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RESUMEN

TITULO: FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA QUE PRESTE
SERVICIOS DE TRANSFER AL SECTOR DE CONFECCIONES EN EL MUNICIPIO DE
FLORIDABLANCA .

AUTORES: Barajas Camacho, Olga Lucia y Pulido Diaz, Julian Ricardo .
PALABRAS CLAVES: Factibilidad, Transfer, Confecciones, Floridablanca.

DESCRIPCION O CONTENIDO:

Este proyecto se realiza con el objeto de suplir la necesidad de las empresas del sector
confecciones, de contar con un proveedor del servicio de impresion en diversas texturas, con
calidad y economia.

El estudio inicia con las Generalidades del transfer y la industria de las confecciones en
Floridablanca. Después, el Estudio de Mercados caracteriza la oferta-demanda actual-
futura. Seguidamente, el Estudio Técnico delimita la capacidad de prestacion del servicio,
ubica y distribuye la planta, indica el proceso y recursos necesarios. Posteriormente, el
Estudio Administrativo enuncia las etapas de legalizacion, constitucion de la empresa,
organigrama, descripcién, perfil y salarios para cada cargo. A continuacion, el Estudio
Financiero cuantifica la inversion total y las fuentes de recursos econémicos; proyecta los
ingresos y egresos para elaborar los estados financieros. Finalmente, la evaluacion del
proyecto evidencia el impacto social, ambiental y la evaluacion financiera del proyecto.

Los resultados demuestran que la idea es factible, porque existe la oportunidad de competir
empleando estrategias de servicio, precio, comercializacién y promocién. La empresa se
localizara en el barrio Zapamanga IV Etapa, siguiendo un proceso en el que intervienen
recursos fisicos, humanos e insumos, en un area de 70 nf. Se constituird como una
sociedad limitada, con cultura corporativa, empleando los cargos de: Gerente, Contador y
Disefiador-Estampador, cada uno con perfil, funciones y remuneracion especificas. Para
esto se requiere una inversion de $22.258.357, siendo necesario un crédito por el 41,78%.
La empresa beneficiard a los socios, empleados, clientes, proveedores y entidades publicas
y privadas; el impacto ambiental se mitigara con las medidas propuestas; desde el punto de
vista econémico, el VPN de $5.980.677, la TIR de 24,31%, el periodo de recuperacion de la
inversion de 3 afios, 9 meses y 21 dias y las razones financieras, mostraron un
comportamiento atractivo para los inversionistas interesados.

_ Proyecto De Grado.
Instituto de Estudios a Distancia. Gestion Empresarial. José Felix Reyes Alvarez
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SUMMARY

TITLE: FEASIBILITY FOR THE CREATION OF A COMPANY THAT OFFER SERVICES OF
TRANSFER TO SECTOR OF MAKINGS IN THE MUNICIPALITY OF FLORIDABLANCA .

AUTHORS: Barajas Camacho, Olga Lucia y Pulido Diaz, Julian Ricardo .
KEY WORDS: Feasibility, Transfer, Make, Floridablanca.

DESCRIPTION OR CONTENT:

This project is carried out in order to replacing the necessity of the companies of the sector
makings, of having a supplier of the impression service in diverse textures, with quality and
economy.

The study begins with the Generalities of the transfer and the industry of the makings in
Floridablanca. Then, the Study of Markets characterizes the current-future offer-demand.
Subsequently, the Technical Study defines the capacity of benefit of the service, it locates
and it distributes the plant, it indicates the process and necessary resources. Later on, the
Administrative Study enunciates the legalization stages, constitution of the company,
flowchart, description, profile and wages for each position. Next, the Financial Study
guantifies the total investment and the sources of economic resources; it projects the
revenues and expenditures to elaborate the financial states. Finally, the evaluation of the
project evidences the social, environmental impact and the financial evaluation of the project.

