 par 6.706.560.000
PUNTILLAS Y TACHUELAS 1.874 caja 10.306.560
HILADILLOS 1.138 cono 17.632.800
HILOS 3.350 cono 36.854.400
LAMINAS DE PRODUEVA 146.945 lamina 808.196.400
DURALON PARA PUNTERAS Y TALON 718 lamina 2.870.400
TACONES 1.019.040 par 1.120.944.000
CIERRES 235.637 mt 136.669.344
HEBILLAS 1.989.533 par 1.989.532.800
PEDRERIA Y/O ADORNOS 587.808 unidad 999.273.600
THINER Y VARSOL 424 |t 2.924.496
TINTAS Y EMULSIONES 5.124 It 40.992.000
LAMINAS DE LIJA 3.701 lamina 22.577.808
CAJAS DE EMPAQUE 741.350 unidad 741.350.400

TOTAL ANUAL EN VENTAS CAPACIDAD INSTALADA

31.793.402.544

Fuente: Del Autor

3.1.3.3 Capacidad utilizada y proyectada.

Para determinar la capacidad

utilizada se tiene en cuenta que la Comercializadora de insumos para la industria
del calzado, la marroquineria y sus derivados en la ciudad de Bucaramanga, en
primera instancia no utiliza toda la capacidad Instalada sino apenas el 13% de
dicha capacidad, y dado el comportamiento en el mercado las ventas por la
prestacion del servicio esta debe ser igual a la capacidad instalada como meta

comercial propuesta por la empresa.

Sin embargo se cuenta con una distribucién exclusiva en la linea de insumos en
el momento de la venta de los materiales, lo cual permite ser mas efectivos en
ventas en la medida que la Comercializadora se dé a conocer con su servicio.
Ademas se espera que las ventas aumenten cada afio, es decir, se inicia con una
capacidad utilizada del 13% sobre la capacidad instalada (ver cuadro N° 72), y se

proyecta un crecimiento anual progresivo del 2% sobre la capacidad utilizada afo
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Tras afio y por consiguiente igualmente en las ventas anuales de cada linea de

insumo (Ver cuadro N° 72 al N° 74).

Cuadro 72. Capacidad Utilizada (afio base 2011)

CAPACIDAD UTILIZADA | VALOR TOTAL
13%) SOBRE LA EN PESOS
RO ( CA)PACIDAD CAPACIDAD
INSTALADA UITILIZADA
CUERO NATURAL 1.175.841 dem?|  1.552.109.645
CUERO SINTETICO 55.332 mt 35.412.250
FORROS 11,791 mt 128.523.034
PEGANTES 223 galon 4.720.697
PLANTILLAS 231.400 par 231.399.792
SUELAS 141.634 par 538.207.862
PLANTAS 124,550 par 871.852.800
PUNTILLAS Y TACHUELAS 244 caja 1.339.853
HILADILLOS 148 cono 2.292.264
HILOS 436 cono 4.791.072
LAMINAS DE PRODUEVA 19.103 lamina 105.065.532
?XF@,'JON PARA PUNTERAS ¥ 93 lamina 373.152
TACONES 132.475 par 145.722.720
CIERRES 30.633 mt 17.767.015
HEBILLAS 258.639 par 258,639,264
PEDRERIA Y/O ADORNOS 76.415 unidad 129.905.568
THINER Y VARSOL 55 It 380.184
TINTAS Y EMULSIONES 666 It 5.328.960
LAMINAS DE LIJA 481 lamina 2.935115
CAJAS DE EMPAQUE 96.376 unidad 96.375.552

TOTAL VENTAS DE LA CAPACIDAD UTILIZADA

4.133.142.331

Fuente: Del Autor
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Cuadro 73. Capacidad proyectada en venta de insumos

INSUMOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
(2012) | (2013) | (2014) | (2015) | (2016)

1.199.357 1.223.345 1.247.811 1.272.768 1.298.223

CUERO NATURAL Dom? Do? o S !

CUERO SINTETICO 56.438 Mts 57.567 Mts 58.718 Mts 59.893 Mts 61.091 Mts

FORROS 12.027 Mts 12.267 Mts 12.513 Mts 12.763 Mts 13.018 Mts

PEGANTES 227 Galén 232 Galén 236 Galdn 241 Galén 246 Galon

236.028 240.748 245.563 250.475 255.484

PLANTILLAS Pares Pares Pares Pares Pares

144.466 147.356 150.303 153.309 156.375

SUELAS Pares Pares Pares Pares Pares

127.041 129.582 132.174 134.817 137.514

PLANTAS Pares Pares Pares Pares Pares

PUNTILLAS Y TACHUELAS 248 Cajas 253 Cajas 259 Cajas 264 Cajas 269 Cajas

HILADILLOS 151 Conos 154 Conos 157 Conos 160 Conos 163 Conos

HILOS 444 Conos 453 Conos 462 Conos 471 Conos 481 Conos

19.485 19.875 20.272 20.678 21.091

LAMINAS DE PRODUEVA Lamina Lamina Lamina Lamina Lamina

DURALON PARA PUNTERAS Y 95 Lamina 97 Lamina 99 Lamina 101 Lamina 103 Lamina
TALON

135.125 137.827 140.584 143.395 146.263

TACONES Pares Pares Pares Pares Pares

CIERRES 31.245 Mts 31.870 Mts 32.508 Mts 33.158 Mts 33.821 Mts

263.812 269.088 274.470 279.959 285.559

HEBILLAS Pares Pares Pares Pares Pares

: 77.943 79.502 81.092 82.714 84.368

PEDRERIA Y/O ADORNOS Unidad Unidad Unidad Unidad Unidad

THINER Y VARSOL 56 Lt 57 Lt 58 Lt 60 Lt 61 Lt

TINTAS Y EMULSIONES 679 Lt 693 Lt 707 Lt 721 Lt 735 Lt

LAMINAS DE LIJAS 491 Lamina 501 Lamina 511 Lamina 521 Lamina 531 Lamina

98.303 100.269 102.275 104.320 106.406

CAJAS DE EMPAQUE Unidad Unidad Unidad Unidad Unidad

Fuente: Del Autor

Para determinar la capacidad proyectada en ventas dadas en millones de pesos

por cada linea de insumo, ha de tenerse en cuenta que para los insumos que

presentan sobreoferta se venden a precios mas bajos; calculados en el analisis de

precios promedios del cuadro N° 66, de esta forma entramos a competir con

precios al mercado objetivo con aquellos productos que presentan sobreoferta

como estrategia comercial. Por lo tanto los precios de venta manejados para los

insumos con sobreoferta son: Cuero sintético a $ 600 pesos el metro, Forros a $
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10.320 el metro, Pegantes $ 21.000 el galon, Puntillas y Tachuelas a $ 5.400 la

caja, Thiner y Varsol a $ 6.850 el litro y La Lija a $ 6.000 pesos la ldmina.

Cuadro 74. Capacidad proyectada en ventas (millones de pesos)

INSUMOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
(2012) (2013) (2014) (2015) (2016)

CUERO NATURAL 1.583.151.838 | 1.614.814.874| 1.647.111.172| 1.680.053.395| 1.713.654.463
CUERO SINTETICO 33.862.964 34.540.223 35.231.027 35.935.648 36.654.361
FORROS 124.117.877 126.600.235 129.132.239 131.714.884 134.349.182
PEGANTES 4.769.686 4.865.079 4.962.381 5.061.629 5.162.861
PLANTILLAS 236.027.788 240.748.344 245.563.310 250.474.577 255.484.068
SUELAS 548.972.020 559.951.460 571.150.489 582.573.499 594.224.969
PLANTAS 889.289.856 907.075.653 925.217.166 943.721.510 962.595.940
PUNTILLAS Y

TACHUELAS 1.341.802 1.368.638 1.396.010 1.423.931 1.452.409
HILADILLOS 2.338.109 2.384.871 2.432.569 2.481.220 2.530.845
HILOS 4.886.893 4.984.631 5.084.324 5.186.010 5.289.731
LAMINAS DE PRODUEVA 107.166.843 109.310.179 111.496.383 113.726.311 116.000.837
DURALON PARA

PUNTERAS Y TALON 380.615 388.227 395.992 403.912 411.990
TACONES 148.637.174 151.609.918 154.642.116 157.734.959 160.889.658
CIERRES 18.122.355 18.484.802 18.854.498 19.231.588 19.616.220
HEBILLAS 263.812.049 269.088.290 274.470.056 279.959.457 285.558.646
PEDRERIA Y/O ADORNOS 132.503.679 135.153.753 137.856.828 140.613.965 143.426.244
THINER Y VARSOL 384.978 392.678 400.531 408.542 416.713
TINTAS Y EMULSIONES 5.435.539 5.544.250 5.655.135 5.768.238 5.883.602
LAMINAS DE LIJA 2.944.738 3.003.633 3.063.706 3.124.980 3.187.480
CAJAS DE EMPAQUE 98.303.063 100.269.124 102.274.507 104.319.997 106.406.397

TOTAL EN VENTAS

4.206.449.867

4.290.578.864

4.376.390.441

4.463.918.250

4.553.196.615

Fuente: Del Autor

3.2 LOCALIZACION

La comercializadora de insumos para la industria del calzado, la marroquineria y

sus derivados en la ciudad de Bucaramanga, debe seleccionar la ubicacion mas

conveniente para su funcionamiento, esta se determina teniendo en cuenta
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Diferentes alternativas o seleccionando aquella que ofrezca los maximos

beneficios a los menores costos.

3.2.1 Macro localizacién. Para el desarrollo de las actividades de la
comercializadora de insumos para la industria del calzado, la marroquineria y sus
derivados en la ciudad de Bucaramanga, se ubicara en la misma ciudad de

Bucaramanga en el Departamento de Santander (Colombia).

Ademas es la quinta ciudad de Colombia en importancia, capital del Oriente
Colombiano, capital del departamento de Santandery la quinta Area
Metropolitana en poblacién e importancia de Colombia. Esta ubicada al nordeste
del pais sobre la Cordillera Oriental, rama de la cordillera de los Andes, a orillas
del rio de Oro. Su poblacién asciende a los 989.040 habitantes®, Dista a 384 km

de Bogot4, la capital del pais.

Esta comunicada con las principales ciudades del pais por carretera: con Bogota,
Medellin, Cacuta y la Region Caribe de Colombia. Esta rodeada por los municipios
de Giron, Floridablanca y Piedecuesta con los cuales se conforma el Area

Metropolitana de Bucaramanga y cuya poblacion asciende a 1.327.622 habitantes.

Su economia gira alrededor de la fabricacion de zapatos y complementos
similares. Bucaramanga se ha destacado en los ultimos afios por tener una de las
menores tasa de desempleo del pais, a diciembre de 2009 era de 8,5%. Se la
conoce con los apodos de Ciudad Bonita, Ciudad de los Parques o Ciudad
Cordial.

23Departamento Administrativo Nacional de Estadistica DANE. Datos de Poblacién de municipios del area metropolitana de
Bucaramanga. Consultado el 22 de abril de 2011.
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3.2.2 Micro localizacién. Para determinar la microlocalizacién del proyecto, se
debe tener en cuenta el Plan de Ordenamiento Territorial (POT) de Bucaramanga
y la reglamentaciéon del uso de suelos, asi como el método cualitativo de

asignacion de puntos para la localizacién 6ptima.

Para determinar la mejor ubicacion de la nueva empresa, se utiliza el método de
asignacion de puntos, considerando las siguientes opciones de ubicacion
consultadas previamente en la pregunta N° 12 de la encuesta del estudio de la
demanda “¢EN QUE LUGAR ESTRATEGICO DE LA CIUDAD LE GUSTARIA
QUE SE OFRECIERA LOS SERVICIOS DE UNA COMERCIALIZADORA
ESPECIALIZADA EN PROVEER INSUMOS?”, lo cual presentaron los siguientes

lugares estratégicos para la ubicacion del proyecto (Ver cuadro N° 75).

Cuadro 75. Lugar Estratégico

LUGAR ESTRATEGICO

CENTRO

SAN FRANCISCO

SAN MIGUEL

ALVAREZ

SAN ALONSO

Fuente: Del Autor

El anterior cuadro refleja los lugares mas estratégicos propuestos por los
empresarios de la industria del calzado, la marroquineria y sus derivados en la
ciudad de Bucaramanga, para la ubicacion de la comercializadora especializada
en integrar en un solo punto todos los insumos, elementos y materiales requeridos

por dichos fabricantes.

Para seleccionar de una manera imparcial el lugar estratégico mas conveniente se

va a recurrir a la técnica de seleccién de ponderacién de los factores y puntuacion
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De los factores y grados. La ponderacion de los factores se hace asignandole a
cada factor un valor en porcentaje, dependiendo de su importancia en la
localizacion de la empresa; esto es de menor a mayor importancia; teniendo en

cuenta que la suma de la ponderacion del total de factores escogidos suma 100%.

El proceso de la puntuacion de los factores y de los grados se hace escogiendo un
total de puntos a asignar, en este caso de 1.000 puntos, que al multiplicarse por la
ponderacion de cada factor arroja el puntaje maximo asignado para los factores
escogidos. Definido el puntaje maximo para los factores se procede a la
asignacion de los puntos para cada grado dentro de cada factor, el puntaje minimo
se aplica como un porcentaje del maximo previamente establecido vy
correspondera al grado de menor significacion; el maximo puntaje se le dara al
grado de mayor importancia; la puntuacion de los grados intermedios se hara en
forma subjetiva dando la puntuacién con base en la progresién aritmética, donde

la constante aritmética se determinara mediante la formula:

K (razén de la progresién aritmética) = (puntaje mayor — puntaje menor)
(n—1)

e Seleccion de factores y grados. Se determinan los siguientes considerando

que son los de mayor incidencia al momento de tomar una decision.

Factor 1. Disponibilidad del Area. Evalla si el lugar o area de terreno es el
requerido para el montaje de la Comercializadora de insumos para la industria del
calzado, la marroquineria y sus derivados en la ciudad de Bucaramanga y cuenta
con la disponibilidad suficiente de espacio para una adecuada distribucion de la

infraestructura a instalar.

Grado 1: Area de 200 a 300 mt?
Grado 2: Area de 300 a 450 mt?
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Grado 3: Area de 450 a 600 mt?
Grado 4: Area de mas de 600 mt?

Factor 2. Canon de arrendamiento. EvallGa si el valor correspondiente al canon

de arrendamiento es alto, aceptable o econdmico.

Grado 1: Alto (mayor a $ 2.500.001 pesos)
Grado 2: Aceptable (De $ 1.000.001 a $ 2.500.000 pesos)

Grado 3: Econdmico (costo menor a $ 1.000.000 pesos)

Factor 3. Seguridad. Evalta si el lugar cuenta con la seguridad requerida para
gue quienes se acerque a solicitar un servicio cuente con la confianza de acudir a
la nueva Comercializadora de insumos para la industria del calzado, la
Marroquineria y sus derivados en la ciudad de Bucaramanga, sin sentir ningun

temor por su integridad personal.

Grado 1: Malo
Grado 2: Regular
Grado 3: Bueno

Grado 4: Excelente

Factor 4. Servicios publicos. Costos mensuales por el uso de los servicios
publicos de energia eléctrica, teléfono, acueducto, alcantarillado y aseo para el

proyecto.

Grado 1: Muy costoso (mayor a $ 2.500.001 pesos)
Grado 2: Costoso (De $ 2.000.001 a $ 2.500.000 pesos)
Grado 3: Regular (De $ 1.500.001 a $ 2.000.000 pesos)

Grado 4: Econémico (costo menor a $ 1.500.000 pesos)
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Factor 5. Vias de acceso. Facilidad de ingreso y salida a la comercializadora, ya

sea a pie o en vehiculo para los clientes, los proveedores y para la entrega de la

mercancia a los compradores asi como suficientes rutas de bus para los

empleados de la empresa.

Grado 1: Deficien
Grado 2: Regular

Grado 3: Buena

te

Grado 4: Excelente

Factor 6. Impacto social y/o ubicaciéon estratégica. El factor evalta si el sector

se encuentra cerca de establecimientos comerciales que manejan gran namero

tanto de clientes como de empleados, es decir, a mayor afluencia comercial mayor

posibilidades de solicitud de servicios.

Grado 1: Regular (despierta poco interés)

Grado 2: Bueno (afluencia normal de publico)

Grado 3: Excelente (despierta gran interés)

A continuacion se muestra el proceso de la Ponderacion de los factores y

puntuacion de los factores grados.

Cuadro 76. Ponderacion y puntuacién de los factores y grados

N° PONDERACION | PONDERACION RAZON
FACUGAES GRADOS MINIMA MAXIMA ARITMETICA
1 4 25% 250 75
2 3 10% 100 45
3 4 15% 150 45
4 4 12% 120 36
5 4 18% 180 54
6 3 20% 200 90
TOTAL 100% 1000

Fuente: Del Autor
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PROGRESION ARITMETICA

Factor 1

Factor 2

Factor 3

Factor 4

Factor 5

Factor 6

hA AN A

Gl 25

Gl 10

Gl 15

Gl 12

Gl 18

Gl 20

G2 10+45=55
G3 55+45=100

G2 15+45=60
G3 60+45=105
G4 105+45=150

G2 12+36=48
G3 48+36=84
G4 84+36=120

G2 18+54=72
G3 72+54=126
G4 126 +54 =180

G2 25+75=100
G3 100+75=175
G4 175+75=250

G2 20+90=110
G3 110+ 90 =200

Cuadro 77. Tablainicial de la ponderacién de factores

LUGAR FACTOR | FACTOR | FACTOR | FACTOR | FACTOR | FACTOR
ESTRATEGICO 1 2 3 4 5 6
CENTRO 4 1 2 2 4 3
SAN
FRANCISCO 3 1 3 2 4 3
SAN MIGUEL 2 2 3 1 4 2
ALVAREZ 2 2 4 2 2 1
SAN ALONSO 3 2 4 3 3 2

Fuente: Del Autor
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Cuadro 78. Tabla final de la evaluacion cuantitativa por puntos

LUGAR FACTOR | FACTOR | FACTOR | FACTOR | FACTOR | FACTOR TOLTA
ESTRATEGICO 1 2 3 4 5 6 s
CENTRO 250 10 60 48 180 200 | 748
SAN
ERANCISCO 175 10 105 48 180 200 718
SAN MIGUEL 100 55 105 12 180 110 | 562
ALVAREZ 100 55 150 48 72 20 445
SAN ALONSO | 175 55 150 84 126 110 | 700

Fuente: Del Autor

De acuerdo a los resultados obtenidos en el método de puntos, se determina que
la ubicacion de la Comercializadora de insumos para la industria del calzado, la
marroquineria y sus derivados en la ciudad de Bucaramanga. Estara ubicado en el
lugar estratégico del sector comercial del centro de la ciudad, zona industrial y
comercial de acuerdo al Plan de Ordenamiento Territorial (P.O.T) para las
comercializadoras de insumos del sub-sector industrial del calzado y sus

complementos.

3.3 INGENIERIA DEL PROYECTO

El servicio que se va a prestar en la comercializadora de insumos para la industria
del calzado, la marroquineria y sus derivados en la ciudad de Bucaramanga, se
desarrolla con base en los procedimientos adecuados para la prestacion del
Servicio con el proposito de alcanzar la completa satisfaccion del cliente; para ello

es necesario detallar técnica y operativamente estos procedimientos.
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3.3.1 Ficha técnica del servicio. El servicio que presta la empresa se contempla
en la siguiente ficha técnica de servicio. (Ver cuadro N° 79).

Cuadro 79. Ficha técnica del servicio

Comercializar (compra y venta) insumos para la
Producto principal industria del calzado, la marroquineria y sus derivados
en la ciudad de Bucaramanga.

Disponer una comercializadora especializada en
integrar en un solo punto todos los insumos, elementos
y materiales requeridos por los fabricantes o
empresarios de la industria del calzado, la
marroquineria y sus derivados en la ciudad de
Bucaramanga.

Disefo

e Servicio suministrado por personal altamente
calificado para asesorar a los compradores en
Especificaciones cuanto a la seleccion de insumos y materiales.
técnicas e Latecnologiay equipos que se utiliza para el
desarrollo de las actividades en la prestacion del
servicio son de gran nivel técnico.

Atencion directa o autoservicio al cliente en las
instalaciones, bajo asesoria por parte de los
profesionales en ventas que dispone la
comercializadora.

Empaque
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Es el momento de verdad con el cliente en relacion a la
prestacion del servicio.

Vida util Y con relacion a la comercializadora esta proyectado
inicialmente para un horizonte de cinco afos, con
tendencia a tener una vida de servicio mas larga.

Fuente: Del Autor

3.3.2 Descripcion técnica del servicio. El servicio inicia desde el momento de la
previa seleccién de los proveedores para la compra de los insumos, elementos y
materiales; esto de acuerdo a las politicas de compra y de selecciéon de
proveedores que tenga determinado la empresa para adquirir la mercancia y

posteriormente venderlas.

El servicio de la empresa que se proporciona tiene en cuenta no solamente el
encuentro de servicio, sino también el paquete servicio-producto el cual consta de
tres elementos como son: en primer instancia Los bienes fisicos (bienes
facilitadores de la prestacion del servicio como: asesores de venta, cajeros,
coches de carga, etc.), en segundo parte El servicio sensorial que se proporciona
(servicio explicito, como es la buena presentacion de la instalacién, exposicién de
las mercancias, los aromas del lugar, area desahogada, etc.) y por ultimo El
servicio psicolégico (servicio implicito que se traduce a un servicio atento,

agradable y rapido hacia el cliente).

Por lo tanto todos los productos se entregan en un ciclo de servicio que se inicia
con el punto de contacto inicial con el cliente cuando ingresa al establecimiento
comercial o a la pagina de internet disponible para las compras de insumos,
elementos y materiales para la industria del calzado, la marroquineria y sus
derivados en la ciudad de Bucaramanga. De aqui se parte o procede en la
prestacion del servicio cuando hacen la solicitud de compra de algunos de los

insumos disponibles para la venta, este es el primer contacto que puede ser

205




Personal, telefénico o por Internet a fin de preguntar por los insumos. Si el cliente
encuentra el producto que desea y el precio es satisfactorio, puede ponerse en
contacto con el asesor de venta o vendedor de la empresa para realizar la compra.
Después de hacer la compra y la previa cancelacion de la mercancia en la caja
registradora, se empaca o embala los productos comprados y se transporta a la
zona de cargue y descargue para despachar su mercancia a su destino final, en
caso en que la mercancia adquirida en la comercializadora sea bastante y si lo
Requiere el cliente; la empresa le dispondra de un transporte exclusivo para el

despacho de dicha mercancia sin costo adicional.

3.3.3 Diagrama de procedimiento. El proceso de la prestacion del servicio que
se ha descrito en el numeral anterior se representa graficamente, como se puede

observar en el siguiente flujograma horizontal (Ver grafico N° 49 y Anexo C):
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Grafico 49. Flujograma Horizontal de la prestacion del servicio de la Comercializadora
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Fuente: Del Autor

3.3.4 Control de Calidad. La comercializadora de insumos para la industria del
calzado, la marroquineria y sus derivados en la ciudad de Bucaramanga, desde su
inicio implementard los principios de calidad de la norma ISO 9001:2000 para que
hacia el futuro se tengan los procedimientos necesarios que permitan obtener
facilmente la certificacion en la prestacion del servicio.

Esto con el fin de que se incluya los requerimientos de los clientes, la mejora
continua y el liderazgo por parte de la administracion, para garantizar que la

calidad satisface las necesidades del cliente.
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El control de calidad en la prestacion del servicio a ofrecer por la empresa se
medird bajo los siguientes parametros:

e Encuestas de satisfaccion al cliente: Teniendo en cuenta la opinién de los
clientes quienes son los que en realidad estdn apreciando y calificando el
servicio que se les ofrece, por lo que se contara con un buzén de sugerencias
y unos formatos para que el cliente evalle el servicio recibido por parte de la

comercializadora.

e Supervision constante: Toda actividad estara supervisada por el Gerente, quien
esta atento en la prestacion del servicio y a la correcta realizacion de todos los
procesos y procedimientos, como a su prevencion y correccion dado el caso de

que se cometan errores.

e La calidad de los equipos para el desarrollo de las diferentes actividades se
asegurara por medio de mantenimientos preventivos y el correcto uso de los
mismos. Ademas de lo anterior se realizaran periédicamente las actividades
siguientes con el fin de mantener el sistema de gestion de la calidad y el
resultado de dichas actividades permitira hacer retroalimentacion en busca de

un mejoramiento continuo para beneficio de los clientes.

e Mejoramiento: Se realizaran evaluaciones periédicas por parte de la gerencia
para determinar la conveniencia de los procedimientos aplicados en cada uno
de los servicios que presta la comercializadora y asi determinar si se deben
realizar cambios que se ajusten mejor a las necesidades de la

comercializadora y los clientes.

e Control Interno y Auditoria interna: Se evaluara el desempefio del personal y
de cada area de la empresa determinando asi las no conformidades y sus

posibles mejoras.
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e No conformidades: Se buscan soluciones a las no conformidades y se

establece un periodo de tiempo para ejecutar las acciones correctivas las

cuales deben ser concretadas en un tiempo establecido para corregirlas.

3.3.5 Recursos. Los recursos deben permitir el montaje de la empresa y el

normal funcionamiento de la misma, estos se deben determinar teniendo en

cuenta la capacidad del proyecto.

3.3.5.1 Recurso Humano. La empresa requerird recurso humano para cubrir las

necesidades de operacion en la prestacion del servicio de la comercializadora,

como mano de obra directa. Asi mismo como para las actividades de

administracion y ventas indispensables para el normal funcionamiento de la

empresa (mano de obra indirecta).

Cuadro 80. Recurso Humano de M.O.D.y M.O..

MANO DE OBRA DIRECTA

CANTIDAD CARGO
3 Asesores de ventas o Vendedores
3 Cajeros
2 Conductores transportistas
1 Coordinador Operativo
1 Coordinador de Mercadeo
1 Vendedores Externos
1 Almacenista
1 Inventarios
MANO DE OBRA INDIRECTA
CANTIDAD CARGO
1 Gerente
1 Secretaria de gerencia
1 Secretaria auxiliar contable
1 Contador - Externo
1 Ingeniero de sistemas - Externo
2 Servicios generales

Fuente: Del Autor
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3.3.5.2 Recurso Fisico. La comercializadora para el curso normal de sus

operaciones requiere de unos recursos fisicos que son los siguientes:

Cuadro 81. Recursos Fisicos de Equipo y Maquinaria

CANTIDAD EQUIPOS
40 Estanteria para exhibir los insumos (géndolas)
20 Vitrinas
4 Montacargas manual de 2,5 toneladas (Traspaletas —
zorra manual)
20 Carros metalicos para supermercado
15 Canastos de supermercado
3 Bascula industrial
5 Etiguetadoras de precio y codigo
10 Canastas metalicas de exhibicibn de mercancia
5 Escaleras
10 Extintores
10 Grapadoras industriales
10 Cuchillos industriales
15 Metros de medicién
CANTIDAD MAQUINARIA
5 Lectores de precio o lector cédigo de barras
3 Detectores de seguridad
5 Equipos de caja registradora (Inventarios, Kardex Pos,
Facturacion y Asiste Contabilidad)
CANTIDAD FLOTA Y EQUIPO DE TRANSPORTE
1 Moto (Yamaha RX 115)
1 Camioneta Chevrolet Luv Estacas modelo 2009 en

adelante

Fuente: Del Autor
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Cuadro 82. Recurso de Insumos de Oficina

RECURSO DE INSUMOS DE OFICINA

CANTIDAD MUEBLES Y ENSERES
10 Escritorios
10 Sillas de oficina
7 Sillas giratorias
3 Sillas giratorias de gerencia
10 Archivadores metalicos de cuatro gavetas
10 Aire acondicionado
CANTIDAD HERRAMIENTAS
10 Grapadoras
10 Perforadoras
20 Tijeras
10 Bisturi corta papel
15 Papeleras
100 Lapiceros
100 Lapiz
50 Tajalapiz
10 Reglas
20 Marcadores
30 Marcadores Sharppie
3 Memorias USB de 8 GB
EQUIPO DE OFICINA
CANTIDAD EQUIPO DE COMPUTACION Y COMUNICACION
10 Equipos de computacion IBM
10 Estabilizador New Line 1000 watts
5 Calculadoras contables
10 Teléfonos — Telefax (secretarial Kx-T7730 Panasonic)
2 Impresora Epson Tx125 Mas Sistema De Tinta Continua
1 Impresora Multifuncional Epson Cx 3900
1 Fotocopiadora Ricoh 3035
1 Hp Scanjet 6300c

Fuente: Del Autor

3.3.5.3 Recurso de Insumos. La empresa requiere de insumos para el desarrollo

de sus actividades estos se iran adquiriendo en la medida en que se requieran,

teniendo en cuenta un inventario permanente para la prestacion del servicio.
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Cuadro 83. Recurso de Insumos

CANTIDAD

INSUMOS

904.493 dcm?

CUERO NATURAL

0Omt

CUERO SINTETICO

Omt

FORROS

0 galén

PEGANTES

178.000 par

PLANTILLAS

108.949 par

SUELAS

95.808 par

PLANTAS

0 caja

PUNTILLAS Y TACHUELAS

114 cono

HILADILLOS

335 cono

HILOS

14.694 lamina

LAMINAS DE PRODUEVA

72 lamina

DURALON PARA PUNTERAS Y TALON

101.904 par

TACONES

23.564 mt

CIERRES

198.953 par

HEBILLAS

58.781 unidad

PEDRERIA Y/O ADORNOS

0 lt

THINER Y VARSOL

512 It

TINTAS Y EMULSIONES

0 lamina

LAMINAS DE LIJA

74.135 unidad

CAJAS DE EMPAQUE

Fuente: Del Autor
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3.3.6 Anélisis de Proveedores. Para los equipos, maquinaria, flota de equipo y
transporte, equipo de oficina, de computacion y comunicacion, la empresa cuenta
con proveedores locales que suministran dichos elementos sin ningdn
contratiempo. En cuanto a los insumos, elementos y materiales para la compra y
venta; que es la razén comercial de la empresa se cuenta con proveedores a nivel
regional y nacional, y ciertos casos con proveedores internacionales. Ademas la
mayoria de los proveedores ofrecen garantias a sus productos en caso de
defectos de fabricacion, pero no en los casos de mal uso de los productos. Y
mantienen excelentes stocks de sus productos por lo cual se cuenta con
disponibilidad de la mercancia en el momento que se requiera por parte de la

comercializadora.

Cuadro 84. Andlisis de posibles Proveedores

PROVEEDORES DE EQUIPO DE OFICINA
EXPERIENCIA
e Do CIUDAD EN EL GARANTIA | CALIDAD
MERCADO
Hecho en Bucaramanga | 10 afios Total Excelente
Colombia
Oficol Bucaramanga |5 afios Parcial Buena
La C_asa del Bucaramanga | 8 afios Total Buena
Multimueble
Soluciones ~ .
Modulares La 33 Bucaramanga | 5 afos Parcial Excelente
Muebles Compofi ~ Parcial
Ltda. Bucaramanga | 6 afios Buena
PROVEEDORES DE MAQUINARIA
EXPERIENCIA
NPEI\CQ\B}EIIEEDDOEIIQ_ CIUDAD EN EL GARANTIA | CALIDAD
MERCADO
(L)tgt:cnlca & cla Bucaramanga | 10 afios Parcial Buena
Segurytec Bucaramanga | 15 afios Total Excelente
Latlnoa_merlcana Bucaramanga | 15 afios Total Buena
de Equipos
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TecniServis

| Bucaramanga | 14 afios

| Parcial

| Buena

PROVEEDORES DE FLOTA Y EQUIPO DE TRANSPORTE

EXPERIENCIA
NPORI\CA)SEIIEEDDOEII?_ CIUDAD EN EL GARANTIA CALIDAD
MERCADO
Codiesel s.a. Bucaramanga | 30 arfios Total Excelente
Campesa Bucaramanga | 25 afios Total Excelente
Dinatrans Bogota 25 anos Tota Buena
Suzuki Bucaramanga | 20 afios Total Buena
PROVEEDORES DE EQUIPOS
EXPERIENCIA
I\IPCF\)’I\CQSEIIEEDDOEIIQ_ CIUDAD EN EL GARANTIA CALIDAD
MERCADO
Industrias Pico Bucaramanga | 20 afios Total Buena
Simma Ltda. Bucaramanga | 15 afios Total Excelente
Mobile Archivos Bucaramanga | 10 afios Parcial Buena
Metalicas G.B.C Bucaramanga | 15 afios Parcial Buena
Tc Tools Bucaramanga | 17 afios Parcial Buena

Estanterias

PROVEEDORES DE EQUIPO DE COMPUTACION Y COMUNICACION

EXPERIENCIA
NPCI;ACQSEEDD()EIIQ_ CIUDAD EN EL GARANTIA CALIDAD
MERCADO
Multicomputo Bucaramanga | 15 afios Total Buena
Dell Bogota 25 anos Total Excelente
Siemens Bogota 20 afios Total Excelente
Intecom Ltda. Bucaramanga | 25 afios Total Buena

Fuente: Del Autor

En cuanto a los principales proveedores de productos por cada linea de insumo

para la nueva comercializacion, estos son los principales en el mercado nacional y

regional (ver cuadro N° 85). Ademas se debe tener en cuenta que es necesario

establecer estrategias comerciales con los proveedores para garantizar el

constante suministro de los insumos a vender por parte de la comercializadora y

asi evitar contratiempos por la falta de algin producto; o de lo contrario no se

puede atender el mercado objetivo y se pierde la fidelidad o confianza de los

clientes.
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Asimismo es la base para calcular el costo del inventario anual y mensual (stock

insumos o productos), determinado mas adelante en la parte del Estudio

Financiero del presente proyecto.

Cuadro 85. Proveedores de Insumos y materiales para el calzado, marroquineria y sus

derivados

COSTO
NOMBRE DEL C'gggo e
DE
INSUMO CIUDAD |[GARANTIA [ CALIDAD | UNIDAD
PROVEEDOR DE | COMPRA
MEDIDA INSUMO
CaimanSa-ci Bogota Total Buena 900 dcm
Americana de Curtidos Pereira Parcial Excelente 900 dcm
Colombia
Curtiembres el Céndor Bogota Total Excelente 950 dcm
. L Itaguii -
CUERO NATURAL | Curtiembres de Itagui Antioquia Total Excelente | 800 dcm 890
Curtiembres Bufalo s.a. Barranquilla Parcial Buena 850 dcm
Curtiembres Inmacu s.a. | Bogota parcial Buena 960 dcm
. Cartago — Valle
Pieles Cartago del cauca Total Excelente 870 dcm
. Itaguii -
Curtiembres de Itagii A Total Excelente 470 mt
CUERO Antioguia
Curtiembres Inmacu s.a. | Bogota arcial Buena 480 mt
SINTETICO 9 : P 500
Pieles Cartago Cartago — Valle Total Excelente 550 mt
del cauca
Curtiembres de Itagui Itag_(Ji - Total Excelente 9.200 mt
Antioquia )
FORROS Curtiembres Inmacu s.a. | Bogota parcial Buena 9.300 mt 9.200
Pieles Cartago Cartago — Valle Total Excelente | 9.100 mt
del cauca
Pegantes de caucho Bucaramanga | Total Excelente 15'590
Pegaso Ltda. galén
. 17.400
PEGANTES Ingsumos Barranquilla Total Buena galén 17.000
. . 18.100
Inquicol s.a. Cundinamarca | Total Buena galén
Suelas Olaya Bogota Total Buena 950 par
Suelas Ms E.U. Bogota Parcial Buena 810 par
PLANTILLAS 850
Suelas el Punto Ltda. Bogota Total Excelente 850 par
Produsuelas Bucaramanga | Parcial Buena 790 par
Produsuelas Bucaramanga | Parcial Buena 3.000 par
SUELAS : 3.350
Suelas Ms E.U. Bogota Parcial Buena 3.350 par :
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Suelas Olaya Bogota Total Buena 3.700 par
Formiplass s.a. Bogota Total Excelente | 5.900 par
PLANTAS Distribuidora Inverfor Cali Total Excelente | 6.000 par 5900
Tecnimold Ltda. Bogota parcial Buena 5.800 par
Industrias Winter Ltda. Cali Total Excelente 4'(:7;}2
PUNTILLAS ¥ Proalco s.a Barranquilla Total Excelente 4.900
TACHUELAS B caja 4.900
Grapas y Puntillas El Bogota Total Excelente 5'10.0
Caballo s.a. caja
Natural tex Medellin Total Buena 14.900
cono
MH Latin ltda Cali Parcial Buena 14&522
HILADILLOS 12.000 14,550
Dong Il Marathon Ltda. Medellin Parcial Excelente (éono '
Hilos y procesos s.a. Medellin Total Excelente 14&222
Hilos y procesos s.a. Medellin Total Excelente 9.800
cono
HILO 9.400 9.600
Natural tex Medellin Total Buena : ’
cono
Suincol Bogota Parcial Buena |,4'7.00
amina
LAMINAS DE Cundinamarca- . 4.800
PRODUEVA Cauchosol Sibate Parcial Buena lamina 4.750
. . 4.750
Espumas Medellin s.a. Medellin Total Buena lamina
DURALON PARA 3.500
PU NTERAS Y Industrias Winter Ltda. Cali Total Excelente lamina 3500
TALON
Tacoplas Ltda. Bogota Parcial Buena 900 par
TACONES Tacones Cali Cali Total Buena 980 par 045
Distritacon Bogota Parcial Buena 955 par
Cierres Herméticos T&T .
CIERRES Ltda. Bogota Total Buena 450 mt 450
Herrajes el Paisa Medellin Total Buena 950 par
HEBILLAS — _ 975
Herrajes Niquel Naos Medellin Parcial Buena 900 par
j ) . . 1.500
PEDRERIA Y/O Adornos Plastiadornos Medellin Parcial Buena unidad
ADORNOS Herrajes Dudi s.a. Medellin Parcial Buena uiuggg 1.550
THINER Y
Industrias Winter Ltda. Cali Total Excelente 6.500 It
VARSOL 6.500
TINTAS Y Macro Insumos Cucuta Parcial Buena 7.500 It
EMULSIONES Calza Insumos s.a. Medellin Parcial Excelente 8.000 It 7.750
Andina de Abrasivos s.a. | Bogota Total Buena I§.500
amina
. . . 5.800
LAMINAS DE LIJA | Industrias Winter Ltda. Cali Total Excelente lamina 5550
. . . . 5.350
Abrasivos Lijas & Bandas | Bogota Parcial Buena lamina
. 980
CAJAS DE Producajas Ltda. Bucaramanga | Total Excelente unidad 945

216




EMPAQUE Corrusan Bucaramanga | Parcial Excelente uniggg

955

Excelente

Cajas y Empaques

Bucaramanga | Parcial

unidad

Fuente: Del Autor

3.3.7 Distribucién de la Planta. Las instalaciones internas de la comercializadora

dispondra con un espacio fisico de 600 mt?> o més; con la siguiente distribucién

(ver grafica N° 50), esto para el buen funcionamiento y disponibilidad del espacio.

DISTRIBUCION DE LA PLANTA

6 mt!

A Cajeros
B Asesores de Ventas 4 mt?
C Gerencia 8 mt®
D Contabilidad 25 mt*
E Comercial 25 mt*
F Sistemas 15 mt*
G Almacén y Bodega 100 mt*
H Detectores de seguridad 2 mt®
I Bafios hombres 20 mt
J Bafios mujeres 20 mt*
K Zona de cargue y descargue 25 mt*
L Area de los insumos y materiales 350 mt
TOTAL 600 Mt*

Fuente: Del Autor
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Grafico 50. Distribucién de la planta fisica de la Comercializadora
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Fuente: Del Autor

3.4 CONCLUSIONES SOBRE LA VIABILIDAD TECNICA DEL PROYECTO

Después de realizar este estudio técnico se concluye que técnicamente hay todas

las posibilidades de llevar a cabo el proyecto, por las siguientes razones:
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La capacidad total disefiada del proyecto est4 programada para lograr atender
el total de la demanda insatisfecha y el 20% de los insumos que presentan
sobreoferta; lo cual equivale a $ 635.868.050.880 millones de pesos, esto en
base al mercado objetivo revelado por el estudio de mercados; para ser

atendido por la nueva comercializadora.

En el célculo de la capacidad instalada se tiene en cuenta la infraestructura de
la comercializadora, el tiempo real promedio de atencién al publico requerido
para la prestacién del servicio, asi como la capacidad maxima del recurso
humano en las jornadas de trabajo diaria. Por lo tanto el proyecto esta en
capacidad de prestar el servicio en un 5% sobre la capacidad total disefiada y

cuyo valor es alrededor de $ 31.793.402.544 en ventas anuales.

Para determinar la capacidad utilizada se tiene en cuenta que la
Comercializadora, en primera instancia no utiliza toda la capacidad Instalada
sino apenas el 13% de dicha capacidad, lo equivalente en ventas anual a $
4.133.142.331 millones de pesos. Sin embargo se espera que las ventas
aumenten cada afo, es decir, se inicia con una capacidad utilizada del 13%
sobre la capacidad instalada y se proyecta un crecimiento anual progresivo del
2% por ciento afio tras afio y por consiguiente igualmente en las ventas

anuales de cada linea de insumo.

De acuerdo a los resultados obtenidos en el método de puntos, se determiné
gue la ubicacion estratégica para la Comercializadora de insumos es el sector
comercial del centro de la ciudad, zona industrial y comercial de acuerdo al
Plan de Ordenamiento Territorial (P.O.T) para las comercializadoras de
insumos del sub-sector industrial del calzado y sus complementos. Ademas la
instalacion para la planta fisica que se ha localizado para la comercializadora

es completamente viable en el sector del centro de Bucaramanga, teniendo en

219



Cuenta los factores favorables para el desempefio de la actividad y el gran
impacto que esta genera.

En cuanto a la prestacion del servicio se cuenta con talento humano altamente
capacitado para el desarrollo de las labores, de esta manera se asegura un

mejor servicio en la atencion al cliente.

La adquisicion de equipos, maquinaria, muebles y enseres en general se
puede conseguir sin ningun contratiempo en la ciudad donde hay varios
proveedores que ofrecen variedad de precios; de acuerdo a la capacidad
financiera del proyecto, asi mismo de los insumos y materiales que se

requieren para el normal desarrollo de las actividades del proyecto.
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4. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

4.1 FORMA DE CONSTITUCION

La forma de constitucion de la Comercializadora de insumos para la industria del
calzado, la marroquineria y sus derivados en la ciudad de Bucaramanga, sera de
naturaleza juridica de una Sociedad por Acciones Simplificada (S.A.S.) de acuerdo
a la ley 1258 del 05 de Diciembre de 2008%*, siendo este tipo de sociedad el que
mas se adecua a las necesidades de proyectos nuevos o recientes dadas las

condiciones actuales de la region.

e CONSTITUCION: La sociedad por acciones simplificada podra constituirse por
una o varias personas naturales o juridicas.

e PERSONALIDAD JURIDICA: La sociedad por acciones simplificada, una vez
inscrita en el Registro Mercantil, formara una persona juridica distinta de sus
accionistas.

e NATURALEZA: La sociedad por acciones simplificada es una sociedad de
capitales cuya naturaleza sera siempre comercial, independientemente de las
actividades previstas en su objeto social.

e RESPONSABILIDAD: Los socios solo seran responsables hasta el monto de

sus respectivos aportes.

A. CONSTITUCION LEGAL

Para la constitucion legal de la comercializadora se hara en base al articulo 5° de
la ley 1258 del 05 de Diciembre de 2008, lo cual requiere que la sociedad por
acciones simplificada se cree mediante contrato o acto unilateral que conste en

documento privado, inscrito en el Registro Mercantil de la Camara de Comercio de

24 www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley/2008/ley_1258 2008.html
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Bucaramanga o del lugar en que la sociedad establezca su domicilio principal, en

el cual se expresara cuando menos lo siguiente:

=

Nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas.

Razdén social o denominacion de la sociedad, seguida de las palabras
“sociedad por acciones simplificada”; o de las letras S.A.S.

El domicilio principal de la sociedad y el de las distintas sucursales que se
establezcan en el mismo acto de constitucion.

El término de duracion, si este no fuere indefinido. Si nada se expresa en el
acto de constitucion, se entendera que la sociedad se ha constituido por
término indefinido.

Una enunciacién clara y completa de las actividades principales, a menos que
se exprese que la sociedad podra realizar cualquier actividad comercial o civil,
licita. Si nada se expresa en el acto de constitucion, se entendera que la
sociedad podra realizar cualquier actividad licita.

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.

La forma de administracién y el nombre, documento de identidad y facultades
de sus administradores. En todo caso, debera designarse cuando menos un

representante legal.

. PASOS PREVIOS PARA LA CREACION Y FORMALIZACION DE LA

COMERCIALIZADORA

Haber consultado Viabilidad de Uso de Suelo.

Haber verificado que no exista otra empresa o razén social con el mismo
nombre o que no haya una marca igual registrada ante la Superintendencia de

Industria Comercio.
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e Haber tramitado ante una notaria la minuta de constitucion de la empresa para
obtener la escritura publica que debe presentar en la Camara de Comercio de
Bucaramanga.

e Pre — diligenciamiento de Formato Unico de Registros Tributarios.

e Pre — diligenciamiento de Formato de Caratula Unica y anexos.