The idea is feasible, because opportunity exists of participating in the market; for this service
strategies, price, commercialization and promotion are formulated. The company will be
located in the neighborhood Zapamanga IV Stage, following a process, using physical
resources, humans and inputs, located in an area of 70 m2. The company will be a limited
society, with corporate culture, using the following positions: Manager, Accountant and
Designer-Imprinter, each one with profile, functions and remuneration specifics. A total
investment of $22.258.357, is required being necessary a credit for 41,78%. The company
will bring get benefits to the partners, employees, clients, suppliers and other publics and
private entities; the environmental impact will be mitigated with the measures proposals; the
VPN of $5.980.677, the TIR of 24,31%, the investment recovers in 3 years, 9 months and 21
days and the financial reasons showed a behavior attractiveness for the interested investors.

" Project Of Grade.
** |nstitute of Studies at Distance. Managerial Administration José Felix Reyes Alvarez
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INTRODUCCION

El presente proyecto se realiza con el fin de conocer la factibilidad para la
creacion de una empresa que preste servicios de transfer al sector de

confecciones en el municipio de Floridablanca.

Este estudio se realiza debido a que se ve la necesidad de las empresas del
sector confecciones, de contar con un proveedores del servicio de impresion

en diversas texturas, con calidad y economia.

En el desarrollo se emplea el modelo de factibilidad, porque permite disminuir
la incertidumbre frente a la toma de la decision de crear una empresa que
preste el servicio de transfer en Floridablanca, reportando a cambio
beneficios econédmicos y sociales para sus socios, empleados, clientes y
publico en general.

Inicialmente, se haran las Generalidades, con el objeto de conocer aspectos
relacionados con la situacién actual de la técnica del transfer y el sector de

las confecciones.

Después, se haré el Estudio de Mercados, definiendo y caracterizando el
servicio y el area de mercado donde se posicionara la empresa, para
satisfacer el mercado objetivo, estudiando la oferta y la demanda actual y

futura del servicio en el municipio de Floridablanca.

Seguidamente, se elaborara el Estudio Técnico donde se definird la
capacidad real de la empresa, se ubicard y distribuird la planta, se
seleccionard el proceso productivo 6ptimo y se identificaran los recursos

humanos, fisicos y de insumos requeridos.

PDF created with FinePrint pdfFactory Pro trial version www.pdffactory.com



http://www.pdffactory.com

A continuacién, se realizara el Estudio Administrativo, mostrando el
procedimiento de legalizacién de la empresa, formulando la vision, mision,
principios, politicas de compras, ventas y personal, disefiando la estructura
organizacional, la descripcion, el perfil y la escala salarial de cada cargo.

Posteriormente, se llevara a cabo el Estudio Financiero, donde se calculara
la inversion total, se definiran las fuentes de dichos recursos; se proyectaran
los ingresos y egresos a cinco afos, para elaborar los estados financieros
basicos proyectados durante la vida util de la empresa.

Finalmente, se hara la Evaluacién del Proyecto, desde el punto de vista
social, ambiental y se hara la evaluacion financiera, calculando el valor
presente neto, la tasa interna de retorno, el periodo de recuperacion de la

inversion y las razones financieras béasicas.
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1. GENERALIDADES

1.1 EL TRANSFER

1.1.1 Definicion. El transfer consiste en hacer pasar cierta cantidad de tinta
a una superficie plana, a través de una tela (malla) muy fina, bloqueando con
una solucién las partes que se desea imprimir. Esto permite obtener como
resultado copias iguales a la original, con los colores deseados. A este

proceso se le conoce también con el nombre de “screeen”.

1.1.2 Evolucién histérica. EIl origen del transfer se le atribuye a los
egipcios, hindues y persas. En 1980 en excavaciones en el caucaso, se
hallaron tejidos cuya existencia es remontada a 2000 afios A. C. El
estampado mas antiguo se encuentra en el museo oriental de Viena, hallado

por el seiior Teodoro Graf en Egipto.

Se creia que en la India y Persa, eran los Unicos estampadores, pero mas
abajo del ri6 Nilo utilizaban un sistema de sellos o cilindros tallados en
madera con cierto relieve para estampar sus prendas. El sistema era
estampar el rodillo de tintas naturales y plasmarlo sobre la tela o tejido

dejando asi las huellas del rodillo.