Asi mismo, una vez la empresa empieza a funcionar el empresario debe tener en
cuenta ciertos tramites de funcionamiento y de seguridad laboral. (pasos

posteriores a la legalizacion de la empresa)

C. PROCESO DE FORMALIZACION

Con el nuevo proceso de simplificacion de tramites “sintramites” del Centro de
Atencién Empresarial (CAE)® de la Camara de Comercio; la Gnica gestién que el
empresario debe realizar es diligenciar en cualquiera de las sedes de la Camara
de Comercio de Bucaramanga la CARATULA UNICA EMPRESARIAL. Este
documento se compone de un formulario de informacion basica y un anexo para

fines tributarios. Con este solo documento y en un solo paso, el empresario:

¢ Obtiene la matricula mercantil de su empresa.

e Registra los establecimientos de comercio que requiera (si es el caso).

e Obtiene el certificado de existencia y representacion legal o el certificado de
matricula mercantil.

e Registra los libros de contabilidad ante la Camara de Comercio.

e Registra ante la DIAN y ante la Secretaria de Hacienda Municipal, obteniendo
su NIT, RIT y RUT.

Ademas con los nuevos Centros de Atencion Empresarial C.A.E., crear y constituir

empresa es muy facil y rapido, solo es necesario realizar las siguientes gestiones:

25 www.sintramites.com/sintramites/empresas.htm
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e Inscripcidn en el Registro Mercantil (Sistema de difusiéon y publicidad de los
asuntos mas relevantes del comercio, que comprende la matricula mercantil,
de los comerciantes, de los establecimientos de comercio, la inscripcion de
libros, actos y documentos respecto de los cuales la ley exige esa formalidad).

e Asignacion del NIT (Numero de Identificacion Tributaria — ldentificacion que
para efectos fiscales reciben las personas naturales, juridicas y entes sin
personeria, nacionales o extranjeras, incluyendo los menores de edad,
asignado por la DIAN, para efectos de presentar declaraciones tributarias y
aduaneras y el pago de las obligaciones ante dicha entidad.)

e Inscripcién en el RUT (Registro Unico Tributario — Base de datos a cargo de la
DIAN, que contiene la identificacion, ubicacion y descripcion de los
contribuyentes en el dmbito Nacional, que permite registrar y actualizar la
informacion bésica de los contribuyentes de renta, responsables de ventas y
agentes de retencion, con el fin de poder identificarlos, ubicarlos vy
clasificarlos.).

¢ Notificacién de la apertura del establecimiento a la Secretaria de Planeacion.

e Certificado de matricula, existencia y representacion legal.

e Registro de libros del comerciante.

e Registro Unico de Proponentes (Si va a contratar con el Estado)

D. TRAMITES DE FUNCIONAMIENTO

Una vez la empresa ha sido constituida, el empresario debe realizar una serie de
gestiones que garantizan el legal funcionamiento de su compafia Yy/o
establecimiento. No son necesarios para todas las empresas, sino que dependen
del funcionamiento de la misma; dichos tramites se refieren a permisos por parte
De la Corporacion de Defensa de la Meseta de Bucaramanga (CDMB), el INVIMA
y SAYCO ACIMPRO.

Asi mismo de las licencias de funcionamiento, como conceptos previos en materia

sanitaria, de bomberos o uso de suelo, no son de caracter obligatorio para la
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Constitucion de la empresa pero si pueden ser solicitados en cualquier momento
por las autoridades competentes, por lo tanto el establecimiento de comercio debe

tenerlos.

E. GESTIONES DE LEGALIZACION LABORAL

Si la empresa va a funcionar con empleados a su cargo, es necesario:

¢ Inscribirse ante la Administracion de Riesgos Profesional (Privada o ISS).

¢ Afiliar a los trabajadores al Sistema de Seguridad Social y de Pensiones ante
las Entidades Promotoras de Salud (EPS) y Fondo de Pensiones.

¢ Afiliar a los trabajadores a los Fondos de Cesantias.

¢ Inscribirse en una caja de Compensacién Familiar.

e Elaborar reglamento de trabajo e inscribirlo en el Ministerio de Proteccion
Social.

e Elaborar un programa de seguridad industrial, de salud ocupacional y un
reglamento de higiene para la empresa. Se puede asesorar a través de su
ARP.

Para obtener mas informacién sobre las gestiones de legalizacién laboral, es
necesario que el empresario se comunigue con el Ministerio de Proteccion Social

(antes Ministerio de Trabajo y Seguridad Social).

F. TRAMITES DE SEGURIDAD LABORAL
Los requisitos que se describen a continuacion deben realizarse una vez la
empresa inicia su funcionamiento, con el fin de garantizar la seguridad social de

sus empleados.

e Inscribirse ante la Administracion de Riesgos Profesionales (Privada o ISS).
Asi mismo es necesario que el empleador inscriba a sus empleados en una

Caja de Compensacion Familiar (Pagar ICBF (3% del valor de la Nomina),
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SENA (2%), y Cajas de compensacion familiar (4%)) - Consultar ley 590
articulo 43.

e Afiliar a los trabajadores al Sistema de Seguridad Social y de Pensiones ante
las Entidades Promotoras de Salud (EPS) y Fondo de Pensiones.

¢ Vincular a los trabajadores a los Fondos de Cesantias.

¢ Inscribirse a un programa de seguridad industrial.

e Elaboracion del reglamento interno de trabajo y aprobacién del Ministerio ante
la Oficina de Trabajo

4.2 CONSTITUCION DE LA EMPRESA

4.2.1 Visién. Ser una comercializadora lider de insumos para la industria del
calzado, la marroquineria y sus derivados en la ciudad de Bucaramanga, con una
importante participacion y preferencia en el mercado regional y nacional. Ademas
de consolidarnos como una empresa eficiente, rentable, competitiva e innovadora,
que ofrece insumos de excelente calidad con un personal comprometido vy
altamente capacitado con estandares de calidad total, orientados a satisfacer los

requerimientos de nuestros clientes.

4.2.2 Misién. Somos una empresa que presta el servicio de comercializacion de
insumos para la industria del calzado, la marroquineria y sus derivados en la
ciudad de Bucaramanga; para satisfacer los gustos y necesidades de dichos
fabricantes. Superando las expectativas mediante la innovacion, la calidad y un
excelente servicio, siendo asi para nuestros clientes un socio de negocios

permanente.
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4.2.3 Objetivos. Los objetivos estratégicos son los factores integradores de la
labor por parte de la alta gerencia y por tanto deberan reflejarse en los planes

funcionales y operativos de cada unidad estratégica de la comercializadora.

Contar con un talento humano altamente capacitado y comprometido con la

organizacion

e Fortalecer la cultura organizacional con la prestacién de un excelente servicio

e Contar con tecnologia e informacion que soporten la estrategia para ser mas
competitivos

e Asegurar practicas de calidad total en los procesos internos de la
comercializadora

e Gestionar el crecimiento y posicionamiento de la empresa a nivel regional y
nacional

e Aumentar el valor para los accionistas

e Optimizar los costos y los gastos de operacion de la comercializadora

e Promover el desarrollo y mejora de la calidad de vida del capital humano

424 Politicas. Las politicas son procedimientos, reglas y practicas
administrativas especificas que se formulan para estimular y apoyar el trabajo
hacia los objetivos fijados de la comercializadora. En este punto se desarrollara lo

referente a politicas del recurso humano, de compras y ventas.

A. Politicas de Recurso Humano

La empresa empleara tanto para los cargos administrativos como operativos solo
a personal preparado académicamente y con experiencia afines al cargo. Es
importante tener claro que cada empresa debe desarrollar un proceso de
selecciéon del talento humano que se ajuste a sus necesidades especificas y se
ejecute en forma correcta con el fin de disminuir la rotacion del personal y

sobrecostos en el proceso de seleccion.
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e Fuente de reclutamiento: El proceso para encontrar y atraer aspirantes
adecuados para los cargos disponibles en la comercializadora se inicia con el

previo conocimiento y requisitos referentes al perfil del cargo que se necesita.

Teniendo en cuenta que la comercializadora apenas inicia labores es
recomendable considerar el soporte que pueden brindar las fuentes externas de
reclutamiento de personal tales como: Asociacion de profesionales de las diversas
universidades, SENA y paginas web (buscadores de trabajo; computrabajo,
elempleo, etc.). En el andlisis de las Hojas de vida se debe tener en cuenta los
requisitos minimos para una posible seleccién (experiencia, profesion y vocacion
para la labor contratada), con el fin de depurar aquellos aspirantes que no

cumplen con el perfil laboral a contratar.

e Proceso de seleccidn: el proceso de seleccion serd realizado por el gerente
de la empresa y consiste en la aplicacién de pruebas técnicas que se enfocan
en los requerimientos de cada cargo, buscando en la persona facilidades de
adaptacion motriz, visual y de repuesta a la enseflanza. Se considera
primordial que no todo aspirante que desea aprender un oficio tiene aptitudes

para el mismo.

Las pruebas a aplicar son las siguientes:

v Pruebas de capacidad: las cuales permiten medir la destreza del personal en la
realizacion de las actividades.
v' Pruebas de actitud: que permiten evaluar la destreza y el grado de

comprension para ejecutar una orden.
La entrevista a los aspirantes consiste en determinar la motivacion, deseo de
alcanzar metas propuestas y la estabilidad laboral reflejada en su permanencia en

el cargo a ocupar. Las entrevistas realizadas evallan al candidato desde distintos

228



Puntos de vista y lo califican para determinar si es apto o no para ocupar el cargo

al que aspira.

e Contratacion: para la contratacion del personal se tendra en cuenta dos tipos
de contratos:
A término indefinido: para cargos administrativos como el gerente.
A término fijo inferior a un afo: para el auxiliar contable, el coordinador y los
empleados operativos, los cuales tendran la primera opcién de prérroga de sus
respectivos contratos por periodos iguales a quienes demuestren aptitudes

favorables segun las politicas de la empresa.

El periodo de prueba en ambos casos sera de dos meses de conformidad con el

Articulo 76 del cddigo sustantivo del trabajo.

La Comercializadora suministrara capacitacion a los nuevos empleados en las
diversas tareas y/o procesos de los diferentes cargos de la empresa, de manera

gue se cuente con empleados multifunciones.

Lo anterior esta ligado a las necesidades estratégicas de la comercializadora. Por
esta razon, el objetivo del programa de capacitacion de la empresa, es que todo el
talento humano adquiera los conocimientos que le permitan desempefiar eficiente
y efectivamente sus funciones, por eso es importante que se fomente e interpreten
correctamente las normas de trabajo para el fortalecimiento de un agradable

ambiente laboral.

El talento humano de la comercializadora se distinguira por su excelente servicio,

atencion, amabilidad, cortesia, calor humano, eficiencia y eficacia.
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B. Politicas de Compra

Las politicas de compra se estableceran bajo un registro de proveedores que
manejara la comercializadora bajo la supervision del gerente; aqui se evaluara
internamente a cada proveedor y se tendra en cuenta: la calidad de la materia
prima e insumos ofrecidos, el tiempo de entrega, la garantia, precios y
descuentos. Ademas la forma de pago se hara como estipule la empresa
proveedora, sin embargo se intentara manejar crédito a 45 y 60 dias, como forma

de financiacion para la comercializadora.

Los demds insumos como de papeleria y elementos de aseo se compraran a un

proveedor local que ofrezca los productos de menor costo y mayor calidad posible.

Con respecto a los demas insumos requeridos para las labores del éarea
administrativa tales como (insumos para PC, Utiles de escritorio, Utiles de aseo y

cafeteria), se adquirira lo necesario para un periodo mensual.

Después de este proceso se elaborara la orden de pedido o remision y la salida de
caja, seguidamente se procedera a hacer el pedido.

Los inventarios o stock de la mercancia a comercializar seran vigilados bajo un
sistema de inventario permanente sistematizado (software), por lo cual la gerencia
sera la encargada de la previa revision de los requerimientos de la
comercializadora y por lo tanto solo se manejard un promedio de existencia de

inventarios semanal.

C. Politicas de Venta
Las politicas de ventas se constituyen en un factor de gran importancia en el
momento de atraer clientes y manejar de una forma eficiente la cartera de la

empresa.

230



La modalidad de venta es directa 0 a través de La internet, es decir que el
producto se entrega en el momento en que se atiende al cliente, su modalidad de

pago sera de contado.

e La venta de los insumos para la industria del calzado, la marroquineria y sus
derivados en la ciudad de Bucaramanga, se realizara en unidades al por mayor
y detal.

e En casos especiales se otorgaran a los clientes fieles y constantes créditos no
superiores a 30 dias y descuentos financieros por volimenes de venta, segun
las especificaciones del departamento comercial.

e Los vendedores contratados deben ser residentes de la zona de Bucaramanga
y con alta experiencia en la venta de dichos insumos.

e El horario de atencion al cliente en las instalaciones sera de las 8:00 a.m. a
6:00 p.m. de lunes a viernes y sabados de 8:00 a.m. a 5:00 p.m. (jornada
continua).

e Se realizara venta y distribucién de insumos los dias festivos de 8:00 a.m. a
12:00 del mediodia.

4.3 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

4.3.1 Organigrama. La estructura organizacional estard acorde a las
necesidades y recurso de la comercializadora. Se implementara una estructura
vertical donde se pueden observar pocos niveles de jerarquia, esto acorde al bajo
grado de departamentalizacion de la empresa, con autoridad centralizada y un

sistema de comunicacién rapida y flexible entre departamentos.
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Gréfico 51. Estructura Organizacional
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Conductores U ]
transportistas ventas
e

Secretaria —

Fuente: Del autor

4.3.2 Descripcion y Perfil de cargos. La comercializadora realizara el manual
de responsabilidades y competencias para el personal de planta, con el fin de
definir la mision del cargo, las responsabilidades, las competencias técnicas
(Educacion, Formacion/Habilidades y Experiencia) y las competencias laborales
(institucionales y especificas), que debe tener cada funcionario en el desempefio
de su cargo para cumplir con eficacia y eficiencia los objetivos, politicas y

programas de la Empresa.

En este contexto el manual de responsabilidades y competencias de la
comercializadora es un documento que especifica la misién del cargo, junto con
las responsabilidades y los requerimientos necesarios para que cada funcionario
se apropie de su puesto de trabajo y desarrolle su potencial. Asi, el contenido del

mismo busca orientar los procesos de la gestibn humana (seleccion, capacitacion,
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Evaluacion de desempefio, promociones, ascensos entre otros) dentro de las
exigencias de las normas de cultura de calidad que pretende manejar la

comercializadora.

Ademas la construccién del mismo se efectué mediante entrevista a los ocupantes
de cada cargo, la validacion de la informacion con un equipo de expertos
conformado por un grupo de funcionarios de la empresa, la revision y aprobacion
por parte de los responsables de las areas y de la presidencia. (Ver cuadro N° 86
al N° 96).

Cuadro 86. Descripcion del cargo de Gerente

Denominacion: | Gerencia Nivel: Gerente
) . . . Junta directiva y Junta
Dependencia: | Presidencia Jefe Inmediato: . y
de socios

Supervisa a: Secretaria y/o Asistente de gerencia, Coordinador Operativo,
Coordinador Mercadeo, Coordinador Financiero y/o Contador externo, Staff de
Informatica (TI) y/o Ingeniero de sistemas externo.

MISION

Articular y consolidar la gestion y operacion empresarial para asegurar un
excelente servicio y el posicionamiento estratégico de la comercializadora.

RESPONSABILIDADES

a. Dirigir, coordinar, vigilar, controlar y evaluar la ejecucién y cumplimiento de los
objetivos, funciones, politicas, planes y programas inherentes al objeto de la
entidad.

b. Ordenar los gastos, dictar los actos administrativos, realizar las operaciones y
celebrar los contratos y convenios necesarios para el cumplimiento de los
objetivos y funciones de la comercializadora, dentro de los limites legales y
estatutarios.

c. Presentar a la Junta Directiva el anteproyecto de presupuesto y los planes de
inversion de la comercializadora.

d. Proponer a la Junta Directiva y tramitar las modificaciones a la estructura y
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planta de personal de la empresa.

e. Cumplir y hacer cumplir las disposiciones de la Junta Directiva.

f. Dictar las disposiciones que rigen los procedimientos y tramites administrativos
internos.

g. Nombrar, remover y contratar al personal de la comercializadora, conforme a
las normas legales, reglamentarias y estatutarias vigentes.

h. Designar mandatarios que representen a la Empresa en los asuntos judiciales
y extrajudiciales, para la mejor defensa de los intereses de la comercializadora.

I. Creary conformar grupos internos de trabajo mediante acto administrativo,
teniendo en cuenta la estructura, las necesidades del servicio y los planes y
programas de la comercializadora.

j. Ejercer la competencia relacionada con el control disciplinario interno, de
acuerdo con la ley.

k. Controlar estrictamente el presupuesto de la comercializadora y orientar la
preparacion del presupuesto del siguiente afio.

[.  Cumplir con los requisitos del Sistema de Gestion de la Calidad.

m. Cumplir con la normatividad establecida en los diferentes documentos de la
empresa: manuales, reglamentos, procedimientos y deméas documentos.

n. Plantear y desarrollar estrategias con nuevos enfoques que respondan a
problematicas, necesidades y aspectos para propiciar mejoras en la
comercializadora.

COMPETENCIAS

TECNICAS

Educacion:

Profesional Universitario de cualquier disciplina preferiblemente con estudios de
Postgrado en areas Administrativas y/o Financieras.

Formacién/ Habilidades :

Inglés u otros idiomas que puedan contribuir con el desarrollo de las actividades
propias del cargo.

Experiencia:

Minimo 3 afios de experiencia en cargos directivos de empresas del sector publico
o privado.

Fuente: Del Autor
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Cuadro 87. Descripcién del cargo de Secretaria de gerencia

Denominacion: | Secretaria Gerencia |Nivel: Secretaria
Dependencia: | Presidencia Jefe Inmediato: |Gerente

Supervisa a: No tiene personal directo a su cargo.

MISION

Prestar asistencia secretarial, apoyando la planificacién y ejecucion de las
actividades de la gerencia.

RESPONSABILIDADES

a. Asistir en actividades administrativas de soporte a la gerencia.

b. Redactar correspondencia, informes, memorandos, oficios, documentos varios
de mediana complejidad.

c. Recibir, verificar, revisar, clasificar y archivar la correspondencia, oficios,
circulares, memorandos y demas documentos del area.

d. Tramitar toda la documentacion que se expida en el area

e. Coordinar lo relativo a la informacion de la gerencia necesario para los comités,
juntas, reuniones y otras actividades de la dependencia.

f. Tramitar solicitud de pasajes, alojamiento, viaticos en caso de movilizacion de
miembros de la Junta Directiva, de su superior 0 personas autorizadas por el
mismo.

g. Efectuar y atender llamadas telefonicas Mantener actualizada la agenda del
Jefe Inmediato

h. Mantener actualizada la agenda del jefe inmediato.

i. Controlar estrictamente el presupuesto que se le ha asignado y colaborar
activamente en la preparacion del presupuesto del siguiente afio.

j- - Cumplir con la ley general de archivos y toda la normatividad vigente.

k. Cumplir con la normatividad establecida en los diferentes documentos de la
comercializadora: manuales, reglamentos, procedimientos y demas
documentos.

|. Elaborar y presentar oportunamente informes de acuerdo con los
requerimientos de la gerencia o de otras areas de la comercializadora, para
previo visto bueno y/o firma del gerente.

m. Plantear y desarrollar estrategias con nuevos enfoques que respondan a
problematicas, necesidades y aspectos para propiciar mejoras en la
organizacion.

n. Desarrollar estas y otras funciones asignadas de acuerdo con el nivel de mayor
jerarquia, la naturaleza y area de desempeiio del cargo, bajo los criterios de
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autocontrol y autoevaluacion requeridos.

COMPETENCIAS

TECNICAS

Educacion:

Tecnologa en Administracion y/o Contabilidad, Secretaria con certificado CAP
SENA

Formacién/ Habilidades :

Manejo de herramientas ofimaticas (Word, Excel, PowerPoint).
Manejo de plataforma Windows XP Profesional e Internet.
Técnicas secretariales actualizadas

Experiencia:

Minimo 1 afio en el desarrollo de funciones de secretariado.
Fuente: Del Autor

Cuadro 88. Descripcién del cargo de Coordinador Operativo

Denominacién: | Coordinador Operativo | Nivel: Coordinador
Dependencia: |Operativa Jefe Inmediato: Gerente
Supervisa a: Almacenistas, Cajeros, Inventario, Conductores transportistas,
aseadoras.

MISION

Administrar los sistemas operativos de la comercializadora para garantizar un
buen servicio de forma oportuna, eficiente y confiable.

RESPONSABILIDADES

Garantizar el cumplimiento de la programacion establecida.

Coordinar con la Gerencia los mantenimientos previstos necesarios

c. Aprobar y controlar el presupuesto de operacion y mantenimiento de la
comercializadora

d. Aprobar el disefio e implementacion de las medidas de control de los factores
generadores de riesgo en las actividades de operativas de la comercializadora

e. Definir los procesos de contratacion derivados de la operacion y mantenimiento

de la comercializadora, realizando recomendaciones técnicas que puedan

afectar el normal desarrollo

oo

236



=@

Proponer, disefiar y articular nuevos proyectos de fortalecimiento del sistema
de inventarios para mantener siempre un stock adecuado de existencias

Velar por el buen estado y uso de los activos de la comercializadora

Aprobar la compra de activos fijos operativos y de mercancia para mantener
las existencias de insumos, de acuerdo con el presupuesto asignado por la
gerencia

Velar porque los funcionarios responsables de los reportes de los movimientos
de inventario lo informen oportunamente al area contable para actualizar el
sistema de Informacion y proceder a su abastecimiento.

Liquidar conjuntamente con el area contable en forma definitiva las 6érdenes de
pedido sobre insumos de inversién

Realizar el seguimiento a la aplicacion de las politicas, normas y acciones de
aseguramiento de la calidad en el area.

Controlar estrictamente el presupuesto que se le ha asignado y colaborar
activamente en la preparacion del presupuesto del siguiente afio.

. Realizar en el sistema de informacién corporativo utilizado por la

comercializadora las solicitudes de pedido, pedidos y entradas de los rubros
presupuéstales asignados al cargo.

Realizar la interventoria a los contratos de los diferentes proveedores de
materiales e insumos para velar por su cumplimiento con lo establecido en las
politicas de compra de la comercializadora

Cumplir con la normatividad establecida en los diferentes documentos de la
comercializadora: manuales, reglamentos, procedimientos y demas
documentos.

Elaborar y presentar oportunamente informes de acuerdo con los
requerimientos de presidencia o de otras areas de la empresa que dependan
de dicha informacion

Plantear y desarrollar estrategias con nuevos enfoques que respondan a
problematicas, necesidades y aspectos para propiciar mejoras en la
comercializadora

Desarrollar estas y otras funciones asignadas de acuerdo con el nivel de mayor
jerarquia, la naturaleza y area de desemperio del cargo, bajo los criterios de
autocontrol y autoevaluacion requeridos.

COMPETENCIAS

TECNICAS

Educacion:

Profesional en Ingenieria Industrial o Administracion de Empresas.