A medida que el tiempo pasa la estampacién se ha ido tecnificado mas. No
solo se utiliza en prendas de vestir, sino que también se utiliza en publicidad
como pancartas, banderines, pasacalles, pendones, calcomanias, madera,
metal, acrilicos, papel, etc. El arte de estampar es de acuerdo a lo requerido

por el cliente.
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A través del tiempo la moda ha evolucionado; en las empresas del sector de
confecciones de Floridablanca que aplican la técnica del transfer, se observa
gue los disefiadores idean nuevas colecciones, empleando diversos textiles,
estilos y colores que son acordes a cada época; buscando estimular al
agente primario, en este caso, el consumidor para que utilizando los
accesorios de vestir proyecten dentro de su entorno un sinénimo de libertad,
siendo el centro de atencién la posicion de disefios creativos, atractivos y/o
llamativos que combinado con el deseo de vestir, satisfaga la necesidad y

produzca placer en el momento de utilizar las prendas y sus accesorios.

Es por eso que se busca determinar el comportamiento de las empresas
frente a los accesorios y prendas de vestir innovados bajo la técnica del
transfer determinando su evolucion en el mercado; conociendo factores
importantes como la capacidad de compra, los gustos, preferencias y cultura,
entre otro; ya que, el servicio a desarrollar estd disefiado para captar los
diferentes segmentos del mercado.

1.2 LA INDUSTRIA DE LA CONFECCION EN FLORIDABLANCA

1.2.1 Situacién actual. De acuerdo con el Informe Econémico emitido por
la Camara de Comercio, para el segundo trimestre del afio 2.004, la industria
de la confeccién representa un alto porcentaje de la producciéon empresarial
en Floridablanca (45,2%), debido a la gran demanda que poseen estos
productos. A pesar de esta ventaja, la industria no es explotada totalmente;
pues, la mayoria de estas empresas aun poseen maquinaria con afios de
atraso, en cuanto a los avances tecnolégicos. Por otra parte, la toma de
decisiones es muy lenta; trayendo consigo una problematica extensa que

impide generar una ventaja competitiva.
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No obstante, la industria da pasos lentos que no responden a las
expectativas del medio; sin embargo, existen algunas fabricas de confeccion
que han mejorado su productividad llegando inclusive a exportar sus
productos a paises tales como Venezuela, Costa Rica, Canad4, Estados
Unidos e Inglaterra, entre otros, desafortunadamente este numero de

empresas es muy bajo.

El desarrollo de la industria de la confecciones en Floridablanca ha
alcanzado un nivel de empresas, clasificados en micro y pequefas
empresas, que por su condicién, no implica que su mercado sea reducido. La
confeccién en Floridablanca representa el 39% aproximadamente de la
industria con gran dinamismo la confeccién de ropa para caballeros, seguida
la linea de dama, luego la linea infantil y la linea de ropa para bebé.

Los productos tienen una cobertura regional y nacional pero su participacion
en el mercado nacional no es alto. Es de tener en cuenta que la produccién
de este sector es estacionario pues para su volumen de produccién se
presenta basicamente en dos épocas del afio; la primera entre marzo y junio,
y la segunda entre septiembre y noviembre, quedando dos épocas en la cual
gran parte de los obreros figuran cesantes entre 2 y 3 meses durante el afio.
Con respecto a las materias primas como: telas, hilos, botones, cierres,
tintas y demas accesorios, son en su gran mayoria de fabricacion nacional y
de buena calidad. Estas materias primas provienen normalmente de la

industria mas grande del pais como la Medellin y Bogota.