Experiencia:
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Minimo 2 afios de experiencia laboral en el area administrativa de operaciones u

operativa
Fuente: Del Autor

Cuadro 89. Descripcién del cargo de Almacenista e Inventario

) ., |Almacenista e ) .
Denominacion: ) Nivel: Almacenistas
Inventario

Jefe Coordinador Operativo

Dependencia: |Operativa .
P P Inmediato: |y/o Gerente

Supervisa a: No tiene personal directo a su cargo

MISION

Atender los requerimientos del area operativa y diferentes unidades o
dependencias en cuanto al suministro de materiales, repuestos, equipos y otros
rubros de un depdsito o almacén, recibiéndolos, clasificandolos, codificandolos,
despachéandolos e inventariandolos para satisfacer las necesidades de dichas
unidades

RESPONSABILIDADES

a. Recibe y revisa insumos, materiales, repuestos, equipos y otros suministros
que ingresan al almacén

b. Verifica que las caracteristicas de los insumos, materiales, repuestos, equipos
y/o suministros que ingresan al almacén correspondan con la requisicion
realizada y firma nota de entrega y devuelve copia al proveedor

c. Cadifica la mercancia que ingresa al almacén y la registra en el archivo manual
(kardex) y/o computarizado.

d. Clasificay organiza el material en el almacén a fin de garantizar su rapida

localizacion

e. Recibe y revisa las requisiciones internas de insumos, materiales, repuestos
y/o equipo

f. Elabora guias de despacho y 6rdenes de entrega y despacha la mercancia
solicitad

g. Lleva el control de las salidas de mercancia en el almacén registrandolo en el
archivo manual (kardex) y/o computarizado

h. Elabora inventarios parciales y periodicos en el almacén

i. Elabora saldos de mercancia que quedan en existencia e informa a su superior
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inmediato al Coordinador Operativo

j. Guarday custodia la mercancia existente en el almacén

k. Realiza tramites ante el transportista a fin de conseguir la asignacion de
vehiculos para el traslado de la mercancia.

|.  Transcribe y registra la informacién operando un microcomputador

m. Cumple con las normas y procedimientos en materia de seguridad integral,
establecidos por la comercializador

n. Mantiene en orden su equipo y sitio de trabajo, reportando cualquier anomalia

0. Elabora informes periddicos de las actividades realizadas

p. Realiza cualquier otra tarea afin que le sea asignada

COMPETENCIAS

TECNICAS

Educacion:
Tecnologo en logistica e inventarios
Logistica certificado CAP SENA

Formacién/ Habilidades :
Conocimiento de manejo y desarrollo de sistemas (software)
Manejo de Bodega, Kardex e inventario manual y sistematizado

Experiencia:

Minimo 1 afio de experiencia laboral progresiva en desarrollo de esta actividad
Fuente: Del Autor

Cuadro 90. Descripcién del cargo de Cajero

Denominacién: | Cajero Nivel: Cajero
Coordinador Operativo
ylo Gerente

Dependencia: |Operativa Jefe Inmediato:

Supervisa a: No tiene personal directo a su cargo

MISION

Garantizar las operaciones de caja, efectuando actividades de recepcién, entrega
y custodia de dinero en efectivo, cheques, giros y demas documentos de valor, a
fin de lograr la recaudacion de ingresos a la institucion y la cancelacion de los
pagos que correspondan a través de caja
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RESPONSABILIDADES

a. Recibe y entrega dinero en efectivo, depdsitos bancarios, planillas de control

(planilla de ingreso por caja) y otros documentos de valor

Registra directamente los movimientos de entrada y salida de dinero

Elabora periédicamente relacion de ingresos y egresos por caja

Realiza arqueos de caja

Suministra a su superior los recaudos diarios del movimiento de caja

Chequea que los montos de los recibos de ingreso por caja y depdsitos

registrados coincidan

g. Retira pestafias de planillas vendidas y retiene una copia de recibo de ingreso
por caja

h. Realiza conteos diarios de depdsitos de dinero en efectivo, total de pestafias,
etc.

i. Atiende a las personas que solicitan informacion

J. Lleva el registro y control de los movimientos de caja

k. Transcribe y registra informacion operando un microcomputador

I.  Cumple con las normas y procedimientos en materia de seguridad integral,
establecidos por la comercializadora

m. Mantiene en orden equipo y sitio de trabajo, reportando cualquier anomalia

n. Elabora informes periédicos de las actividades realizadas

~0ooo0C

COMPETENCIAS

TECNICAS

Educacion:

Auxiliar contable y/o financiero con certificado CAP SENA

Bachiller Comercial méas curso de contabilidad general de por lo menos seis (6)
meses de duracién

Formacién/ Habilidades :

Conocimiento de manejo y desarrollo de sistemas (software)

Habilidad para el manejo directo de dinero en efectivo, cheques y otros
documentos de valor

Experiencia:
Minimo cuatro (4) afios de experiencia progresiva de caracter operativo en el area
de caja

Fuente: Del Autor
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Cuadro 91. Descripcién del cargo de Conductor

. ., Conductor . ) .
Denominacion: ) Nivel: Conductor asistencial
Transportista

Coordinador Operativo

Dependencia: | Operativa Jefe Inmediato: ylo Gerente

Supervisa a: No tiene personal directo a su cargo

MISION

Asistir a la unidad operativa y administrativa mediante la prestacion correcta 'y
oportuna del servicio de transporte de mercancia, manteniendo el vehiculo que se
le asigne en perfecto estado de orden, presentacion y funcionamiento.

RESPONSABILIDADES

Manejar y velar por la adecuada utilizacion del vehiculo a su cargo

Velar por el buen funcionamiento del vehiculo asignado

c. Hacer cuidadosamente el cargue y descargue de los bienes o materiales que
deba transportar segun lo ordenado

d. Seguir las normas de seguridad pertinentes, a fin de evitar accidentes de
transito y de trabajo

e. Responsabilizarse de todas les herramientas e implementos que sean
asignados, ya que de esto depende el correcto desempefio de su vehiculo
asignado (gato, herramientas, etc.)

f. En caso de sufrir dafios y/o imperfecciones, no debera abandonar el vehiculo
sin previo aviso a su jefe inmediato

g. Cualquier dafio del vehiculo que sea comprobado por el mal uso, por
mantenimiento inadecuado o por accidente vial donde el conductor tuviere la
culpa, sera asumido directamente por el mismo y no por la empresa

h. Realizar y velar por el buen mantenimiento que requiera el vehiculo , ademas
de atender el aprovisionamiento de lubricantes que este requiera

I. Efectuar las reparaciones sencillas del vehiculo asignado

j. Las demas funciones que le sean asignadas en razén a la naturaleza de su

cargo

oo

COMPETENCIAS

TECNICAS

Educacion:
Acreditar licencia de conduccién de quinta (5%) categoria
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Cursos de transito para el conocimiento de nomenclatura y direcciones
Cursos de mecénica bésica

Formacion/ Habilidades :

Conocimiento de manejo de cargue y descargue de mercancia

Buen manejo de la informacion

Disciplinado, compromiso con la organizacion y con orientacion a la adaptacion al
cambio

Experiencia:
Minimo 2 afios de experiencia laboral relacionada con el cargo
Fuente: Del Autor

Cuadro 92. Descripcién del cargo de Coordinador de Mercadeo

Denominacion: | Coordinador de Mercadeo | Nivel: Coordinador
Dependencia: |Mercadeo Jefe Inmediato: | Gerente

Supervisa a: Vendedores Internos, Vendedores Externos y Asesores de venta

MISION

Desarrollar las politicas y estrategias de mercadeo y venta de la comercializadora,
como de controlar su desarrollo y aplicacion, partiendo del analisis del estudio de
mercado y de los servicios sustitutos o similares. También controlar y garantizar el
cumplimiento de la prestacion de un servicio oportuno y confiable.

RESPONSABILIDADES

a. Proponer a la gerencia o Junta Directiva las politicas y estrategias de
mercadeo y ventas

b. ldentificar los mercados potenciales y los servicios complementarios para
coordinar su desarrollo.

c. Efectuar el seguimiento a la cartera de los clientes a quienes se les vende a
crédito

d. Brindar el soporte estratégico para determinar la viabilidad del desarrollo de
nuevos negocios que estimulen la utilizacion de los servicios de la
comercializadora

e. Realizar la comercializacion de la capacidad disponible de insumos y
materiales entre los clientes actuales y potenciales.

f. Mantener una relacion directa con los clientes actuales e identificar y
establecer contacto con clientes potenciales.

242



g. Coordinar la negociacion de las condiciones contractuales con los clientes
potenciales.

h. Realizar el seguimiento a la aplicacion de las politicas, normas y acciones de
aseguramiento de la calidad en materia comercial.

i. Controlar estrictamente el presupuesto que se le ha asignado y colaborar
activamente en la preparacion del presupuesto del siguiente afio de la
comercializadora.

j- Realizar la interventoria a los contratos de venta para que cumplan con lo
establecido en las politicas de venta de la comercializadora

k. Cumplir con la normatividad establecida en los diferentes documentos de la
comercializadora: manuales, reglamentos, procedimientos y demas
documentos.

|. Elaborar y presentar oportunamente informes de acuerdo con los
requerimientos de presidencia o de otras areas de la empresa que dependan
de dicha informacion

m. Plantear y desarrollar estrategias con nuevos enfoques que respondan a
problematicas, necesidades y aspectos para propiciar mejoras en la
comercializadora.

n. Desarrollar estas y otras funciones asignadas de acuerdo con el nivel de mayor
jerarquia, la naturaleza y area de desempefio del cargo, bajo los criterios de
autocontrol y autoevaluacion requeridos.

COMPETENCIAS

TECNICAS

Educacion:
Profesional en administracion de empresas, finanzas y/o mercadeo

Experiencia:
Minimo 3 afios de experiencia laboral en areas administrativas y comerciales del
sector.

Fuente: Del Autor
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Cuadro 93. Descripcién del cargo de Vendedor y Asesores

Vendedores y

Nivel: Vendedor
Asesores

Denominacioén:

Coordinador de

Dependencia: |Mercadeo Jefe Inmediato: Mercadeo y/o Gerente

Supervisa a: No tiene personal directo a su cargo

MISION

Planificar y realizar un conjunto de actividades que permitan lograr objetivos de
venta, como: retener a los clientes actuales, captar nuevos clientes, lograr
determinados volumenes de venta, mantener o mejorar la participacion en el
mercado, generar una determinada utilidad o beneficio, entre otros.

RESPONSABILIDADES

Establecer un nexo entre el cliente y la empresa

b. Comunicar adecuadamente a los clientes la informacion que la empresa
preparé para ellos acerca de los productos y/o servicios que comercializa

c. Retroalimentar a la empresa informando todo lo que sucede en el mercado,
como: inquietudes de los clientes (requerimientos, quejas, reclamos,
agradecimientos, sugerencias, y otros de relevancia) y actividades de la
competencia (introduccion de nuevos productos, cambios de precio,
bonificaciones, etc.)

d. Asesorar a los clientes acerca de cdmo los insumos o servicios que ofrece
pueden satisfacer sus necesidades y deseos, y de como utilizarlos
apropiadamente para que tengan una optima experiencia con ellos

e. Administrar su territorio de ventas ya sea que el vendedor se encuentre detras
de un mostrador o que tenga a su cargo una zona de ventas

f. Integrarse a las actividades de mercadotecnia de la empresa

g. Elvendedor debe conocer que pueden necesitar sus clientes, cuando, qué
precio estan dispuestos a pagar por ello y si pueden pagarlo

h. Elabora informes periddicos de las actividades realizadas

i.  Cumplir con la normatividad establecida en los diferentes documentos de la
comercializadora: manuales, reglamentos, procedimientos y demas
documentos

j. Desarrollar estas y otras funciones asignadas por la gerencia, bajo los criterios

de autocontrol y autoevaluacion requeridos.

o
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COMPETENCIAS
TECNICAS

Educacion:
Estudiantes de cuarto semestre de mercadotecnia o carreras similares
Asesores de venta con certificado CAP SENA

Formacion/ Habilidades :
Conocimiento y desarrollo de relaciones humanas y ventas
Habilidades para la venta

Experiencia:
Minimo 2 afios de experiencia laboral relacionada con el cargo
Fuente: Del Autor

Cuadro 94. Descripcién del cargo de Coordinador Financiero

) ., Coordinador Financiero ) )
Denominacién: Nivel: Coordinador
(Contador Externo)
Dependencia: |Financiera Jefe Inmediato: | Gerente

Supervisa a: Auxiliar contable

MISION

Gestionar las actividades contables y tributarias de la comercializadora,
controlando y verificando los procesos de registro, clasificacién y contabilizacion
del movimiento, a fin de garantizar que los estados financieros sean confiables y
oportunos, de acuerdo con la normatividad vigente, para cumplir con las
obligaciones legales y facilitar la toma de decisiones dentro de la empresa

RESPONSABILIDADES

a. Participar en el disefio y orientacion de las estrategias de mejoramiento de los
procedimientos del area, con el fin de ofrecer a la comercializadora informacion
actual, comprensible, pertinente, oportuna y confiable, en concordancia con las
disposiciones de ley.

b. Planificar, dirigir, controlar y evaluar las actividades administrativas contables y
tributarias del personal a su cargo, tales como revision, contabilizacién y
registro.

c. Analizar la informacién contenida en los documentos contables y tributarios

245



generados del proceso contable, verificando su exactitud para suministrar
informacion oportuna y confiable a la presidencia o a los entes de regulacién y
control del estado.

d. Coordinar la elaboracion de los informes periddicos financieros de la
comercializadora, solicitados por la presidencia o por los entes de regulacién y
control del estado.

e. Preparar los balances y estados financieros de la comercializadora

. Coordinar la oportuna declaracion y pago de las obligaciones tributarias

g. Emitir conceptos contables y tributarios sobre la interpretacion de normas
contables y fiscales.

h. Velar por el adecuado manejo contable de los activos en el sistema de
informacion corporativo (depreciacion, ajustes e informes contables)

i. Asesorar contablemente a los responsables de la gestion y manejo de
materiales operativos y administrativos

j.  Controlar estrictamente el presupuesto que se le ha asignado y colaborar
activamente en la preparacion del presupuesto del siguiente afio de la
comercializadora

k. Cumplir con la ley general de archivos y toda la normatividad vigente

|. Cumplir con la normatividad establecida en los diferentes documentos de la
comercializadora: manuales, reglamentos, procedimientos y demas
documentos

m. Elaborar y presentar oportunamente informes de acuerdo con los
requerimientos de presidencia o de otras areas de la empresa que dependan
de dicha informacion

n. Plantear y desarrollar estrategias con nuevos enfoques que respondan a
probleméticas, necesidades y aspectos para propiciar mejoras en la
comercializadora

0. Desarrollar estas y otras funciones asignadas de acuerdo con el nivel de mayor
jerarquia, la naturaleza y area de desempefio del cargo, bajo los criterios de
autocontrol y autoevaluacion requeridos.

COMPETENCIAS

TECNICAS

Educacién:
Profesional en contaduria publica

Formacion/ Habilidades :

Conocimiento en elaboracion y ejecucion de balances contables y tributarios y
auditoria contable
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Experiencia:

Minimo 5 afios en el cargo de contador o experiencia progresiva en el area

contable
Fuente: Del Autor

Cuadro 95. Descripcién del cargo de Auxiliar contable

Denominacion: | Auxiliar Contable Nivel: Auxiliar
Dependencia: |Financiera Jefe Inmediato: | Contador y/o Gerente

Supervisa a: No tiene personal directo a su cargo.

MISION

Realizar procedimientos contables y tributarios, registrando, analizando y
conciliando las cuentas de las dependencias de la comercializadora, para contar
con informacién oportuna y efectiva a fin de determinar la situacion financiera.

RESPONSABILIDADES

Registrar en el sistema o software contable las verificaciones de facturas

Efectuar los descuentos tributarios legales.

c. Participar en las labores de cierre mensual determinados de acuerdo con los
procedimientos contables.

d. Elaborar informes financieros con destino a los entes de administracion y
control.

e. Efectuar conciliaciones bancarias

f. Efectuar todos los tradmites relativos a los impuestos y contribuciones de la
empresa.

g. Ingresar en el sistema de informacion corporativo, los datos correspondientes a
los activos fijos adquiridos

h. Realizar los ajustes de activos fijos que se requieran.

I. Supervisar contablemente el manejo de activos y de inventarios de materiales
en bodega y hacer la conciliacion respectiva.

j- Activar en el sistema o software contable los bienes adquiridos.

k. Apoyar el manejo de los activos administrativos de la comercializadora,

realizando el registro contable, identificando su ubicacion especifica (area) y el

funcionario responsable, con el fin de establecer los mecanismos de control

pertinentes, asi mismo mantener actualizado los registros contables de los

oo
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activos operativos
Crear o registrar el dato maestro de activo en el sistema o software contable de
Informacion corporativo las compras

m. Apoyar el manejo contable de activos en el sistema o software (depreciaciones,

ajustes e informes contables).

Controlar estrictamente el presupuesto que se le ha asignado y colaborar
activamente en la preparacion del presupuesto del siguiente afio.

Cumplir con la ley general de archivos y toda la normatividad vigente.

Cumplir con la normatividad establecida en los diferentes documentos de la
comercializadora: manuales, reglamentos, procedimientos y demas
documentos.

Elaborar y presentar oportunamente informes de acuerdo con los
requerimientos de Presidencia o de otras areas de la comercializadora que
requieran dicha informacion

Plantear y desarrollar estrategias con nuevos enfoques que respondan a
problematicas, necesidades y aspectos para propiciar mejoras en la
comercializadora

Desarrollar estas y otras funciones de acuerdo con el nivel de mayor jerarquia,
la naturaleza y area de desempenfio del cargo, bajo los criterios de autocontrol y
autoevaluacion requeridos

COMPETENCIAS

TECNICAS

Educacién:

Tecndlogo o estudiante con cinco semestres aprobados en areas contables y
financieras

Auxiliar contable con certificado CAP SENA

Experiencia:

Minimo 1 afio en el cargo de auxiliar contable o experiencia progresiva en el area
contable, en entidades relacionadas con el sector.

Fuente: Del Autor
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Cuadro 96. Descripcién del cargo de Ingeniero de sistemas

Denominacion: Ingeniero de Sistemas Nivel: Servicio Externo
"| (STAFF de informatica TI) '
Dependencia: | Tl Externo (Presidencia) Jefe Inmediato: | Gerente

Supervisa a: No tiene personal directo a su cargo

MISION

Participar en la planeacion, analisis e implementacion de los sistemas de
informacion del negocio y la infraestructura tecnolégica de informética y
telecomunicaciones requerida para el soporte de los mismos, con el fin de brindar
informacion confiable y oportuna que agilice las operaciones y facilite la toma de
decisiones

RESPONSABILIDADES

a. Participar, planificar y supervisar la construccion y el establecimiento de la
infraestructura de soporte a los sistemas de informacién y telecomunicaciones
de la comercializadora tanto a nivel de software como de hardware, asi como
colaborar en su actualizacion y mejora.

b. Coordinar técnicamente el mantenimiento y desarrollo de los diferentes
modulos de los Sistemas de Informacion tanto a nivel administrativo, operativo
y corporativo

c. Colaborar en la operacion correcta y continua de los sistemas de informacién
del negocio, para proporcionar confiabilidad, oportunidad y continuidad en la
informacion de la comercializadora

d. Participar en la elaboracién de los procedimientos de seguridad informatica,
con el fin de evitar la interrupcion de los procesos del negocio y/o las pérdidas
de informacion

e. Coordinar y supervisar el mantenimiento tecnolégico y administrativo de los
sistemas de informacion corporativos, administrativos y operativos.

Colaborar en el proceso de compra de software y hardware de la empresa

g. Realizar labores de Investigacion, direccion e implementacion de nuevas
tecnologias de Informacion y telecomunicaciones requeridas para el desarrollo
de las actividades de la comercializadora

h. Asesorar y asistir técnicamente a toda la comercializadora en la busqueda de
soluciones informaticas y proyectos de desarrollo de sistemas que agilicen y
optimicen las actividades.

I. Analizar y disefiar modificaciones que optimicen la infraestructura de hardware
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y software de la empresa, con el fin de agilizar los procesos y realizar un
manejo mas eficiente a la informacion.

J. Responder por la legalidad de los recursos de software y hardware de la
comercializadora

k. Planificar la compra de elementos de hardware y software operativos de
acuerdo al presupuesto asignado de los diferentes rubros presupuestales
manejados por la comercializadora

|. Cumplir con la normatividad establecida en los diferentes documentos de la
comercializadora: manuales, reglamentos, procedimientos y demas
documentos.

m. Desarrollar estas y otras funciones asignadas por la gerencia, bajo los criterios
de autocontrol y autoevaluacion requeridos.

COMPETENCIAS

TECNICAS

Educacion:
Profesional en ingenieria de sistemas, electrénica o telecomunicaciones.

Formacion/ Habilidades :
Manejo, mantenimiento y desarrollo de sistemas de telecomunicaciones
Conocimiento de manejo y desarrollo de sistemas (software y hardware)

Experiencia:

Minimo 5 afios de experiencia progresiva en desarrollo e implementacién de
sistemas de informacion, especificamente en el Sistema de Informacién y ademas
en administracion de base de datos y /o en sistemas de telecomunicaciones.

Fuente: Del Autor

4.3.3 Asignacion Salarial. Para la asignacion salarial se dispondra de la
informacion del mercado laboral de empresas similares del sector y de la oferta de
mano de obra disponible en el municipio Bucaramanga, para lo cual se establecen

la siguiente asignacion salarial: (véase cuadro N° 97)
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Cuadro 97. Asignacion salarial

1 Gerente $ 1.600.000 | Indefinido
1 Secretaria de Gerencia $ 780.000 | Indefinido
1 Contador - Externo $ 600.000 | Honorarios
1 Coordinador Operativo $ 1.000.000 | Indefinido
$ 830.000 + 2%
1 Coordinador de Mercadeo comision por Indefinido
cumplimiento en
ventas
1 Ingeniero de Sistemas — externo $ 500.000 | Honorarios
1 Auxiliar contable $ 780.000 | Indefinido
1 Almacenista $ 750.000 | Indefinido
1 Inventario $ 750.000 | Indefinido
2 Conductor transporte de $750.000 | Indefinido
mercancia y oficios varios
$ 750.000 + 4%
1 Vendedor externo comision por -, qefinido
cumplimiento en
ventas
3 Vendedores internos o Asesores $750.000 | Indefinido
de ventas
3 Cajeros $800.000 | Indefinido
2 Servicios Generales $ 600.000 | Indefinido

Fuente: Del Autor

Ademas para los empleados que devengan hasta dos salarios minimos se les
cancelarda el subsidio de transporte de $ 63.600 y se les dard dotacion
correspondiente segun la legislacion laboral Colombiana lo exige, asi mismo de
acuerdo con la legislacion laboral todos los empleados tienen derecho a las
prestaciones de ley, representados en: (Véase cuadro N° 98)
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Cuadro 98. Prestaciones Sociales y Parafiscales

Cesantias 8,33%
Prima de servicios 8,33%
Vacaciones 4,17%
Interés a las cesantias 1%
TOTAL DE PRESTACIONES SOCIALES 21,83%
Caja de compensacion 4%
Servicio Nacional de Aprendizaje (SENA) 2%
Instituto Colombiano de Bienestar Familiar (ICBF) 3%
TOTAL PARAFISCALES 9%
Salud 8,5%
Pension 12%
Riesgos profesionales (ARP) 0,5% a 8,7%
TOTAL SALUD, PENSION Y ARP 21%

Fuente: Del Autor

4.4 CONCLUSIONES SOBRE LA VIABILIDAD ADMINISTRATIVA DEL
PROYECTO

Con relacién a la viabilidad administrativa del proyecto a desarrollar se concluye

que:

e La mejor forma de constitucion de la Comercializadora de insumos para la
industria del calzado, la marroquineria y sus derivados en la ciudad de
Bucaramanga, serd de naturaleza juridica de una Sociedad por Acciones
Simplificada (S.A.S.) de acuerdo a la ley 1258 del 05 de Diciembre de 2008.

e La constitucion de la sociedad por acciones simplificada (S.A.S.) podra
constituirse por una o varias personas nhaturales o juridicas, lo cual requiere
gue la sociedad por acciones simplificada se cree mediante contrato o acto

unilateral que conste en documento privado, inscrito en el Registro Mercantil de
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La Camara de Comercio de Bucaramanga o del lugar en que la sociedad
establezca su domicilio principal.