En el consumo de materias primas Bogota y Medellin son las ciudades mas
representativas. En cuanto a la tecnologia de este sector de la economia
Floridablanca es todavia muy incipiente pues sigue siendo muy
“rudimentaria”, por ejemplo disefios manuales, es decir no cuenta con

tecnologia de punta.
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Generalmente, los recursos financieros de este gremio son obtenidos de la
banca, aunque actualmente se ha dificultado la consecucion de dineros para
este sector, pues las entidades crediticias lo han catalogado de alto riesgo y
como resultado de esto les exigen demasiados requisitos que no ayudan a

fomentar la industria en Floridablanca.
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2. ESTUDIO DE MERCADOS

2.1 OBJETIVOS

2.1.1 General. Realizar una investigacion tendiente a analizar los diversos
factores de mercado que influyen en la aplicacion de la técnica del transfer,
obedeciendo al aumento de las cifras de utilizacion de esta técnica y
determinando las ventajas que ofrece su aplicacién, al sector de la

confeccion en el municipio de Floridablanca.

2.1.2 Especificos.

§ Conocer la frecuencia de utilizacion del servicio de transfer en el

municipio de Floridablanca.

§ Estimar la demanda potencial y real del servicio de transfer en el

municipio de Floridablanca.

8 Observar el nimero de empresas que incurren en el mercado, con el fin
de inferir, en primera instancia, el régimen del mismo y asi identificar cual o

cuales son las que atienden la demanda.

8 Determinar el canal de comercializacion adecuado para el servicio de
transfer en el municipio de Floridablanca, por medio del andlisis de la

poblacion.
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8 Analizar los niveles de precio, calidad y distribucion del servicio de tansfer
en el municipio de Floridablanca, con el fin de disefiar estrategias de precios

ideales y ser competitivos en el mercado.

8 Determinar los medios de comunicacion adecuados, para la divulgacion
del servicio de transfer en el municipio de Floridablanca, con el fin de lograr

el posicionamiento en el mercado.

2.2 DESCRIPCION DEL SERVICIO

La empresa que se espera crear ofrecera al mercado el servicio de transfer o
serigrafia, sistema de estampacion o impresion que consiste en hacer pasar
cierta cantidad de tinta, a través de una tela muy fina, en la que previamente
se han bloqueado o tapado con una solucion, las partes que no se deseen
estampar, dando como resultado la reproduccion de copias a un original.

El servicio de transfer constituye el medio artesanal de estampaciéon de las
artes gréficas. No existe otro sistema con el cual se puedan elaborar
trabajos de estampado o impresion de alta calidad, utilizando elementos

rudimentarios.

2.2.1 Definicion, usos y especificaciones del servicio. La nueva
empresa prestara el servicio de transfer empleando el método més directo;
es decir, una vez creado el diseiio que el cliente desea imprimir en una
textura, se elaborara la plantilla y empleando los insumos requeridos, se hara
gue la tinta atraviese el tejido y se deposite en la textura, produciendo el
dibujo especificado por el cliente. En este orden de ideas, la empresa
ofrecera el servicio de aplicacion de la técnica del transfer para plasmar
imagenes en texturas compatibles con ésta técnica como poliéster, turin,

lycra y lana, entre otras, ideales para imprimir prendas de vestir interiores y
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exteriores; asi como, elementos publicitarios, de acuerdo con la tendencia de

paises mas desarrollados.

El servicio de transfer se utiliza en trabajos muy comunes, en la produccién
de prendas de vestir como franelas, blusas, camisetas, pantalonetas,
sudaderas, prendas interiores, prendas personales como carteras, correas,
bolsos, toallas o pafio, entre otras; con gran variedad de modelos y disefios
de estampados, siendo util para la impresién de telas en serie. También, es
empleado para imprimir sobre los mas diversos materiales como papel
carton, madera y metal, vidrio, porcelana, telas o materiales sintéticos, entre
otros. Por medio de dispositivos adecuados, también es posible imprimir
sobre superficies no planas (cilindricas o cénicas), tales como ceniceros,
vasos, botellas, toneles y toda clase de embalaje, entre otros. Asi mismo, su
uso es cada vez mayor en la industria de impresion de afiches, paneles
publicitarios, exhibidores, etiquetas, entre otros; y en la electronica, para la

realizacién de circuitos impresos.

Con el fin de satisfacer las necesidades y expectativas del cliente la empresa
ofrecera: calidad en la impresion de diversas texturas, atencién
personalizada, oportunidad de respuesta, asesoria especializada, talento
humano calificado, materias primas de excelente calidad y tecnologia
adecuada.

2.2.2 Servicios sustitutos. Los servicios sustitutos del servicio de transfer
corresponden a las imagenes disefiadas en plastisol, las cuales satisfacen de
manera similar la necesidad de impresion en texturas del cliente. No
obstante, el plastisol ofrece una impresiéon con calidad inferior, las prendas
de vestir no se pueden planchar y con el tiempo los productos usados para el
aseo y limpieza tienden a deteriorar el estampado; por otra parte, las
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imagenes plasmadas con bordado poseen calidad inferior y por ser

anticuadas resultan menos atractivas para el cliente moderno.

2.2.3 Servicios complementarios. Los servicios complementarios al
servicio de transfer comprenden la asesoria especializada, dirigida a
empresas que trabajan esta técnica, con el fin de guiar a otras empresas
dedicadas a la prestacion de servicios similares, especificamente en cuanto

al proceso y el empleo de materias primas, entre otros.

2.2.4  Atributos diferenciadores del servicio con respecto a la
competencia. El servicio de transfer que ofrecera la nueva empresa tendra
como atributo diferencial con respecto a la competencia, la excelente calidad
de impresidn en diversas texturas, atendiendo a que actualmente este es uno

de los atributos que menos se mantienen en el mercado.

La empresa podra garantizar la excelente calidad de impresion en diversas
texturas, debido a que empleara un método de estampado que requiere una
presion relativamente débil en la textura soporte, depositando una capa de
pintura mas gruesa que la que se obtiene con otros procedimientos, sin
necesidad de aplastar la tinta entre la superficie que se estampa y la textura
soporte; este método permite estampar cualquier tipo de disefios sobre las
mas diversas texturas, generando una impresion rica en colorido y en

algunos casos, con relieves que se logran utilizando ciertas tintas.
2.3 MERCADO POTENCIAL Y OBJETIVO
2.3.1 Mercado potencial. El mercado potencial o universal esta

conformado por todas las empresas del sector confecciones en el municipio

de Floridablanca.

10

PDF created with FinePrint pdfFactory Pro trial version www.pdffactory.com



http://www.pdffactory.com

2.3.2 Mercado objetivo. EI mercado objetivo o segmental esta integrado
por las empresas del municipio de Floridablanca, legalmente constituidas,
gue estén dedicadas a la confeccién de ropa y requieran el servicio de
transfer para la elaboracion de sus prendas.

2.4 LA DEMANDA

2.4.1 Planteamiento del problema de investigacion de mercados. La
industria de la confeccién ha evolucionado considerablemente, agregando
valor a las prendas elaboradas, con disefios y estampados impresos por
diversos métodos. Actualmente, el plastisol ha logrado penetrar
significativamente el mercado de las empresas de confecciones, porque se
puede aplicar en todo tipo de telas, es econdmico y rapido; sin embargo, la
impresion realizada por éste método se cae e incomoda al usuario final
porque acalora y pesa. Debido a la gran demanda de las empresas de
confecciones, en el mercado existen algunos proveedores que ofrecen el
servicio de transfer, el cual trae consigo una serie de ventajas para el usuario
final, debido a que es comodo, ligero, manejable, fresco y durable porque no
se decolora. No obstante, en el municipio de Floridablanca no existen
empresas que estén aplicando y aprovechando la tecnologia de origen
europeo, transfer o serigrafia, lo que trae consigo el atraso en este sector.

Aunque las tendencias de crecimiento del municipio son positivas y permiten
prever un aumento de la demanda del servicio de transfer, es necesario
realizar una investigacion de mercados; pues, se carece de informacion
primaria que permita evaluar y conocer el perfil del cliente, lo que puede
conllevar a que se ofrezca un servicio que no satisface sus necesidades. En
este orden de ideas, la investigacién de mercados sera la solucion a la falta
de informacién del mercado, sin la cual no se podran tomar decisiones

acertadas, sobre la utilizacién de la técnica de transfer en Floridablanca.