En cuanto a la estructura organizacional de la comercializadora estara acorde
a sus necesidades y recursos financieros. Lo cual se implementara una
estructura vertical donde se pueden observar pocos niveles de jerarquia, esto
acorde al bajo grado de departamentalizacion de la empresa, pero con una
autoridad centralizada y un sistema de comunicacion répida y flexible entre
dependencias.

Asi mismo la comercializadora realizara un manual de responsabilidades y
competencias para el personal de planta, con el fin de definir la mision del
cargo, las responsabilidades, las competencias técnicas (Educacion,
Formacion/Habilidades y Experiencia) y las competencias laborales
(institucionales y especificas), que debe tener cada funcionario en el
desempefio de su cargo para cumplir con eficacia y eficiencia los obijetivos,

politicas y programas de la empresa.
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5. ESTUDIO FINANCIERO

El estudio financiero pretende determinar cual es el monto de los recursos
econOmicos necesarios para la realizacién del proyecto; cual sera el costo total
incurrido en el proceso operativo, administrativo y de ventas de la
Comercializadora; los ingresos esperados, asi como otra serie de indicadores que
servirAn como base para la toma de decisiones para determinar la viabilidad

financiera del proyecto.

5.1 INVERSIONES

5.1.1 Inversion Fija. Esta conformada por la inversion de activos fijos o tangibles
para colocar en funcionamiento a la comercializadora, por medio de:

e Terreno

e Maquinaria y equipo

e Muebles y enseres

e Equipo de oficina

e Herramientas

5.1.1.1 Terreno. La realizacién de este proyecto no conlleva inicialmente la
compra de terrenos para la instalacion de la comercializadora, por lo tanto se
tendra que disponer de un terreno en el centro de la ciudad de 600 mt®> o mas por
medio de un contrato de arriendo a cinco afios minimo, el cual tiene un canon de

arrendamiento por valor de $ 3.000.000 mensuales.
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Cuadro 99. Terreno

Alianza Inmobiliaria S.A.
Gestion Urbana S.A.
Fincar Inmobiliaria
Inmobiliaria Esteban Rios

Confinca Ltda. $3.000.000
Caicedo & Torres
Inmobiliaria

e Arrendamientos Ogliastri
TOTAL $ 3.000.000

600 mt? 0 mas,
preferiblemente
esquinera

Centro de
Bucaramanga

Fuente: Del Autor

5.1.1.2 Maquinaria y Equipo. En este punto se especifica la Maquinaria y
Equipo operativo que se requiere para la puesta en funcionamiento de la
Comercializadora. A continuacién se detalla y cuantifica los recursos fisicos
relacionados con el proceso operativo de la empresa para prestar el servicio de
comercializacién de insumos para la industria del calzado, la marroquineria y sus
derivados en la ciudad de Bucaramanga; analizados previamente en el estudio
técnico. (Ver cuadro N° 100 y N° 101).

Cuadro 100. Maquinaria y Equipo

40 Estanteria para exhibir los $ 100.000 $ 4.000.000
insumos (gondolas)

20 Vitrinas $ 200.000 $ 4.000.000
Montacargas manual de 2,5

4 toneladas (Traspaletas — zorra $ 650.000 $ 2.600.000
manual)

20 Carros metalicos para $ 200.000 $ 4.000.000
supermercado

15 Canastos de supermercado $ 25.000 $ 375.000

3 Bascula industrial $ 200.000 $ 600.000

255



5 Etiquetadoras de precio y cédigo $ 40.000 $ 200.000
10 dCanastas m,etélicas de exhibicion $ 150.000 $1.500.000
e mercancia

5 Escaleras $ 50.000 $ 250.000
10 Extintores $ 80.000 $ 800.000
10 Grapadoras industriales $ 100.000 $ 1.000.000
10 Cuchillos industriales $ 25.000 $ 250.000
15 Metros de medicion $ 15.000 $ 225.000

SUB-TOTAL $ 19.800.000

Lectores de precio o lector cédigo

5 $ 290.000 $ 1.450.000
de barras

3 Detectores de seguridad (salidas) $ 950.000 $ 2.850.000
Equipos de caja registradora

5 (Inventarios, Kardex Pos, Cxc, $ 300.000 $ 1.500.000
Facturacion y Asiste
Contabilidad)

SUB-TOTAL $ 5.800.000
TOTAL $ 25.600.000

Fuente: Del Autor

Cuadro 101. Flotay Equipo de Transporte

1 Moto (Yamaha RX 115) $ 3.000.000 $ 3.000.000
Camioneta Chevrolet Luv con
1 Estacas modelo 2009 en adelante $ 39.000.000 $ 39.000.000
TOTAL $ 42.000.000

Fuente: Del Autor

5.1.13

Muebles y Enseres.

instalaciones la Comercializadora sera:
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Cuadro 102. Muebles y Enseres

10 Escritorios $ 300.000 $ 3.000.000
10 Sillas de oficina $ 80.000 $ 800.000
7 Sillas giratorias $ 120.000 $ 840.000
3 Sillas giratorias de gerencia $ 200.000 $ 600.000
10 Archivadores metalicos de $ 200.000 $ 2.000.000
cuatro gavetas
10 Aire acondicionado $ 300.000 $ 3.000.000
TOTAL $ 10.240.000

Fuente: Del Autor

5.1.1.4 Equipo de Oficina.

Los equipos de oficina, de computacion y

comunicacién necesarias en las instalaciones de la comercializadora, para su

normal funcionamiento, son (ver cuadro N° 103).

Cuadro 103. Equipo de Oficina

10 E‘é‘f_‘fos de computacion —BMy/o | ¢ 1 500,000 | $ 15.000.000

10 Estabilizador New Line 1000 watts $ 60.000 $ 600.000

5 Calculadoras contables $ 50.000 $ 250.000
Teléfonos — Telefax (secretarial

10 Kx-T7730 Panasonic) $ 80.000 $ 800.000
Impresora Epson Tx125 Mas

2 Sistema De Tinta Continua $250.000 $500.000

1 ggggesora Multifuncional Epson Cx $ 350.000 $ 350.000

1 Fotocopiadora Ricoh 3035 $ 380.000 $ 380.000

1 Hp Scanjet 6300c $ 300.000 $ 300.000

TOTAL $ 18.180.000

Fuente: Del Autor
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5.1.1.5 Herramientas. Comprende las herramientas o algunos accesorios e
insumos de uso manual en la parte operativa y de oficina, cuyo costo es poco

representativo dentro de los activos fijos. (Ver cuadro N° 104).

Cuadro 104. Herramientas

10 Grapadoras $ 5.000 $ 50.000
10 Perforadoras $ 6.000 $ 60.000
20 Tijeras $ 7.000 $ 140.000
10 Bisturi corta papel $ 4.500 $ 45.000
15 Papeleras $20.000 $ 300.000
100 Lapiceros $ 1.500 $ 150.000
100 Lapiz N° 2 $ 1.000 $ 100.000
50 Tajalapiz $ 500 $ 25.000
10 Reglas $ 1.000 $ 10.000
20 Marcadores $ 4.000 $ 80.000
30 Marcadores Sharppie $ 5.000 $ 150.000

3 Memorias USB de 8 GB $ 30.000 $90.000

TOTAL $ 1.200.000

Fuente: Del Autor

5.1.1.6 Total Inversién Fija. Eltotal de la inversién fija comprende la adquisicidon
de todos los activos fijos o tangibles requeridos para iniciar la operacion de la

empresa con excepcion del capital de trabajo. (Ver cuadro N° 105).

Cuadro 105. Total Inversion Fija

Magquinaria y Equipo $ 25.600.000
Flota y Equipo de transporte - Vehiculos $ 42.000.000
Muebles y Enseres $ 10.240.000
Equipo de Oficina — Computacion y Comunicacion $ 18.180.000
Herramientas $ 1.200.000
TOTAL $ 97.220.000

Fuente: Del Autor
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5.1.2 Inversion Diferida. La inversion diferida comprende los gastos necesarios

de intangibles, preoperativos que incurrira la comercializadora antes de iniciar las

actividades normales, y que finalmente se convierten en gasto afectando el estado

de resultados de la empresa durante el periodo fiscal. (Ver cuadro N° 106).

Cuadro 106. Inversiéon Diferida

Estudios previos de factibilidad $ 2.000.000
Constitucion y legalizacion $ 350.000
Permisos y licencias $ 350.000
Publicidad de lanzamiento $ 5.000.000
Adecuacion y Arreglos* $ 9.500.000
TOTAL $ 17.200.000

Fuente: Del Autor

*ADECUACION Y ARREGLOS: Las instalaciones requieren de adecuaciones
especiales y todos los arreglos que se tengan que hacer con referencia a la

distribucion exacta de las areas administrativas y operativas de la

comercializadora, debido a que las instalaciones que se toman en arriendo no

cuentan con la distribucion necesaria por lo que la realizacion de este proyecto

conlleva algunas construcciones y obras de adecuacion del sitio arrendado. (Ver

cuadro N° 107).

Cuadro 107. Detalle de Adecuacion y Arreglos

1 A_decuacic')n de instalaciones fisicas (fachada, 350 mt? $ 3.000.000
pisos, paredes, techo)

2 | Pintura 400 mt* $ 2.000.000

3 Instalaciones eléctricas General $ 1.500.000

4 Puertas y Porton eléctrico General $ 1.500.000

5 Seguridad (camara y monitor) General $ 1.500.000

TOTAL $ 9.500.000

Fuente: Del Autor

259



5.1.3 Inversion Capital de Trabajo
Corresponde al capital necesario o la inversion basica para que el proyecto opere
en condiciones normales sin tener contratiempos de efectivo para realizar

operaciones.

Para determinar el monto de capital de trabajo necesario, se debe cuantificar los
costos de produccién (costos de comercializacion, materia prima o insumos, mano
de obra directa y costos indirectos de fabricacién), los gastos de administracion y

ventas y por ultimo los gastos financieros.

5.1.3.1 Costos de Comercializacion (produccion). Hace parte de los costos
directos en la comercializacion de la empresa, son los costos incurridos en la
compra de inventarios de mercancia o materia prima, la mano de obra directa y los

costos indirectos.

5.1.3.1.1 Inventarios de mercancia (Materia Prima). Son todos los insumos o
productos que la Comercializadora dispone para iniciar operaciones. Por lo tanto
se presenta a continuacién el costo total de la mercancia a comercializar; en cada
linea de insumo que manifiesta una demanda insatisfecha en el mercado objetivo
de la ciudad de Bucaramanga. Ademas para calcular el costo de inventario de los
insumos anual, se hizo en base a la capacidad utilizada del primer afio (ver cuadro
N° 72) y el costo de adquisicion o compra a los proveedores de cada producto por
linea de insumos (ver cuadro N° 85), de este modo se determina el costo total en
pesos del inventario al afio. (Ver cuadro N° 108 — Costo del inventario de

mercancia inicial).
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Cuadro 108. Costo Inventario de Mercancias Inicial.

COSTO INVENTARIO DE MERCANCIA INICIAL (MATERIA PRIMA)

CANTIDAD DE | COSTO
INVENTARIO | POR CoeTe
INSUMOS STOCK DE. | UNIDAD | TOTAL EN
e DE PESOS
MEDIDA
CUERO NATURAL 1.175.841 dem? 890| 1.046.498.170
CUERO SINTETICO 55.332 mt 500|  27.665.820
FORROS 11.791mt| 9.200] 108.478.157
PEGANTES 223 galon|  17.000 3.785.465
PLANTILLAS 231.400 par 850| 196.689.823
SUELAS 141634 par|  3.350| 474.472.721
PLANTAS 124550 par|  5.900| 734.847.360
PUNTILLAS Y TACHUELAS 244 caja|  4.900 1.193.687
HILADILLOS 148 cono| 14,550 2.151.770
HILOS 436 cono|  9.600 4.181.299
LAMINAS DE PRODUEVA 10.103 lamina|  4.750|  90.738.414
?XFOANLON PARA PUNTERAS ¥ 93 lamina|  3.500 326.508
TACONES 132.475 par 945|  125.189.064
CIERRES 30.633 mt 450|  13.784.753
HEBILLAS 258.639 par 925| 239.241.319
PEDRERIA Y/O ADORNOS 76.415 unidad|  1.550|  118.443.312
THINER Y VARSOL 551t|  6.500 358.145
TINTAS Y EMULSIONES 666 1t|  7.750 5.162.430
LAMINAS DE LIJA 481 1amina|  5.550 2.670.474
CAJAS DE EMPAQUE 96.376 unidad 945|  91.074.897

TOTAL INVENTARIO DE MERCANCIA INICIAL

3.286.953.587

Fuente: Del Autor
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5.1.3.1.2 Mano de Obra Directa.

considera mano de obra directa a todas las personas involucradas directamente

Para este proceso de comercializacion, se

en la prestacion del servicio, lo que compone a: vendedores internos y externos,
asesores de ventas, los cajeros, conductores transportistas, coordinador operativo,

coordinador de mercadeo, almacenistas e inventario. (Ver cuadro N° 109).

Cuadro 109. Costo Mano de Obra (MOD)

FACTOR
N° DE SALARIO AUXILIO DE .
EMPLEADOS CARGO BASE PRE(%‘JI::AS%IV?)NAL TRANSPORTE | POTACION | COSTO ANUAL

Asesores de
ventas o

3 Vendedores 750.000 388.725 63.600| 100.000 43.583.700
internos

3 Cajeros 800.000 414.640 63.600| 100.000 46.316.640
Conductores

2 transportistas 750.000 388.725 63.600| 100.000 29.055.800
Coordinador

1 Operativo 1.000.000 518.300 63.600| 100.000 19.082.800
Coordinador de

1 Mercadeo 830.000 430.189 63.600| 100.000 15.985.468

1 Vendedor 750.000 388.725 63.600| 100.000|  14.527.900
Externo
Almacenista 750.000 388.725 63.600| 100.000 14.527.900
Inventarios 750.000 388.725 63.600| 100.000 14.527.900

COSTO ANUAL DE LA MOD 197.608.108

Fuente: Del Autor

5.1.3.1.3 Costos Indirectos de Fabricacion. Los costos indirectos de
fabricacion de la comercializadora estan relacionados con los insumos de los
vehiculos (carro y moto), la depreciacion, mantenimiento y seguros del vehiculo y
la infraestructura. Para el caso de insumo se calcula, el monto relacionado con el
combustible, aceite y lubricantes que utilizan los dos vehiculos el carro y la moto,

ademas de la depreciacion.
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Para el mantenimiento de los vehiculos se estima una provision del 5% del valor

del activo y del seguro el 1% anual.

Ademas en este numeral se tiene en cuenta que el 80% de los costos incurridos
en servicios publicos, canon de arrendamiento, seguros de la planta, impuestos,
etc. Todos estos Utiles y basicos para el buen funcionamiento de la empresa,
corresponden a los costos indirectos de fabricacion y el otro 20% se tiene en
cuenta como gastos operacionales de administracion. (Ver cuadro N° 110 al N°
114).

Cuadro 110. Costo Insumos de CIF

Combustible 1.800.000 21.600.000
Aceites y Lubricantes 250.000 3.000.000

Fuente: Del Autor

Cuadro 111. Depreciacién de los vehiculos

Moto (Yamaha RX
115)

3.000.000 5 afios 50.000 600.000

Camioneta
Chevrolet Luv
Estacas modelo
2009 en adelante

39.000.000 5 afios 650.000 7.800.000

Fuente: Del Autor
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Cuadro 112. Costo por mantenimiento y seguro

Moto (Yamaha RX

115) 3.000.000 150.000 30.000 180.000
Camioneta Chevrolet
Luv Estacas modelo 39.000.000 1.950.000 390.000 2.340.000

2009 en adelante

Fuente: Del Autor

Cuadro 113. Otros Costo Indirectos de Fabricaciéon

i

Servicios Publicos 2.500.000| 2.000.000| 2.000.000|  24.000.000
(80%)
Canon de Ariendo 3.000.000| 2.400.000| 2.400.000|  28.800.000
(80%)
Seguro de la planta 600.000|  480.000 40.000 480.000
(80%)
Impuestos (80%) 1.000.000|  800.000 66.667 800.000

Fuente: Del Autor

Cuadro 114. Resumen CIF

Insumos de CIF 2.050.000 24.600.000
Depreciaciéon 700.000 8.400.000
Mantenimiento y Seguro — Vehiculos 210.000 2.520.000
Otros Costo Indirectos de Fabricacion 4.506.667 54.080.000

Fuente: Del Autor
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5.1.3.1.4 Total Costos de Produccién. En el siguiente punto se detalla el
consolidado de los costos de produccion de la comercializadora para el primer afio

de ejecucion del proyecto. (Ver cuadro N° 115)

Cuadro 115. Total costo de Produccién o Comercializacion

Inventarios de Mercancia (materia prima) 273.912.799 3.286.953.587
Mano de Obra Directa 16.467.342 197.608.108
Costos Indirectos de Fabricacion 7.466.667 89.600.000

Fuente: Del Autor

5.1.3.2 Gastos de Administracion y Ventas. Los gastos de administracion y
ventas de la comercializadora, esta compuesto por la ndmina administrativa con
Su respectiva carga prestacional, la depreciacion de muebles y enseres y equipo
de computacion, la amortizacién de diferidos y los gastos generales, que debe
asumir la empresa para el normal desarrollo de su actividad en el primer afio. (Ver
cuadro N° 116 al N° 121).

Cuadro 116. Némina Administrativa

1 Gerente 1.600.000 829.280 0 0] 29.151.360
Secretaria de

1 Gerencia 780.000 404.274 63.600 100.000 | 15.074.488

1 Auxiliar contable 780.000 404.274 63.600 100.000 | 15.074.488

2 Servicios Generales 600.000 310.980 63.600 100.000 | 23.589.920

Fuente: Del Autor
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Cuadro 117. Depreciaciéon de Activos

Muebles y 10.240.000| 10 afios 85.333| 1.024.000| 5.120.000
enseres
Equipo de
Computaciény | 18.180.000 5afios|  303.000| 3.636.000 0

comunicacion

Fuente: Del Autor

Cuadro 118. Amortizaciéon

17.200.000 286.666 3.440.000

Fuente: Del Autor

Cuadro 119. Gastos Generales

H_onorarlos (Contador e Ingeniero de 1.100.000 13.200.000
Sistemas)

Servicios Publicos (20%) 500.000 6.000.000
Canon de Arriendo (20%) 600.000 7.200.000
Seguros (20%) 10.000 120.000
Impuestos (20%) 16.667 200.000
Papeleria 150.000 1.800.000
Aseo y Cafeteria 200.000 2.400.000
Otros gastos 100.000 1.200.000

Fuente: Del Autor
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Cuadro 120. Publicidad de Operacion

PUBLICIDAD PERIODO DE TIEMPO VALOR MENSUAL
Radio Del 1 mes hasta 12° mes $ 1.000.000
Prensa Del 1 mes hasta 12° mes $ 1.000.000
Internet Del 1 mes hasta 12° mes $ 1.000.000

Volantes Del 1 mes hasta 12° mes $ 600.000
SUB-TOTAL $ 3.600.000
TOTAL ANUAL $ 43.200.000

Fuente: Del Autor

Cuadro 121. Total en Gastos de Administracién y Ventas

Noémina de Administracion 6.907.521 82.890.256
Depreciacion de Activos 388.333 4.660.000
Amortizacion 286.666 3.440.000
Gastos Generales 2.676.667 32.120.000
Publicidad de Operacion 3.600.000 43.200.000

TOTAL 13.859.187 166.310.256

Fuente: Del Autor

5.1.3.3 Gastos Financieros (Intereses). El presente proyecto conlleva unos
gastos financieros por intereses, debido al endeudamiento con una entidad
bancaria (Bancolombia) de la ciudad; por un valor de $ 350.000.000 millones de
pesos. Con un interés del 26,53% efectivo anual o (DTF = 3,87% E.A.+ 19) a una
tasa nominal mes vencida del 1,98% con un plazo de cinco (5) afios. Se toma esta
tasa de interés por ser la mas baja de las entidades bancarias en la ciudad de

Bucaramanga. (Ver cuadro N° 122).
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Cuadro 122. Gastos Financieros (Intereses)

CONCEPTO VALOR PRIMER MES VALOR ANO

Intereses 6.930.000 75.537.000

Fuente: Del Autor

5.1.34 Total Capital de Trabajo. EIl total capital de trabajo de la
comercializadora est4 conformado por el monto requerido a tener en banco o
efectivo durante el primer mes de funcionamiento de la empresa. Para calcular el
monto de capital de trabajo se estima un stock de inventario o materia prima para

el primer mes. (Ver cuadro N° 123).

Cuadro 123. Capital de Trabajo

CONCEPTO VALOR MES VALOR ANO
Costos de Comercializacion 297.846.808 3.574.161.695
Gastos de Administracion y Ventas 13.859.187 166.310.256
Gastos Financieros 6.930.000 75.537.000
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 318.635.995 3.816.008.951

Fuente: Del Autor

5.1.4 Inversion Total. La inversién total requerida por la futura comercializadora
es de $ 433.055.995, representada en inversion fija de $ 97.220.000, diferida de $
17.200.000 y capital de trabajo para el primer mes de $ 318.635.995. (Ver cuadro
N° 124).
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Cuadro 124. Inversién Total

Inversion Fija 97.220.000
Inversion Diferida 17.200.000
Capital de Trabajo (primer mes) 318.635.995

Fuente: Del Autor

5.1.5 Fuentes de Financiacion. En el financiamiento y puesta en marcha de la
comercializadora, se realiza de dos maneras con una solicitud de crédito bancario

Yy recursos propios.

Los recursos propios que estan representados en $ 83.055.995 millones de pesos,
gue constituye el 19,2% de la inversion total, estos son aportados por partes
iguales por los dos futuros socios inversionistas del proyecto de la

comercializadora.