11
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2.4.2 Necesidades de informacion. La falta de informaciéon que permita
evaluar y conocer el perfil de las empresas del municipio de Floridablanca,
gue estén dedicadas a la confeccion de ropa, que requieran el servicio de
transfer para la elaboracién de sus prendas, evidencia las siguientes

necesidades de informacion:

8 Conocimiento, aplicacion y motivos por los cuales no se aplica la técnica
de transfer.

8 Prendas a las que se aplica la técnica de transfer y accesorios de vestir a
las que se aplicaria la técnica de transfer.

8 Nivel de conocimiento de la existencia de empresas proveedoras del

servicio de transfer.

8 Frecuencia de uso, gasto mensual y cantidad de prendas a las que se les
aplica la técnica de transfer.

8 Nivel de satisfaccion con el servicio de transfer, en cuanto a la atencién y

los problemas tenidos.

8§ Disposicion y razones por las cuales se utilizaria el servicio de transfer de

un nuevo proveedor.

2.4.3 Disefio metodoldgico de la investigacion de mercados.

8 Tipo de estudio. Se realizara una investigacion de tipo exploratorio y
descriptivo. Exploratorio; ya que, es un estudio que tiene pocos

antecedentes en cuanto a su modelo tedrico, porque es el primer

12
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acercamiento al problema planteado y porque servira de base para efectuar
nuevas investigaciones por otros autores. Descriptivo; ya que, es una
investigacion que propone identificar elementos y caracteristicas, en cuanto a
la factibilidad para la creaciébn de una empresa que preste servicios de
transfer al sector de confecciones en el municipio de Floridablanca, en
diferentes prendas y accesorios de vestir, porque el problema planteado
abarca comportamientos sociales, actitudes y creencias y porque los
resultados obtenidos en la investigacion seran base para la formulaciéon de

nuevas hipotesis.

§ Método de investigacion. Se utilizara el método de investigacion de
analisis y sintesis, ya que se propone delimitar los hechos que conforman el
problema de investigacidn estableciendo las caracteristicas demograficas de
las empresas del municipio de Floridablanca, que estén dedicadas a la
confeccion de ropa, que requieran el servicio de transfer para la elaboraciéon
de sus prendas, identificando las formas de conducta y actitudes frente a la
decision de adquirir el servicio de transfer, estableciendo comportamientos

concretos.

8 Fuentes de informacion. Como fuentes primarias se utiliza el censo, ya
gue permite el contacto directo con las personas que poseen la informacion.
Como fuentes secundarias se emplea la informacion que esta en libros,
textos, proyectos y tesis de grado, articulos de revistas y periédicos, informes
y estudios realizados por entidades publicas y privadas como la Gobernacion
Departamental, la Alcaldia Municipal, la Camara de Comercio y el
Departamento Administrativo Nacional de Estadisticas, que permiten ampliar
el soporte tedrico y metodoldgico para el desarrollo del proyecto.

§ Técnicas de recoleccién de informacién. La informacion de fuentes

primarias se extraera a través de la técnica de la encuesta personal, dirigida

13
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a las empresas del municipio de Floridablanca, que estén dedicadas a la
confeccion de ropa, que requieran el servicio de transfer para la elaboracién

de sus prendas.

8 Instrumento. El instrumento de recoleccion de la informacién que se
usard es el cuestionario estructurado, disefiado teniendo en cuenta las
necesidades de informaciéon de la investigacion de mercados; estara
conformado por la presentacién y una serie de preguntas para obtener
informacion sobre el comportamiento, usos y habitos de las empresas del
municipio de Floridablanca, que estén dedicadas a la confeccion de ropa,
que requieran el servicio de transfer para la elaboracion de sus prendas. El
instrumento contiene preguntas abiertas, donde se puede responder
libremente; dicétomas, en las que se puede responder si 0 no; de seleccién
multiple, donde es posible elegir entre varias respuestas; y de escalas, en las
gue se debe escoger una opcidon que muestra un rango de valores (Véase
Anexo B).

8 Modo de aplicacion. El cuestionario sera aplicado directamente a la
empresa, por medio de un encuestador, persona capacitada y calificada para

recolectar la informacion requerida en el instrumento disefiado.

8 Definiciéon de poblacion. La poblacion objeto de este estudio esta
conformada por todas las empresas del sector de confecciones en el
municipio de Floridablanca, que requieran el servicio de transfer para la
elaboracion de sus prendas. El elemento muestral es el representante legal,
persona natural. La unidad muestral es la empresa, persona juridica. El
alcance es el municipio de Floridablanca. El tiempo, del 9 de Febrero hasta
el 5 de Marzo de 2.004.

14
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8 Marco muestral. El marco muestral de la investigacion esta conformado
por las empresas del municipio de Floridablanca, que estén dedicadas a la
confeccion de ropa, que requieran el servicio de transfer para la elaboracién
de sus prendas, que se encuentran registradas en la Camara de Comercio;
es decir, 20 empresas, segun el registro de la Camara de Comercio para el
primer semestre de 2.003. A continuacion, se presenta el listado de las

empresas que conforman el marco muestral:

Centro Tejidos, Paseo Comercial Paraguitas.

Confecciones y Tejidos Guyana, Calle 36 # 112-16 Zapamanga |I.
Creaciones Burbujita Ltda., Calle 32 # 8-31 Cafaveral.
Creaciones Arco Iris, Calle 28 # 8-85 Lagos |I.

Creaciones Johatex, Calle 5 # 10-22.

Creaciones Paolin, Calle 7 # 10-55.

Creaciones Rubielita, Carrera 7 # 26-03 Lagos lll.

Creaciones Rugaly, Lagos V Etapa Torre 13 Apartamento 103.
Creaciones Yimarley, Calle 52 # 15A-52 Oasis.

Florelia Coleccion, Calle 15 # 11B-35 Rosales.

Industrias Chico Ltda., Diagonal 31 # 29-129 Cafaveral Oriental.
Confecciones Levic, Calle 3 # 7A-33.

Confecciones Peters Milenium, Calle 44 # 5-74 Lagos II.
Creaciones Yuyi, Carrera 35 # 112-22 Zapamanga .
Creaciones Elmy, Calle 21 # 12-18 Ciudad Valencia.

Intimas Torkys, Carrera 1B # 29A-03 La Cumbre.

Alta Costura Carena Vela, Calle 193 # 31-76 Villa Jardin.
Guevara Sport, Calle 41 # 4-79 Lagos Il.

Sporting, Carrera 25 # 29-49 Cafiaveral.

Fabrica Elegans Myriam, Carrera 15 # 6-61 Santa Ana.

15
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8 Proceso de muestreo. Teniendo en cuenta que el tamafio de la
poblacion es finita se decide llevar a cabo un censo; ya que, éste permite
registrar de manera general la informacion de todas las empresas que

conforman el mercad objetivo.

2.4.4 Tabulacion, presentacion y andlisis de resultados. La informacion
recolectada se organiza por grupos afines, para determinar las variables que
seran analizadas en el proceso; se ordena, de acuerdo con lo solicitado en
los cuestionarios, para tabular los datos con mayor facilidad; se clasifica,
separando la informacion cualitativa de la cuantitativa; y se codifica, con el fin

de tabular y conocer el total de respuestas por cada pregunta.

La tabulacion e interpretacion de los datos consiste en el recuento de la
informacion obtenida, en cuadros y figuras mediante el estudio de los
porcentajes de acuerdo a la pregunta, destacando el de mayor y el de menor
relevancia, examinando cada una de las preguntas por separado, con lo cual
se llegara a una descripcién mas completa de las mismas. A continuacion se

presentan los resultados obtenidos en la investigacién de mercados:

§8 Conocimiento de la técnica de transfer. Las 20 empresas censadas;
es decir, el 100%, manifestd que conoce la técnica del transfer. Esto permite
observar, que el servicio que ofrecera la nueva empresa es conocido por el

mercado objetivo (Véase Cuadro 1y Figura 1).

Cuadro 1. Conocimiento de la técnica de transfer.

Respuesta Frecuencia Porcentaje (%)
Si 20 100%
No 0 0%
Total 20 100%
16
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Figural. Conocimiento de la técnica de transfer.