Para los recursos de terceros se hara una solicitud de crédito libre inversion con
tasa fija a través de Bancolombia por un total de $ 350.000.000 millones de pesos,
con un interés de 1,98% mes vencido o 26,53% efectivo anual (DTF?® + 19) para

un periodo de 5 afios.

Cuadro 125. Financiacion

Recursos propios 83.055.995 19,2%

Recursos crédito (Bancolombia) 350.000.000 80,8%

Fuente: Del Autor

% DTF = 3,87% E.A. (03 de Junio de 2011)
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Cuadro 126. Amortizacién del Crédito

AMORTIZACION DE CREDITO BANCOLOMBIA

Periodos Saldos de Abonos a Intereses Valor Abono +
Mensual Capital Capital 1,98% Intereses

0 $ 350.000.000

1 $ 344.166.667 $5.833.333[ $6.930.000 $12.763.333
2 $ 338.333.333 $5.833.333( $6.814.500 $12.647.833
3 $ 332.500.000 $5.833.333[ $6.699.000 $12.532.333
4 $ 326.666.667 $5.833.333[ $6.583.500 $12.416.833
5 $ 320.833.333 $5.833.333( $6.468.000 $12.301.333
6 $ 315.000.000 $5.833.333[ $6.352.500 $12.185.833
7 $ 309.166.667 $5.833.333( $6.237.000 $12.070.333
8 $ 303.333.333 $5.833.333( $6.121.500 $11.954.833
9 $ 297.500.000 $5.833.333[ $6.006.000 $11.839.333
10 $ 291.666.667 $5.833.333( $5.890.500 $11.723.833
11 $ 285.833.333 $5.833.333( $5.775.000 $11.608.333
12 $ 280.000.000 $5.833.333[ $5.659.500 $11.492.833
13 $274.166.667 $5.833.333 $5.544.000 $11.377.333
14 $ 268.333.333 $5.833.333| $5.428.500 $11.261.833
15 $ 262.500.000 $5.833.333( $5.313.000 $11.146.333
16 $ 256.666.667 $5.833.333( $5.197.500 $11.030.833
17 $ 250.833.333 $5.833.333( $5.082.000 $10.915.333
18 $ 245.000.000 $5.833.333 $4.966.500 $ 10.799.833
19 $ 239.166.667 $5.833.333( $4.851.000 $10.684.333
20 $ 233.333.333 $5.833.333| $4.735.500 $ 10.568.833
21 $ 227.500.000 $5.833.333( $4.620.000 $10.453.333
22 $221.666.667 $5.833.333( $4.504.500 $10.337.833
23 $ 215.833.333 $5.833.333( $4.389.000 $10.222.333
24 $ 210.000.000 $5.833.333( $4.273.500 $10.106.833
25 $204.166.667 $5.833.333( $4.158.000 $9.991.333
26 $ 198.333.333 $5.833.333( $4.042.500 $9.875.833
27 $ 192.500.000 $5.833.333( $3.927.000 $9.760.333
28 $ 186.666.667 $5.833.333( $3.811.500 $ 9.644.833
29 $ 180.833.333 $5.833.333[ $3.696.000 $ 9.529.333
30 $ 175.000.000 $5.833.333( $3.580.500 $9.413.833
31 $ 169.166.667 $5.833.333 $3.465.000 $ 9.298.333
32 $ 163.333.333 $5.833.333 $3.349.500 $9.182.833
33 $ 157.500.000 $5.833.333 $3.234.000 $9.067.333
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34 $ 151.666.667 $ 5.833.333 $ 3.118.500 $ 8.951.833
35 $ 145.833.333 $5.833.333( $3.003.000 $ 8.836.333
36 $ 140.000.000 $ 5.833.333 $ 2.887.500 $8.720.833
37 $ 134.166.667 $ 5.833.333 $2.772.000 $ 8.605.333
38 $ 128.333.333 $5.833.333( $2.656.500 $ 8.489.833
39 $ 122.500.000 $ 5.833.333 $ 2.541.000 $ 8.374.333
40 $ 116.666.667 $5.833.333 $2.425.500 $ 8.258.833
41 $110.833.333 $5.833.333( $2.310.000 $8.143.333
42 $ 105.000.000 $ 5.833.333 $ 2.194.500 $ 8.027.833
43 $ 99.166.667 $5.833.333( $2.079.000 $7.912.333
44 $ 93.333.333 $ 5.833.333 $ 1.963.500 $ 7.796.833
45 $ 87.500.000 $ 5.833.333 $ 1.848.000 $ 7.681.333
46 $ 81.666.667 $5.833.333( $1.732.500 $ 7.565.833
47 $ 75.833.333 $ 5.833.333 $1.617.000 $ 7.450.333
48 $ 70.000.000 $5.833.333( $1.501.500 $ 7.334.833
49 $ 64.166.667 $5.833.333| $1.386.000 $7.219.333
50 $ 58.333.333 $ 5.833.333 $1.270.500 $ 7.103.833
51 $ 52.500.000 $5.833.333( $1.155.000 $6.988.333
52 $ 46.666.667 $ 5.833.333 $ 1.039.500 $6.872.833
53 $ 40.833.333 $ 5.833.333 $ 924.000 $6.757.333
54 $ 35.000.000 $ 5.833.333 $ 808.500 $6.641.833
55 $ 29.166.667 $ 5.833.333 $ 693.000 $ 6.526.333
56 $ 23.333.333 $ 5.833.333 $ 577.500 $6.410.833
57 $ 17.500.000 $ 5.833.333 $ 462.000 $ 6.295.333
58 $11.666.667 $ 5.833.333 $ 346.500 $6.179.833
59 $ 5.833.333 $ 5.833.333 $ 231.000 $ 6.064.333
60 $0 $ 5.833.333 $ 115.500 $ 5.948.833
Fuente: Bancolombia.
5.2 COSTOS

5.2.1 Costos Fijos. Los costos fijos son aquellos que tiene incidencia directa en

la prestacion del servicio de comercializacion y son necesarios e indispensables

para la ejecucion del desarrollo del proyecto. (Ver cuadro N° 127).
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Cuadro 127. Costos Fijos

Gastos de Administracion y Venta 166.310.256
Mano de Obra Directa 197.608.108
Gastos Financieros 75.537.000
GMF (4 x 1.000) de los Gastos Financieros 302.148
TOTAL COSTOS FIJOS 439.757.512

Fuente: Del Autor

5.2.2 Costos Variables. Para los costos variables se tiene en cuenta aquellos
gue estan relacionados con la venta, es decir, que a medida en que se quiera
vender mas insumos para la industria del calzado, la marroquineria y sus
derivados, también aumentan los costos y gastos, como es el stock de inventarios

de mercancias y algunos costos indirectos. (Ver cuadro N° 128).

Cuadro 128. Costos Variables

Materia Primas (stock inventarios) 3.286.953.587
Costos Indirectos de fabricacion 89.600.000
TOTAL COSTOS VARIABLES 3.376.553.587

Fuente: Del Autor

5.2.3 Costos Totales Unitarios. Los costos totales representados en fijos y
variables son un total de $ 3.816.311.099, para el primer afio de funcionamiento

de la comercializadora. (Ver cuadro N° 129 y N° 130).
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Cuadro 129. Costos Totales

Costos Fijos 439.757.512
Costos Variables 3.376.553.587
TOTAL 3.816.311.099

Fuente: Del Autor

Cuadro 130. Costos Totales Unitarios

oL 919 | 43,61% $1.320 | 1.175.841 |  29,70% | 471.323.962 |  44,47% $176.210.936
CUERO

SINTETIC 515| 16,46% $ 600 55.332 1,46% | 4.691.016 1,61% $ 6.396.963
O

FORROS 9.454| 9,16% $10.320| 11.791|  15,55% | 10.215.459 8,24% $32.655.628
FEGANTE 17.533| 19,77% $ 21.000 223 0,21% 771.945 0,26% $1.028.706
EHANTILLA 875| 14,24% $1.000| 231.400 5,08% | 28.841.670 5,05% $20.016.190
SUELAS 3.446 10,26% $3.800| 141.634 11,82% | 50.084.491 9,27% $ 36.746.700
PLANTAS 6.078 | 15,18% $7.000| 124.550 | 19,15% | 114.894.007 |  19,93% $78.981.264
PUNTILLA

S ACHUEL 5037 | 7,21% $5.400 244 0,06% 88.421 0,04% $140.576
AS

HILADILLO 14.943|  3,73% $15.500 148 0,05% 82.354 0,02% $81.203
HILOS 9.879| 11,35% $11.000 436 011% |  488.254 0,09% $351.682
LAMINAS

PRODUEY 4.890 | 12,49% $5.500| 19.103 2,31% | 11.662.274 2,09% $8.264.290
A

DURALON

o erA 3.601| 11,07% $ 4.000 93 0,01% 37.180 0,01% $26.988
S Y TALON

TACONES 973 | 13,06% $1.100| 132.475 3,20% | 16.837.598 2,99% $11.840.239
CIERRES 465 | 24,81% $ 580 30.633 0,39% | 3.531.654 0,58% $2.295.978
HEBILLAS 950 5,22% $ 1.000 258.639 5,68% | 12.838.853 2,82% $11.186.183
PEDRERIA

Y/O 1.593 6,71% $1.700 76.415 2,85% | 8.167.239 1,67% $6.607.054
ADORNOS
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v 6.674 | 2,63% $6.850 55 0,02% 9.686 0,01% $22.305
TINTAS Y

EMULSION 7.953| 0,59% $8.000 666 0,12% 31.368 0,02% $96.116
ES

LAMINAS 5702 | 5,22% $6.000 481 0,13% | 143325 0,06% $249.640
ENPAGUE 970 | 3,05% $1.000| 96.376 2,12% | 2.856.571 0,77% $3.056.723
TOTAL 100% | 737.597.328 100% 396.255.364

Fuente: Del Autor

5.3 PRECIO DE VENTA

En el estudio de mercados en relacién a la oferta se planteé la politica de ofrecer precios

bastantes competitivos para poder llegar a los compradores; orientado por la variable de

precios manejados por la competencia y con base en los costos de compra de cada

insumo estos con un margen de utilidad por cada producto. (Ver cuadro N° 131)

Cuadro 131. Precio de Venta

PRECIO DE VENTA

MARGEN DE
NSUMOS COSTO DE PRECIO
COMPRA UTIN@GEASOR DE VENTA
CUERO NATURAL 890 32.58% 1.320
CUERO SINTETICO 500 16,67% 600
FORROS 9.200 10,85%|  10.320
PEGANTES 17.000 19,05%|  21.000
PLANTILLAS 850 15,00% 1.000
SUELAS 3.350 11,84% 3.800
PLANTAS 5.900 15,71% 7.000
PUNTILLAS Y TACHUELAS 4.900 9.26% 5.400
HILADILLOS 14,550 6.13%|  15.500
HILOS 9.600 12,73%|  11.000
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LAMINAS DE PRODUEVA 4.750 13,64% 5.500
?ng,bo'\' PARA PUNTERAS ¥ 3.500 12,50% 4.000
TACONES 945 14,09% 1.100
CIERRES 450 22 41% 580
HEBILLAS 925 7.50% 1.000
PEDRERIA Y/O ADORNOS 1.550 8.82% 1.700
THINER Y VARSOL 6.500 5.11% 6.850
TINTAS Y EMULSIONES 7.750 3.13% 8.000
LAMINAS DE LIJA 5.550 7.50% 6.000
CAJAS DE EMPAQUE 945 5.50% 1.000

Fuente: Del Autor

5.4 ESTADOS FINANCIEROS

5.4.1 Estado de Resultados proyectado. El Estado de Resultados proyectado

permite ver la utilidad obtenida por la comercializadora durante los cinco afos

proyectados. Ademas el Estado de Resultados sirve de base para la elaboracion

del Balance General y para el calculo de las razones financieras de rentabilidad.

Cuadro 132. Estado de Resultados Proyectado

<[ ANO [ ANO | ANO | ANO | ANO

2l 1 2 3 4 5
INGRESOS OPERACIONALES
VALOR VENTA DE INSUMOS
Cuero Natul’al 1.552.109.645 1.583.151.838 1.614.814.874 1.647.111.172 1.680.053.395
Cuero Sintético 33.198.984 | 33.862.964 | 34.540.223 | 35.231.027 | 35.935.648
Forros 121.684.193 | 124.117.877 | 126.600.235 | 129.132.239 | 131.714.884
Pegantes 4.676.162 4.769.686 4.865.079 4962381 | 5.061.629
Plantillas 231.399.792 | 236.027.788 | 240.748.344 | 245563.310 | 250.474.577
Suelas 538.207.862 | 548.972.020 | 559.951.460 | 571.150.489 | 582.573.499
Plantas 871.852.800 | 889.289.856 | 907.075.653 | 925.217.166 | 943.721.510
Puntillas y Tachuelas 1.315.492 1.341.802 1.368.638 1.396.010 |  1.423.931
Hiladillos 2.292.264 2.338.109 2.384.871 2.432.569 2.481.220
Hilos 4.791.072 4.886.893 4.984.631 5.084.324 |  5.186.010
Laminas de produeva 105.065.532 | 107.166.843 | 109.310.179 | 111.496.383 | 113.726.311
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Duralén 373.152 380.615 388.227 395.992 403.912
Tacones 145.722.720 | 148.637.174 | 151.609.918 | 154.642.116 | 157.734.959
Cierres 17.767.015 | 18.122.355 | 18.484.802 | 18.854.498 | 19.231.588
Hebillas 258.639.264 | 263.812.049 | 269.088.290 | 274.470.056 | 279.959.457
Pedreria 129.905.568 | 132.503.679 | 135.153.753 | 137.856.828 | 140.613.965
Thinner y/o Varsol 377.430 384.978 392.678 400.531 408.542
Tintas 5.328.960 5.435.539 5.544.250 5.655.135 5.768.238
Laminas de lija 2.886.998 | 2.944.738 | 3.003.633 | 3.063.706 |  3.124.980
Cajas de Empaque 96.375.552 | 98.303.063 | 100.269.124 | 102.274.507 | 104.319.997
TOTAL VENTAS DE COMERCIALIZACION 4123.970.457 | 4.206.449.867 | 4.290.578.864 | 4.376.390.441 | 4.463.918.250
(-) COSTOS DE VENTAS

Inventario inicial de mercancias 0 0 0 0 0
(+) Compras de mercancias 3.286.953.587 | 3.352.692.650 | 3.410.746512 | 3.488.141.442 | 3557.904.271
(-) Inventario final de mercancias 0 0 0 0 0
Costos personal directo (1) | 197.608.108 | 197.608.108 | 197.608.108 | 197.608.108 | 197.608.108
Costos indirectos (1) | 89.600.000 | 89.600.000 | 89.600.000 | 89.600.000 | 89.600.000
TOTAL COSTO DE MERCANCIA VENDIDA 3.574.161.695 | 3.639.900.767 | 3.706.954.620 | 3.775.349.550 | 3.845.112.379
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 549.808.763 | 566.549.100 | 583.624.244 | 601.040.891 | 618.805.871
MARGEN DE UTILIDAD BRUTA 13,33% 13,47% 13,60% 13,73% 13,86%
(-) GASTOS

GASTOS OPERACIONALES DE ADM.

Gastos de Personal (1) | 82.890.256 | 82.890.256 | 82.890.256 | 82.890.256 | 82.890.256
Honorarios (1) | 13.200.000 | 13.200.000 | 13.200.000 | 13.200.000 | 13.200.000
Impuestos (20%) () 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000
Arrendamiento (20%) @) | 7.200.000 7.200.000 7.200.000 7.200.000 | 7.200.000
Servicios (20%) (1) | 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 |  6.000.000
Seguros (20%) () 120.000 120.000 120.000 120.000 120.000
Depreciaciones 4.660.000 4.660.000 4.660.000 4.660.000 |  4.660.000
Amortizacién Diferidos 3.440.000 3.440.000 3.440.000 3.440.000 3.440.000
Diversos (o)) 5.400.000 5.400.000 5.400.000 5.400.000 5.400.000
GASTOS DE VENTAS

Publicidad, propaganda y promocion (2) | 43.200.000 | 43.200.000 | 43.200.000 | 43.200.000 [ 43.200.000
TOTAL GASTOS OPERACIONALES 166.310.256 | 166.310.256 | 166.310.256 | 166.310.256 | 166.310.256
(=) UTILIDAD OPERACIONAL 383.498.507 | 400.238.844 | 417.313.988 | 434.730.635 | 452.495.615
MARGEN DE UTILIDAD OPERACIONAL 9,30% 9,51% 9,73% 9,93% 10,14%
(+) INGRESOS NO OPERACIONALES 0 0 0 0 0
(-) GASTOS NO OPERACIONALES

GASTOS FINANCIEROS

Gastos Bancarios (4 * 1,000) (3) 302.148 235.620 169.092 102.564 36.036
Intereses sobre Crédito 4| 75537.000| 58.905.000| 42.273.000| 25.641.000 9.009.000
(=) UTILIDAD NETA ANTES DE IMPUESTOS Y 307.659.359 | 341.098.224 | 374.871.896 | 408.987.071 | 443.450.579
RESERVAS o o o T o
MARGEN DE UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 7,46% 8,11% 8,74% 9,35% 9,93%
IMPUESTO DE RENTA 33% 101.527.588 | 112.562.414 | 123.707.726 | 134.965.733 | 146.338.691
(=) UTILIDA NETA 206.131.770 | 228.535.810 | 251.164.170 | 274.021.338 | 297.111.888
MARGEN DE UTILIDAD NETA 5,00% 5,43% 5,85% 6,26% 6,66%
(-) RESERVAS

Reserva Legal 10% 20.613.177 | 22.853.581 | 25.116.417 | 27.402.134 | 29.711.189
Reserva Estatutaria 20% 41.226.354 | 45.707.162 | 50.232.834 | 54.804.268 | 59.422.378
(=) UTILIDAD DEL EJERCICIO 144.292.239 | 159.975.067 | 175.814.919 | 191.814.936 | 207.978.322

Fuente: Del Autor
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NOTAS A LOS ESTADOS FINANCIEROS

(1) En los Costos de personal directo, Costos indirectos, Gastos operacionales de
Administracion y Gastos diversos, no se tiene en cuenta el IPC del 3,17% del

afio 2010; debido a que las proyecciones se trabaja con precios constantes.

(2) Este valor es el presupuesto anual de publicidad y promocion sin tener en

cuenta el de lanzamiento (ver estudio de mercados punto 2.8.7).

(3) Es el gravamen por movimientos financieros (GMF) cobrado por los bancos de

acuerdo lo exige la ley.

(4) Son los intereses a pagar por cada afio al Banco Bancolombia por el préstamo

o crédito bancario.

5.4.2 Flujo de Caja Proyectado. En el Flujo de Caja proyectado se presenta las
entradas y salidas de efectivo en un periodo de tiempo determinado, se utiliza
como referencia para la elaboracion del Balance General y es utilizado para
determinar las variables de evaluacion financiera como el Valor Presente Neto
(VPN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR). (Ver cuadro N° 133).

Cuadro 133. Flujo de caja proyectado

INGRESOS

Ingresos por ventas 4.123.970.457 4.206.449.867 4.290.578.864 | 4.376.390.441 | 4.463.918.250
Aportes de socios 83.055.995
Crédito Bancario 350.000.000

Total Ingresos 433.055.995 | 4.123.970.457 4.206.449.867 4.290.578.864 | 4.376.390.441 | 4.463.918.250

EGRESOS
INVERSION FIJA
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Vehiculos 42.000.000

Maquinaria y Equipo 25.600.000

Muebles y Enseres 10.240.000

Equipo de Oficina 18.180.000

Herramientas 1.200.000

INVERSION DIFERIDA

Estudios previos de factibilidad 2.000.000

Constitucion y legalizacion 350.000

Permisos y licencias 350.000

Publicidad de lanzamiento 5.000.000

Adecuacion y Arreglos 9.500.000

CAPITAL DE TRABAJO

Costos de Comercializacion 3.574.161.695 | 3.639.900.767 | 3.706.954.620 | 3.775.349.550 | 3.845.112.379

Gastos de Administracién y Ventas 166.310.256 166.310.256 166.310.256 166.310.256 166.310.256

Gastos Financieros (Intereses) 75.537.000 59.140.620 42.442.092 25.743.564 9.045.036

Impuesto de Renta (33%) 101.527.588 112.562.414 123.707.726 134.965.733 146.338.691

Reserva Legal (10%) 20.613.177 22.853.581 25.116.417 27.402.134 29.711.189

Reserva Estatutaria (20%) 41.226.354 45.707.162 50.232.834 54.804.268 59.422.378
Total Egresos 114.420.000 | 3.979.376.070 | 4.046.474.799 | 4.114.763.945 | 4.184.575.505 | 4.255.939.928

(=) TOTAL INGRESO - EGRESO 318.635.995 144.594.387 159.975.067 175.814.919 191.814.936 207.978.322

(+) Amortizacién 3.440.000 3.440.000 3.440.000 3.440.000 3.440.000

(+) Depreciacién 12.460.000 12.460.000 12.460.000 12.460.000 12.460.000

(+) Reserva Legal 20.613.177 22.853.581 25.116.417 27.402.134 29.711.189

(+) Reserva Estatutaria 41.226.354 45.707.162 50.232.834 54.804.268 59.422.378

(-) Crédito Bancario 70.000.000 70.000.000 70.000.000 70.000.000 70.000.000

(=) Total Saldo Neto 318.635.995 152.333.918 174.435.810 197.064.170 219.921.338 243.011.888

Recuperacion de la Inversion 83.055.995

e oy "

(=) Total Flujo Neto 318.635.995 152.333.918 174.435.810 197.064.170 219.921.338 331.187.883

Saldo Inicial 318.635.995 470.969.913 645.405.723 842.469.894 | 1.062.391.231

Saldo Final 318.635.995 470.969.913 645.405.723 842.469.894 | 1.062.391.231 | 1.393.579.114

Fuente: Del Autor

5.4.3 Balance General Proyectado. El Balance General informa en una fecha

determinada la situacion financiera de la comercializadora, presentando en forma

clara el valor de sus propiedades y derechos, sus obligaciones y el capital.

Para el proyecto se elaboré el Balance General tomando los dos primeros afios de

inicio de las actividades de la comercializadora. (Ver cuadro N° 134)
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Cuadro 134. Balance General proyectado

ANO 1 ANO 2
ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE
DISPONIBLE
Caja y Bancos 318.635.995| 470.969.913
Total Activo Corriente 318.635.995| 470.969.913
ACTIVO NO CORRIENTE
PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPO
Maquinaria y Equipo 25.600.000| 25.600.000
EQUIPO DE OFICINA
Equipo de Computacion y Comunicacion 18.180.000| 18.180.000
Muebles y Enseres 10.240.000| 10.240.000
Flota y Equipo de Transporte 42.000.000| 42.000.000
Depreciacion Acumulada 12.460.000
Herramientas 1.200.000 1.200.000
DIFERIDOS
Cargos Diferidos 17.200.000| 17.200.000
Amortizacion de Diferidos 3.440.000
Total Activo No Corriente 114.420.000| 98.520.000

TOTAL ACTIVO 433.055.995 | 569.489.913

PASIVO
PASIVO CORRIENTE
OBLIGACIONES FINANCIERAS (corto plazo)
Bancos Nacionales 70.000.000| 70.000.000
CUENTAS POR PAGAR
C_ostos_ y Gastos por Pagar (4 x 1.000 Gastos 302.148
Financieros)
Total Pasivo Corriente 70.000.000| 70.302.148
PASIVO NO CORRIENTE
DIFERIDOS
Obligaciones Financieras a largo plazo 280.000.000| 210.000.000
Total Pasivo No Corriente 280.000.000| 210.000.000
TOTAL PASIVO 350.000.000| 280.302.148
PATRIMONIO

CAPITAL SOCIAL
Aportes Sociales 83.055.995| 83.055.995
RESERVAS
Reserva Legal (10%) 20.613.177
Reserva Estatutaria (20%) 41.226.354

RESULTADO DEL EJERCICIO

279




Utilidad del Ejercicio 144.292.239

RESULTADO DE EJERCICIOS ANTERIORES

Utilidad Acumulada

TOTAL PATRIMONIO 83.055.995| 289.187.765
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 433.055.995 | 569.489.913

Fuente: Del Autor
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6. EVALUACION DEL PROYECTO

6.1 PUNTO DE EQUILIBRIO

El Punto de Equilibrio 0 punto cero se puede calcular tanto en unidades por cada

insumo como para las ventas en general (valores en dinero), ademas es el punto

en donde los ingresos totales recibidos se igualan a los costos asociados con la

venta de un producto.

Como se trata de venta y comercializacion de varias lineas de insumos de

productos, el punto de equilibrio se calcula bajo la siguiente formula:

Utilidad = Ingresos — (Costos Fijos + Costos Variables)

Si Utilidad = 0 (cero), entonces se tiene

Ingresos en Punto de Equilibrio = Costos Fijos + Costos Variables

Como se observa en el siguiente cuadro, comparando los Ingresos en punto de

equilibrio frente a los Egresos de cada periodo; se alcanzara el punto de equilibrio

en el primer afio de funcionamiento. (Ver cuadro N° 135 al N° 137).

Cuadro 135. Costos Fijos

Gastos de Administracion y Ventas

e > 166.310.256 | 166.310.256 | 166.310.256 | 166.310.256 | 166.310.256
(Publicidad y promocion)
Mano de Obra Directa (MOD) 197.608.108 | 197.608.108 | 197.608.108 | 197.608.108 | 197.608.108
. . .
Gastos Financieros (Interes + 4 x 75.839.148 | 59.140.620 | 42.442.092 | 25.743.564| 9.045.036
1.000)
TOTAL COSTOS FIJOS 439.757.512 | 423.058.984 | 406.360.456 | 389.661.928 | 372.963.400

Fuente: Del Autor
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Cuadro 136. Costos Variables

Materia Prima

3.286.953.587 | 3.352.692.659 | 3.419.746.512 | 3.488.141.442 | 3.557.904.271

Costos Indirectos de
Fabricacion (CIF

89.600.000

89.600.000

89.600.000

89.600.000

89.600.000

Fuente: Del Autor

Cuadro 137. Ingresos del Punto de Equilibrio

Costos Fijos

439.757.512

423.058.984

406.360.456

389.661.928

372.963.400

Costos Variables

3.376.553.587

3.442.292.659

3.509.346.512

3.577.741.442

3.647.504.271

COSTOS TOTALES

3.816.311.099

3.865.351.643

3.915.706.968

3.967.403.370

4.020.467.671

Ingresos por venta

4.123.970.457

4.206.449.867

4.290.578.864

4.376.390.441

4.463.918.250

Fuente: Del Autor

6.2 IMPACTO SOCIAL

El impacto social que genera la nueva comercializadora es contribuir en la

dinamizacion de la cadena productiva del calzado, la marroquineria y sus

derivados en la ciudad de Bucaramanga; en impulsar el desarrollo econémico,

social y promover la mejora competitiva del subsector industrial del calzado y sus

derivados manufactureros de la region.

En el problema de investigacién que plantea el proyecto esta direccionado en la

necesidad de reunir en un solo sitio todos los insumos, materias primas o

materiales del calzado, la marroquineria y sus derivado; para asi ayudar en el

ordenamiento territorial del municipio y posteriormente su embellecimiento,
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Ademas de generar fuentes de empleo e ingresos para la poblacion de la ciudad.
Estos aspectos dan un gran valor al componente social buscando siempre
primordialmente el planteamiento de una propuesta que mejore la calidad de vida

de los habitantes, colaboradores y futuros inversionistas.

e DESARROLLO REGIONAL

La comercializadora tiene en su estrategia de mercado vender sus insumos o
materiales en cantidades minimas (unidades) o al por mayor, permitiendo tanto a
micro, pequefios y grandes fabricantes poder adquirir sus insumos. Asi mismo
ofreciendo una gran variedad de materiales en el portafolio del proyecto para los
empresarios del calzado, la marroquineria y sus derivados en la ciudad de
Bucaramanga, por lo que de esta manera se facilita a los clientes obtener los
insumos permitiendo agilizar el abastecimiento en su proceso productivo, esto
debido a que muchas comercializadoras, almacenes y peleterias venden solo
algunas lineas de insumos lo que difieren en la produccion de los fabricantes del

subsector industrial del calzado y derivados manufactureros.

e GENERACION DE EMPLEO

El proyecto de la Comercializadora generard 20 empleos directos, incluido el
personal externo (Contador e Ingeniero de sistemas), esta mano de obra es de la
misma ciudad de Bucaramanga, por lo que de esta forma se favorece al desarrollo

social de la region.

e GENERACION DE TRIBUTOS
El proyecto genera una alta suma de recursos por concepto de impuesto de rentas
gue logicamente se cancelan al fisco Colombiano y se redistribuyen a través de la

inversion social por el Estado en las regiones.
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e RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL

La responsabilidad social empresarial no es nada nuevo, sin embargo durante los
altimos afios ha adquirido un mayor auge ya que tanto empresarioS como
gerentes, ahora estdn mas conscientes y sensibles ante la verdadera magnitud de
los problemas sociales.

La tendencia hoy en dia es alinear e integrar iniciativas sociales con la actividad
empresarial, ya que precisamente la responsabilidad social impulsa el
fortalecimiento de la empresa y la lealtad de los clientes hacia una determinada
marca o empresa. Por lo que Las iniciativas sociales no pueden ser acciones
aisladas, deben ir de la mano de la mision, vision, valores y estrategia de la nueva

comercializadora.

POLITICA

La Responsabilidad Social Empresarial debe ser el marco de actuacion dentro del
cual se desarrollan los objetivos estratégicos de la Comercializadora, para
Contribuir al desarrollo humano sostenible a través de la generacion de valor
social, econdémico y ambiental, teniendo en cuenta las tematicas sobre

sostenibilidad contempladas en iniciativas locales y regionales.

OBJETIVOS

a. Implementar las acciones para prevenir, mitigar y compensar los impactos
sociales generados por las actividades de la Comercializadora.

b. Desarrollar instrumentos de seguimiento que contribuyan al mejoramiento de la
gestion social de la empresa.

c. Promover programas y proyectos que contribuyan al desarrollo humano
sostenible de la region.

d. Inculcar el respeto a los derechos humanos como parte integral de su gestion.
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MARCO DE ACTUACION

a.

La RSE de la comercializadora empieza con los grupos de interés internos, y
afianza el compromiso de cada persona con los comportamientos socialmente
responsables a través del ejercicio diario de sus funciones. Las relaciones con
la fuerza laboral deberan promover una vida digna.

Desarrollar programas comunitarios de desarrollo sostenible como:
capacitaciones educativas en diferentes tematicas.

Promover alianzas estratégicas publico-privadas que fortalezcan la
gobernabilidad local, promuevan la integracion regional y mejoren la calidad
de vida de la poblacién.

Integrar los planes de accién social dentro de los instrumentos de planeacion
estratégica de la comercializadora.

Involucrar a proveedores y clientes en la estrategia de gestion social
responsable.

Promover programas de desarrollo social que incluyan sistemas de

seguimiento, monitoreo, evaluacion y ajustes periddicos.

6.3 IMPACTO AMBIENTAL

EL impacto ambiental del proyecto se procura que sea minimo por lo que se

asume el compromiso con las generaciones futuras, mediante el cumplimiento de

la legislacion ambiental, el uso racional de los recursos que emplea, una gestion

adecuada de los aspectos e impactos ambientales y el fortalecimiento de la

cultura ambiental en el marco del mejoramiento continuo.

El proyecto de la comercializadora consciente de la prioridad de respetar y

proteger el medio ambiente en el desarrollo de actividades, considera importante

factores como: agua, aire, tierra, fauna y flora. (Ver cuadro N° 138).
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Cuadro 138. Estudio Impacto Ambiental del proyecto

FACTORES
AMBIENTALES EFECTOS POLITICAS NORMATIVIDAD
Generacion de
aguas grises y Comprar
negras que productos de
provienen del limpieza 'y
lavado de desinfeccion mas
utensilios de ecologicas y
aseo, cafeteria, respetuosas con
limpieza de el medio
instalaciones y la ambiente para
bateria sanitaria aminorar su
con impacto negativo Decreto 3102 DE 1997 (30
desinfectantes o en el agua. de Diciembre) Por el cual se
detergentes. Utilizacion de un reglamenta el articulo 15 de
Vertimientos de sistema o la Ley 373 de 1997 en
aceites y otros vélvulas relacion con la instalacion de
lubricantes grasos ahorradoras de equipos, sistemas e
al desague, agua para el implementos de bajo
AGUA generados por los previo control del consumo de agua.
vehiculos de liquido y por Decreto 1594 de 1984 Usos
transporte. consiguiente del agua y residuos liquidos,
Escape o fugas reduccion de articulos 72 a 97: sobre
de agua en los gastos. normas de vertimientos al
bafos y sanitarios Exigir a los alcantarillado.
debido a la falta proveedores de Ley 9 de 1979 (enero 24), por
de mantenimiento los insumos la cual se dictan medidas
de los grifos o liquidos, el sanitarias del Congreso de
tuberia en certificado Colombia.
general. ambiental o sello
La Ventay verde expedido
manipulacion de por entes
insumos liquidos regulatorios en el
contaminantes asunto; donde
(thiner, varsol, conste que los
tintas, productos cuidan
emulsiones, etc.) y preservan el
por parte de la ambiente.
comercializadora.
El humo Mantener los Decreto 2811 de 1974, codigo
(polucidn) vehiculos de de recursos naturales y del
generado por los distribucion de medio ambiente, articulo 33,
vehiculos de la los insumos 192 y 193 control de ruido en
comercializadora debidamente obras de infraestructura y
AIRE en el transporte sincronizado y emisiones atmosféricas.

de la mercancia.
El aire
acondicionado se
transforma en
perjudicial cuando
produce
sequedad del

estar al diaen la
revision técnico
mecanica que
garantice que los
vehiculos
expulsen el
maximo de

Ley 769 de 2002 el codigo
nacional de transito, articulo
51 revision técnico —
mecanica y de gases a
vehiculos y la Resolucién
3500 del 21 de Noviembre de
2005.
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ambiente, por su
uso a
temperaturas
excesivamente
friasy
concentracion de
Diéxido de
Carbono cuando
estd en mal
estado.

Olores o esencias
generados por
algunos insumos
que irritan las vias
respiratorias de
ciertos individuos.

gases
permitidos.
Mantener los
equipos de aire
acondicionados
en optimo
funcionamiento,
con temperaturas
de 22°C a 24°C
en el interior de
las instalaciones
La utilizacion de
normas técnicas
de manipulacion
y
almacenamiento
para ciertos
insumos, con sus
respectivas
ventilaciones
para disipar
ciertos aromas
desagradables
gue se puedan
concentrar en el
aire.

Decreto 948 de 1995 (5 de
Junio), Por el cual se
reglamentan, parcialmente, la
Ley 23 de 1973, los articulos
33,73, 74,75y 76 del
Decreto - Ley 2811 de 1974;
los articulos 41, 42, 43, 44,
45,48y 49 de laLey 9 de
1979; y la Ley 99 de 1993, en
relacién con la prevencién y
control de la contaminacion
atmosférica y la proteccion de
la calidad del aire.

Normas y principios
ambientales contenidos en la
Constitucion Politica de
Colombia, articulo 79: Todas
las personas tienen derecho a
gozar de un ambiente sano.
La ley garantizaré la
participacion de la comunidad
en las decisiones que puedan
afectarlo.

Dafio causado al
suelo o la capa
asféltica debido al
paso constante de
los vehiculos
presentando
deterioro del
terreno.

Deterioro

No permitir el
desplazamiento
de vehiculos con
sobre carga que
puedan afectar el
terreno

Ley 388 de 1997, articulo 33:
acerca del ordenamiento
territorial (POT) que
reglamenta los usos del
suelo.

Normas y principios
ambientales contenidos en la
Constitucién Politica de

presentado en la topogréfico. Colombia, articulo 82: Es

tierra o suelo, Permeabilizar el deber del Estado velar por la
TIERRA debido a piso de las proteccién de la integridad del

filtraciones instalaciones con espacio publico y por su

mayores de el fin de evitar destinacion al uso comun, el

humedad, aceites posibles cual prevalece sobre el

grasos u otros filtraciones de interés particular.

liquidos que liquidos toxicos Decreto 1715 del 4 de Agosto

vuelve el terreno derramados, en de 1978. Por el cual se

inestable e inerte. aguas reglamenta parcialmente el

Generacion de subterraneas o Decreto - Ley 2811 de 1974,

tierra inerte para gue deterioren la la Ley 23 de 1973y el

el desarrollo corteza terrestre. Decreto - Ley 154 de 1976,

vegetal, debido a en cuanto a proteccion del

la construccion paisaje.

sobre el terreno.

Eliminacion de El apoyo a Decreto 2811 de 1974, codigo

zonas verdes y campafias de de recursos naturales y del

posible tala de arborizacion en medio ambiente, articulo 34,
FLORA arboles para la la zona e 35, 36, 37 y 38: En el manejo

adecuacion de las implementacioén de residuos, basuras,

instalaciones del uso de desechos y desperdicios.

Se genera oficinas sin papel Decreto 2811 de 1974, Parte

residuos, basuras El reciclaje y V: de los recursos de paisaje
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o desechos
organicos e
inorganicos
dafinos a la flora,
fauna, aire y
agua.

manejo de la
clasificacién de
las basuras o
desechos de la
comercializadora
es primordial
para la
conservacion del
medio ambiente.

y de su proteccion, articulos
302,303y 304. Enla
realizacién de las obras, las
personas o entidades
urbanizadoras, publicas y
privadas procuraran mantener
la armonia con la estructura
general del paisaje.

FAUNA

La comercializacion de
responsabilidad
indirecta de productos
e insumos
provenientes de
animales como:
cueros, forros, etc.,
gue perjudican a la
fauna.

Exigir a los
proveedores de
insumos y materiales
de origen animal los
respectivos
certificados de
buenas précticas de
manufactura
expedidos por el ICA
y las entidades
gubernamentales
pertinentes.

Ley 2 de 1959 (16 de Diciembre)
Sobre economia forestal de la
Nacién y conservacion de
recursos naturales renovables,
articulo 13.

Fuente: Del Autor

6.4 IMPACTO FINANCIERO

6.4.1 Valor Presente Neto (VPN). Es la verdadera utilidad marginal del capital
gue resulta de la suma de los excedentes netos actualizados menos la inversion

actualizada a pesos presentes.

El valor presente es la diferencia entre ingresos y egresos situada en el presente.
Es una diferencia positiva o negativa adicional a la que recibiria en comparacion

con otros proyectos que normalmente se presentan a inversionistas o Bancos.

Para el calculo del Valor Presente Neto (VPN) se tiene en cuenta una tasa de
oportunidad o Costo de Oportunidad ofrecida por el proyecto es del 10%.
Entonces el valor presente neto se calcula a partir del resultado obtenido durante
la vida atil del proyecto, teniendo en cuenta la inversion inicial en el afio base,

ademas la tasa de oportunidad para los inversionistas es del 10% anual sin tener
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En cuenta la inflacién por trabajar pesos constantes y los flujos netos actualizados,
razon por la cual no se deflacta dicha tasa de oportunidad o tasa de descuento.

Las utilidades netas actualizadas, resulta de traer a pesos presentes los

excedentes que resulta de los cinco afios de vida del proyecto, para determinar la

verdadera utilidad marginal del proyecto a desarrollar. (Ver cuadro N° 139).

Cuadro 139. Valor Presente Neto (VPN)

) FLUJOS HEQIERIE | o e veras
PERIODO/| INVERSION Al\cI:ETLC,)A?_ EI'I\\IR AC'I;llJéLollzlg)C_tION AET PADOE VPN
0 - 433.055.995 - 433.055.995
1 152.333.918 0,91 138.485.380| 138.485.380
2 174.435.810 0,83 144.161.826| 144.161.826
3 197.064.170 0,75 148.057.228 | 148.057.228
4 219.921.338 0,68 150.209.233| 150.209.233
5 331.187.883 0,62 205.641.619| 205.641.619
TOTAL 786.555.286 | 353.499.291

Fuente: Del Autor

VPN = Fondos Netos Actualizados — Inversion Inicial
VPN = $ 786.555.286 - $ 433.055.995
VPN = $ 353.499.291

El Valor Presente Neto del proyecto es de $ 353.499.291, es superior a cero (0),
por lo tanto el proyecto es rentable y conviene su ejecucion. El valor (VPN) es
relativamente bueno si se tiene en cuenta que el proyecto requiere de una

inversion inicial alta; con el fin de que deje ganancias desde su desarrollo.
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6.4.2 Tasa Interna de Retorno (TIR y TIRM). La Tasa Interna de Retorno (TIR)
es aquella tasa de descuento que hace que el Valor Presente Neto (VPN) sea
igual a cero (0), o en otros términos que iguale la suma de los flujos netos sin

actualizar descontada la inversion inicial.

Formula:

TIR=Z(FNE) (L +1r)'=k (1 +1)*
FNE = Flujo Neto de Efectivo
K = Inversién Inicial

t = periodo de tiempo en afios

La Tasa Interna de Retorno donde se alcanza que los flujos netos de efectivo
actualizados sean aproximadamente igual a la inversién inicial de $ 433.055.995,
es del 34,51%, lo cual refleja que por cada peso invertido en la comercializadora
de insumos para la industria del calzado, la marroquineria y sus derivados en la
ciudad de Bucaramanga, retorna $ 0,3451, siempre y cuando las utilidades no se

repartan y se vuelvan a reinvertir en el proyecto.

La TIR del 34,51% comparada con la tasa de oportunidad del proyecto ofrecida a
los inversionistas del 10%, es respectivamente superior, por lo tanto se concluye
que el proyecto es rentable desde el punto de vista financiero y conveniente para
su futuro desarrollo. (Ver cuadro N° 140).
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Cuadro 140. Tasa Interna de Retorno (TIR)

0 - 433.055.995| - 433.055.995 - 433.055.995
1 152.333.918 0,743 113.250.999 113.250.999
2 174.435.810 0,553 96.410.981 96.410.981
3 197.064.170 0,411 80.973.694 80.973.694
4 219.921.338 0,305 67.181.404 67.181.404
5 331.187.883 0,227 75.214.500 75.214.500

Fuente: Del Autor

e TASA INTERNA DE RETORNO MODIFICADA (TIRM)

La TIRM es aquella tasa de descuento a la cual el desembolso inicial incremental

de un proyecto es igual al valor presente de un valor terminal, y donde el valor

Terminal se obtiene como la suma de los valores futuros de los flujos netos,

calculando su valor compuesto al costo de capital de la empresa que es del 10%.

Formula de la TIRM

TIRM = [(VT / In)*™] - 1
VT = Valor terminal o Valor futuro
In = Inversién Inicial

n = Periodo de tiempo 5 afios
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Cuadro 141. Tasa Interna de Retorno Modificada (TIRM)

0 - 433.055.995

1 152.333.918 1,46 223.032.090
2 174.435.810 1,33 232.174.063
3 197.064.170 1,21 238.447.646
4 219.921.338 1,10 241.913.471
5 331.187.883 1,00 331.187.883

TOTAL VALOR TERMINAL

1.266.755.154

Fuente: Del Autor

TIRM = [(Valor Terminal / Inversién Inicial)®™] - 1
TIRM = [(1.266.755.154 / 433.055.995)*%] - 1
TIRM = 23,94%

La TIRM debe compararse con el costo de capital, y para efectos de aceptar o

rechazar un proyecto, se puede decir que, todos los proyectos que posean una

tasa interna de retorno modificada (TIRM = 23,94%) superior al costo de capital o

tasa de oportunidad (10%) deben aceptarse, ya que afiaden valor a la empresa.

6.4.3 Periodo de Recuperacion. Es el periodo de tiempo en el cual se cubre el

monto total de la inversion, con los flujos netos de efectivo. (Ver cuadro N° 142)
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Cuadro 142. Periodo de recuperaciéon de la inversion

2 FLUJOS NETOS
PERIODO | INVERSION INICIAL ACTUAL IZADOS SALDOS
0 - 433.055.995 - 433.055.995
1 138.485.380 - 294.570.615
2 144.161.826 - 150.408.789
3 148.057.228 - 2.351.561
4 150.209.233 147.857.672
5 205.641.619 353.499.291

Fuente: Del Autor

12 = 150.209.233
X =» 147.857.672
X =11, 812 meses

1 = 30
0,812 = X
X = 24,36 dias

Para el proyecto de la nueva comercializadora la inversion inicial es de $
433.055.995, la cual se recupera en un periodo aproximado de 4 afios, 11 meses y
24 dias, tiempo relativamente corto teniendo en cuenta la alta inversion inicial que

necesita el proyecto.

6.4.4 Andlisis de las Razones Financieras. Para el Andlisis de las razones
financieras del proyecto se tiene en cuenta como base los siguientes métodos
financieros: Razones de Liquidez, Razones de Endeudamiento, Razones de

Actividad y Razones de Rentabilidad.
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a) RAZONES DE LIQUIDEZ

La liquidez del proyecto es juzgada por la capacidad para saldar las obligaciones a
corto plazo que se han adquirido a medida que estas se vencen. Se refieren no
solamente a las finanzas totales de la empresa, sino a su habilidad para convertir

en efectivo determinados activos y pasivos corrientes.

RAZON CORRIENTE: se obtiene dividiendo los activos corrientes entre los

pasivos corrientes. (Ver cuadro N° 143).

Cuadro 143. Razén Corriente

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

4,55 6,70 4,36 3,62 3,28

Fuente: Del Autor

Para el primer afio de funcionamiento la empresa cuenta con saldo positivo de $
4,55 como respaldo a cada peso que la comercializadora deba a corto plazo,
siendo un nivel de liquidez aceptable; esto siempre y cuando se presente las
circunstancias establecidas dentro del proyecto de inversion.

b) RAZONES DE ENDEUDAMIENTO
Estas razones indican el monto del dinero de terceros que se utilizan para generar
utilidades, estas son de gran importancia ya que estas deudas comprometen al

proyecto de la comercializadora en el transcurso del tiempo.
NIVEL DE ENDEUDAMIENTO: Indica el porcentaje de participacion de los

acreedores dentro de la empresa, se determina dividiendo los pasivos totales

entre los activos totales. (Ver cuadro N° 144).

294




Cuadro 144. Nivel de Endeudamiento

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

0,81

0,49

0,39

0,32

0,28

Fuente: Del Autor

La razon Nivel de Endeudamiento de la comercializadora indica que por cada peso
gue la empresa tiene invertido en activos en el primer afio el 0,81 queda como
remanente de la financiacion de los acreedores, en otras palabras los acreedores
(Bancolombia) son duefios del 81% de la empresa en el primer afio de ejecucion
del proyecto. La proyeccion muestra un nivel alto de riesgo de endeudamiento;
pero debido a los resultados positivos del proyecto en los subsiguientes afios el
nivel de endeudamiento disminuye en los afios siguientes de continuidad del

proyecto finalizando con el cubrimiento de la totalidad de la deuda.

c) RAZONES DE ACTIVIDAD

La razén de actividad mide la efectividad con que la comercializadora estad usando
los recursos. La efectividad esta calculada por la generacién de liquidez de ciertas
cuentas especificas con fines de pagar las obligaciones a medida que lleguen los

cumplimientos.

ROTACION DE ACTIVOS TOTALES: Esto corresponde a los activos totales sin
descontar la depreciacién, se calcula dividiendo las ventas en los activos totales
brutos. (Ver cuadro N° 145).

Cuadro 145. Rotacion de Activos o Inventario

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

9,52 7,39 5,77 4,65 3,85

Fuente: Del Autor
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La rotacién de los activos totales de la comercializadora para el primer afio es de
9,52 veces, otra forma de interpretacion es que por cada peso que se tiene
invertido en activos se generan unas ventas de $ 9,52 pesos. Ademas se observa
gue en los primeros cinco afos de vida del proyecto se presenta una disminucién

en la rotacion de los activos llegando a 3,85 veces en el quinto afio.

d) RAZONES DE RENTABILIDAD
Esta razdn de Rentabilidad permite analizar y evaluar las ganancias de la empresa

con respecto a un nivel dado de ventas, de activos o la inversiéon de los duefios.
¢ MARGEN BRUTO DE UTILIDADES (MB): Es la utilidad bruta dividida por las

ventas netas o la razén que indica el porcentaje que queda sobre las ventas

después que la empresa ha pagado sus existencias. (Ver cuadro N° 146).

Cuadro 146. Margen Bruto de Utilidad (MB)

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

13,33% 13,47% 13,60% 13,73% 13,86%

Fuente: Del Autor

Para el primer aflo de funcionamiento de la comercializadora el margen bruto de
utilidad es positivo, es decir, que por cada peso que la empresa venda se genera
una ganancia bruta antes de impuestos del 13,33%, alcanzado un nivel progresivo
aceptable por cada afo de actividad del proyecto el cual es conveniente para la

comercializadora.

¢ MARGEN NETO DE UTILIDADES (MN): Determina el porcentaje que queda

en cada venta después de deducir todos los gastos incluyendo los impuestos.

296




Este se calcula dividiendo la utilidad neta por las ventas netas. (Ver cuadro N°
147).

Cuadro 147. Margen Neto de Utilidad (MN)

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

5% 5,43% 5,85% 6,26% 6,6%

Fuente: Del Autor

El margen neto de utilidades refleja un nivel aceptable de utilidad después de
haber realizado todas las erogaciones sobre las ventas. En el primer afio la
utilidad neta es de 5% lo que demuestra que por cada peso vendido por la
comercializadora; se debe descontar o se perdié el $ 0,05 pesos. A medida que
las ventas aumentan y se reducen los gastos operacionales y financieros, se
incrementa el nivel de ganancia hasta lograr en el quinto afio de funcionamiento

de la comercializadora un 6,6% de utilidad neta.

6.5 CONCLUSIONES SOBRE LA EVALUACION FINANCIERA

En relaciéon al analisis financiero sobre la evaluacion del proyecto de la
comercializadora de insumos para la industria del calzado, la marroquineria y sus

derivados en la ciudad de Bucaramanga, se puede concluir que:

¢ En el analisis de las razones financieras como: Razones de Liquidez, Razones
de Endeudamiento, Razones de Actividad y Razones de Rentabilidad, se
deben tener los criterios y las bases suficientes para tomar las decisiones que

mejor le convengan al proyecto de la comercializadora, aquellas que ayuden a
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Mantener los recursos o cifras obtenidos anteriormente y adquirir nuevos que
garanticen el beneficio econémico futuro, también verificar y cumplir con las
obligaciones con terceros para asi llegar al objetivo primordial de la gestion
administrativa, posicionarse en el mercado obteniendo amplios margenes de

utilidad con una vigencia permanente y sélida frente a los competidores.

Para el financiamiento y puesta en marcha de la comercializadora, se realiza
de dos maneras con una solicitud de crédito bancario y recursos propios. Los
recursos propios que estan representados en $ 83.055.995 millones de pesos,
que constituye el 19,2% de la inversion total, estos son aportados por partes
iguales por los dos futuros socios inversionistas y para los recursos de terceros
se hard una solicitud de crédito libre inversibn con tasa fija a través de
Bancolombia por un total de $ 350.000.000 millones de pesos, con un interés
de 1,98% mes vencido o 26,53% efectivo anual (DTF= 3,87% E.A. + 19) para

un periodo de 5 afos.

El Valor Presente Neto del proyecto es de $ 353.499.291, es superior a cero
(0), por lo tanto el proyecto es rentable y conviene su ejecucién. El valor (VPN)
es relativamente bueno si se tiene en cuenta que el proyecto requiere de una
inversién inicial alta; con el fin de que deje ganancias desde su apertura para

mantener un VPN mayor que cero y asi sea rentable.

En cuanto a la Tasa Interna de Retorno (TIR) es del 34,51% compara con la
tasa de oportunidad del proyecto ofrecida a los inversionistas del 10%, es
respectivamente superior, por lo tanto se concluye que el proyecto es rentable

desde el punto de vista financiero y conveniente para su futuro desarrollo.

Para la ejecucion del proyecto de la comercializadora la inversion total inicial es

de $ 433.055.995, lo cual se recupera en un periodo de 4 afios, 11 meses y 24
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Dias exactamente, tiempo relativamente corto teniendo en cuenta la alta

inversion inicial que necesita el proyecto y las buenas utilidades que proyecta.
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7. CONCLUSIONES

Los resultados obtenidos en la investigacion del estudio de mercados realizada a
la demanda demuestra la aceptacion del proyecto en un 72% sobre el mercado
objetivo por parte de los fabricantes o empresarios del calzado, la marroquineria y
sus derivados en la ciudad de Bucaramanga, quienes expresan el agrado y gusto
por la propuesta de una comercializadora integral donde se concentre en un solo
sitio todos los insumos requeridos por la industria de dicho subsector
manufacturero para la produccion de sus productos y el restante 28% esta
interesado siempre y cuando se ofrezca calidad, garantia, variedad de insumos,

buen precio y un excelente servicio.

Pero sin embargo ha de tenerse en cuenta que el 86% de las 105 empresas
registradas legalmente en la Camara de Comercio estan conformadas u
organizadas por personas naturales y enfocadas como negocios familiares que
presenta poca amenaza al proyecto. Actualmente son pocas las empresas que
estan bien organizadas y propiamente especializadas para competir en el
mercado y dispuestas a proveer a los fabricantes de la ciudad, insumos y
materiales de excelente calidad. Por lo tanto verdaderamente un 10% de dichas
empresas son realmente la competencia del proyecto; debido a que prestan todos

los servicios que requiere la demanda.

Ademas el tamafio del mercado objetivo de acuerdo a los resultados del estudio
de la demanda, se puede contar segun cifras tomadas del centro de
documentacion de Ila Cémara de Comercio de Bucaramanga con
aproximadamente 1.281 fabricantes y productores de la industria del calzado, la
marroquineria y sus derivados en la ciudad de Bucaramanga, los cuales demanda
anualmente en venta de insumos lo equivalente a $ 635.868.050.880 millones de

pesos.
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Técnicamente la capacidad total disefiada del proyecto esta programa de acuerdo
a la proyeccion de la demanda insatisfecha y en atender el 20% de los productos
gue presentan demanda satisfecha, de esta manera la comercializadora abarca la
demanda insatisfecha y entra a competir por precios con los insumos que
muestran sobreoferta en el estudio de mercados; de este modo se genera valor
agregado al proyecto porque se llega a gran parte del mercado objetivo, esto
como una estrategia comercial a utilizar para poder vender todos los insumos e

inclusive los que presentan sobreoferta.

Para determinar la capacidad instalada se tiene en cuenta la capacidad total
disefiada que es igual a la demanda insatisfecha presentada en el mercado
objetivo; de la cual se pretende abarcar el 5% de dicha capacidad equivalente en
ventas anual a $ 31.793.402.544, ademas, esta Ultima es a su vez la base para
determinar la capacidad utilizada del proyecto que planea atender el 13% de la
capacidad instalada lo que significa que es vender anualmente $ 4.133.142.331
millones de pesos por la nueva comercializadora y progresivamente tener un
crecimiento del 2% por ciento afio tras afio en las ventas por la prestacion del

servicio.

En cuanto a la estructura organizacional y administrativa de la comercializadora
estd acorde a sus necesidades y recursos financieros, lo cual se establece una
estructura vertical donde se pueden observar pocos niveles de jerarquia, esto
conforme al bajo grado de departamentalizacion, pero con una autoridad
centralizada y un sistema de comunicacion rapida y flexible entre dependencias.
La mejor forma de constitucion de la Comercializadora sera de naturaleza juridica
de una Sociedad por Acciones Simplificada (S.A.S.) de acuerdo a la ley 1258 del
05 de Diciembre de 2008.

En la parte financiera el proyecto es una alternativa de inversién viable, donde se

puede observar que con una inversion de $ 433.055.995, se obtiene resultados
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Financieros importantes como un VPN de $ 353.499.291 una TIR del 34,51% y en
un periodo de recuperacion de 4 afios, 11 meses y 24 dias aproximadamente, con
una tasa de oportunidad del 10%. Ademas la rentabilidad neta de la
comercializadora, durante la vida util del proyecto alcanza niveles aceptables y

proyecta buenas utilidades.
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RECOMENDACIONES

Para la ejecucion oOptima del proyecto se debe tener en cuenta las siguientes

recomendaciones con el fin de evitar inconvenientes en su normal desarrollo:

Es transcendental que la nueva comercializadora de insumos para la industria
del calzado, la marroquineria y sus derivados en la ciudad de Bucaramanga,
adopte estrategias de publicidad y promocién; que permita ser mas competitiva
e influya en la decision de compra de los clientes, esto disefiado en base al
estudio de mercados para los insumos del proyecto. Ademas de desarrollar
constantemente estrategias de ventas y marketing para dar a conocer la nueva
comercializadora, con el fin de aprovechar su capacidad y procurar conquistar

nuevos compradores.

Fomentar constantemente un sistema de calidad y de mejora continua en la
prestacion del servicio; con el fin de mantener clientes satisfechos y fieles a la
nueva comercializadora, esto en base al cumplimiento permanente de las
expectativas de los clientes o compradores y de tener en cuenta sus

sugerencias o indicaciones.

El proyecto de la nueva comercializadora se ejecuta en un mercado potencial
bastante exigente y competido, por lo que es preciso ingresar a funcionar
desde el comienzo con buenos precios, calidad, garantia, variedad de insumos,

y un excelente servicio que marque la diferencia con relacion a la competencia.
Hacer continuamente evaluaciones periddicas de satisfaccion al cliente, por

medio de encuestas 0 entrevistas a los compradores para saber su nivel de

agrado o bienestar en relacion a la prestacion del servicio de la nueva

303



Comercializadora y posteriormente adoptar las medidas correctivas para la

mejora.
Mantener una estructura de costos y gastos operacionales relativamente bajos

para poder lograr los resultados financieros requeridos dentro de la

comercializadora.
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ANEXOS

ANEXO A. FORMATO DE ENCUESTA DE LA DEMANDA

UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER
INSTITUTO DE PROYECCION REGIONAL Y EDUCACION A
DISTANCIA
GESTION EMPRESARIAL

Encuesta dirigida a los fabricantes y/o productores de la industria manufacturera
del calzado, la marroquineria y sus derivados en la ciudad de Bucaramanga.

Objetivo: realizar una investigacion de mercados que permita determinar el
comportamiento, habitos, costumbres, necesidades, gustos, preferencias, nivel de
aceptacion y actitud de compra de los insumos, materiales y elementos por parte
de los productores o fabricantes del calzado, la marroquineria y sus derivados en
la ciudad de Bucaramanga.

NOMBRE: APELLIDOS:
CARGO: TELEFONO:
TAMANO DE LA EMPRESA: MICRO _ PEQUENA _ MEDIANA
GRANDE

1. ¢QUE CLASE DE PRODUCTOS FABRICA Y CUANTOS PRODUCE MENSUALMENTE?

PRODUCTO CANTIDAD
CALZADO PARA NINOS Y/O NINAS
CALZADO PARA DAMA
CALZADO PARA HOMBRES
MARROQUINERIA, BILLETERAS Y COREAS
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2. CUALES SON LOS INSUMOS QUE MAS COMPRA PARA LA ELABORACION DE SUS
PRODUCTOS, MARQUE CON UNA X.

INSUMOS MARQUE

CUERO NATURAL
CUERO SINTETICO
FORROS

PEGANTES

PLANTILLAS

SUELAS

PLANTAS

PUNTILLAS Y TACHUELAS
HILADILLOS

HILOS

LAMINAS DE PRODUEVA
DURALON PARA PUNTERAS Y TALON
TACONES

CIERRES

HEBILLAS

PEDRERIA Y/O ADORNOS
THINER Y VARSOL
TINTAS Y EMULSIONES
LAMINAS DE LIJA
ESPUMAS

CAJAS DE EMPAQUE
OTROS

3. QUE CANTIDAD Y CON QUE FRECUENCIA COMPRA REGULARMENTE LOS
SIGUIENTES INSUMOS Y/O ELEMENTOS:

UNIDAD DE MEDIDA FRECUENCIA DE
INSUMOS CANTIDAD | (dm?, pares, unidad, It, COMPRA*
ect) D|IS|Q|M]O

CUERO NATURAL

CUERO SINTETICO

FORROS

PEGANTES

PLANTILLAS

SUELAS

PLANTAS

PUNTILLAS Y TACHUELAS

HILADILLOS

HILOS

LAMINAS DE PRODUEVA
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DURALON PARA
PUNTERAS Y TALON

TACONES

CIERRES

HEBILLAS

PEDRERIA Y/O ADORNOS

THINER Y VARSOL

TINTAS Y EMULSIONES

LAMINAS DE LIJA

CAJAS DE EMPAQUE

*Frecuencia de compra: D = diario, S = semanal, Q = quincenal, M = mensual y O = otro

4. CUANTO PAGA POR CADA INSUMO GENERALMENTE:

UNIDAD DE
INSUMOS MEDIDA VALOR

CUERO NATURAL Dcm®
CUERO SINTETICO Dcm®
FORRO Metros
PEGANTE AMARILLO Galon
PEGANTE BLANCO Galon
SOLUCION DE CAUCHO Galon
PLANTILLA Par
SUELAS Par
PLANTAS Par
PUNTILLAS Y TACHUELAS Caja
HILADILLO Cono
HILOS Cono
PRODUEVA Lamina
DURALON PARA PUNTERAS Y TALON Galon
TACONES Par
Mt CIERRE Mts
HEBILLAS Unidad
PEDRERIA Y/O ADORNOS Unidad
THINER Litro
VARSOL Litro
TINTAS Y EMULSIONES Litro
LIJA Lamina
CAJA DE EMPAQUE Unidad

5. DONDE ADQUIERE LOS INSUMOS SEGUN LOS PRODUCTOS QUE FABRICA:

LINEA DE INSUMOS

ESTABLECIMIENTO COMERCIAL

CUEROS

FORROS

PEGANTES
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PLANTILLAS

SUELAS Y/O PLANTAS

PUNTILLAS Y TACHUELAS

HILOS

TACONES

HEBILLAS Y CIERRES

PEDRERIA Y/O ADORNOS

TINTAS

CAJAS DE EMPAQUE

OTRO, CUAL

O O O O

o O

CUALES HAN SIDO ESOS INCONVENIENTES MAS SIGNIFICATIVOS QUE HA
TENIDO CON SUS PROVEEDORES DE INSUMOS EN EL MOMENTO DE LA COMPRA

LA DISPONIBILIDAD DE LOS INSUMOS A TRAVES DEL TIEMPO

LOS PRECIOS

EL SERVICIO AL CLIENTE

LA PERDIDA DE TIEMPO POR NO ENCONTRAR TODOS LOS INSUMOS
REQUERIDOS EN UN SOLO SITIO

LA CALIDAD DE LOS INSUMOS Y/O ELEMENTOS

OTRO, CUAL

CONOCE ALGUN ESTABLECIMIENTO COMERCIAL EN LA CIUDAD DONDE PUEDA
ADQUIRIR LA GRAN MAYORIA DE INSUMOS Y/O ELEMENTOS PARA FABRICAR
SUS PRODUCTOS

SI NO

¢(USTED TRABAJA CON INSUMOS DE ORIGEN?

NACIONAL IMPORTADOS AMBOS

¢ESTA INTERESADO EN QUE EXISTA EN LA CIUDAD UNA COMERCIALIZADORA
ESPECIALIZADA EN APROVISIONAR TODOS LOS INSUMOS PARA LA INDUSTRIA
DEL CALZADO, LA MARROQUINERIA Y SUS DERIVADOS?

Sl NO , Si su respuesta es afirmativa responder por favor la pregunta N° 10 a
la N° 14, en caso contrario por favor omitirlas, Gracias.

1

0. IDENTIFIQUE LA IMPORTANCIA DE LA LINEA DE INSUMOS, NUMERANDOLAS
SIENDO UNO (1) LA DE MAYOR IMPORTANCIA Y ASi SUCESIVAMENTE 2, 3...

] ORDEN DE
LINEAS IMPORTANCIA
CUEROS
FORROS
PEGANTES
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PLANTILLAS

SUELAS Y/O PLANTAS
PUNTILLAS Y TACHUELAS
HILOS

TACONES

HEBILLAS Y CIERRES
PEDRERIA Y/O ADORNOS
TINTAS

CAJAS DE EMPAQUE
ELEMENTOS Y/O HERRAMIENTAS
MAQUINARIA

OTRO, CUAL

11. CUANTO ESTARIA DISPUESTO A COMPRAR SEMANALMENTE POR LOS
SIGUIENTES INSUMOS:

UNIDAD DE
INSUMOS MEDIDA CANTIDAD

CUERO NATURAL Dcm®
CUERO SINTETICO Dcm®
FORRO Metros
PEGANTE AMARILLO Galon
PEGANTE BLANCO Galon
SOLUCION DE CAUCHO Galon
PLANTILLA Par
SUELAS Par
PLANTAS Par
PUNTILLAS Y TACHUELAS Caja
HILADILLO Cono
HILOS Cono
PRODUEVA Lamina
DURALON PARA PUNTERAS Y TALON Galon
TACONES Par
Mt CIERRE Metros
HEBILLAS Unidad
PEDRERIA Y/O ADORNOS Unidad
THINER Litro
VARSOL Litro
TINTAS Y EMULSIONES Litro
LIJA Lamina
CAJA DE EMPAQUE Unidad

12. ¢EN QUE LUGAR ESTRATEGICO DE LA CIUDAD LE GUSTARIA QUE SE
OFRECIERA LOS SERVICIOS DE UNA COMERCIALIZADORA ESPECIALIZADA EN
PROVEER INSUMOS?
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13. ¢POR MEDIO DE QUE CANALES DE COMUNICACION LE GUSTARIA QUE SE
PROMOCIONARA LA NUEVA COMERCIALIZADORA DE INSUMOS?

RADIO __ PERIODICO TV __ INTERNET __ OTRA, CUAL

14. ¢LE GUSTARIA PODER HACER COMPRA DE LOS INSUMOS POR MEDIO DE
INTERNET PARA MAYOR COMODIDAD Y AHORRO DE TIEMPQO?

Sl NO
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ANEXO B. FORMATO DE ENCUESTA DE LA OFERTA

-

Encuesta dirigida a las comercializadoras de insumos y/o materiales para la industria del
calzado, la marroquineria y sus derivados en la ciudad de Bucaramanga.

UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER
INSTITUTO DE PROYECCION REGIONAL Y EDUCACION A
DISTANCIA
GESTION EMPRESARIAL

l

NOMBRE DE LA EMPRESA:
TELEFONO:

\unmooéum PEQUENA __ MEDIANA __ GRANDE __

1 - 20.000.000 millones

20.000.001 - 50.000.000 milones

50.000.001 - 100.000.000 millones

100.000.001 — 300.000.000 miliones

Mas de 300.000.000 mi#lones

{CUAL ES EL RANGO DE INGRESO POR VENTAS ANUALES DE SU EMPRESA?

LQUE PORCENTAJE REPRESENTA CADA LINEA DE INSUMO EN RELACION AL INGRESO
DE SUS VENTAS ANUALES Y CUAL ES SU PRECIO POR UNIDAD DE MEDIDA?

PORCENTAJE

PRECIO POR |
UNIDAD DE

MEDIDA

CUERO NATURAL

CUERO SINTETICO

FORROS

p——

. PEGANTES

PLANTILLAS

SUELAS

PLANTAS

“PUNTILLAS Y TACHUELAS

HILADILLOS

HILOS

LAMINAS DE PRODUEVA

DURALON PARA PUNTERAS Y TALON

TACONES

CIERRES

HEBILLAS

PEDRERIA Y/O ADORNOS

THINER Y VARSOL

TINTAS Y EMULSIONES

LAMINAS DE LIGAS

CAJAS DE EMPAQUE
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(CANTIDAD QUE VENDE USTED DURANTE EL MES DE LA SIGUIENTE LINEA DE
INSUMOS?

CIERRES
HEBILLAS
PEDRERIA Y/O ADORNOS
~ THINER Y VARSOL
TINTAS Y EMULSIONES

LAMINAS DE LIGAS
CAJAS DE EMPAQUE

(CUALES SON SUS PRINCIPALES PROVEEDORES DE LOS INSUMOS Y MATERIALES
PARA LA VENTA?

(QUE FACILIDAD DE PAGO USTED UTILIZA PARA LA VENTA DE SUS INSUMOS Y/O
MATERIALES?

O CREDITO
O CONTADO
O OTRA, Cuai?
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ANEXO C. DIAGRAMA DE PROCEDIMIENTO DEL SERVICIO
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