No
0%
Si
100%
8 Aplicacién de la técnica de transfer. De las 20 empresas censadas,

el 80% aplica la técnica de transfer, en prendas y accesorios de vestir;
mientras que el 20% restante no lo aplica. Esto significa, que 16 empresas
forman parte de la demanda del servicio de transfer. (Véase Cuadro 2 y
Figura 2).

Cuadro 2. Aplicacion de latécnica del transfer.

Respuesta Frecuencia Porcentaje (%)
Si 16 80%
No 4 20%
Total 20 100%

Figura 2. Aplicacion de la técnica del transfer.

No
20%

Si
80%
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§8 Motivos por los cuales no se aplica la técnica de transfer. De las 4
empresas que no usan la técnica de transfer, el 50% manifiesta que no lo
aplica porgue es un poco costoso y el otro 50% porque utiliza otra técnica de
estampado, especificamente el plastisol. Esta informacion indica que la
nueva empresa deberdq contar con precios econdémicos, como atributo
diferenciador del servicio frente a los de la competencia (Véase Cuadro 3y

Figura 3).

Cuadro 3. Motivos por los cuales no se aplica la técnica de transfer

Respuesta Frecuencia Porcentaje (%)
Es un poco costoso 2 50%
Utiliza el plastisol 2 50%
Total 4 100%

Figura 3. Motivos por los cuales no se aplica la técnica de transfer.

50,00% O Es un poco costoso
M Utiliza el plastisol

50,00%
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8 Prendas a las que se aplica la técnica de transfer. Del total de las
empresas que aplican la técnica del transfer en prendas y accesorios de
vestir; es decir, 16 empresas, el 44% lo aplica a camisetas, el 31% a
pantalonetas, el 19% a sudaderas y el 6% a otras prendas de vestir como
lycras. Este comportamiento evidencia el uso que el mercado objetivo da al
servicio de transfer (Véase Cuadro 4 y Figura 4).

Cuadro 4. Prendas a las que se aplica la técnica de transfer.

Respuesta Frecuencia Porcentaje (%)
Camisetas 7 44%
Pantalonetas 5 31%
Sudaderas 3 19%
Otros (Lycras) 1 6%
Total 16 100%

Figura 4. Prendas a las que se aplica la técnica de transfer

44%

31%

19%

Frecuencia

6%

Camisetas Pantalonetas Sudaderas Otros (Lycras)

Prendas de vestir
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8 Accesorios de vestir a los que se aplicaria la técnica de transfer.
De las 20 empresas censadas, al 35% de las empresas le gustaria aplicar la
técnica de transfer a zapatos; a otro 35% le gustaria aplicarla a bolsos; un
20% a cachuchas y otro 20% a correas. Esta informacion permite conocer el
uso que el mercado objetivo daria al servicio de transfer (Véase Cuadro 5y
Figura 5).

Cuadro 5. Accesorios de vestir a los que se aplicaria la técnica de

transfer.

Respuesta Frecuencia Porcentaje (%)
Zapatos 7 35%
Bolsos 7 35%
Cachuchas 4 20%
Correas 2 10%
Total 20 100%

Figura 5. Accesorios de vestir a los que se aplicaria la técnica de

transfer.

35% 35%

20%

Frecuencia
S

10%

Zapatos Bolsos Cachuchas Correas

Accesorios de vestir
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8 Conocimiento de empresas que prestan el servicio de transfer.
Todas las empresas censadas; es decir, 20 empresas, conocen alguna
empresa que presta el servicio de transfer. Esto demuestra que aunque la
empresa no use la técnica de transfer, tiene conocimiento de la existencia de

empresas que ofrecen dicho servicio (Véase Cuadro 6 y Figura 6).

Cuadro 6. Conocimiento de empresas que prestan el servicio de

transfer.

Respuesta Frecuencia Porcentaje (%)
Si 20 100%
No 0 0%
Total 20 100%

Figura 6. Conocimiento de empresas que prestan el servicio de

transfer.
0,00%
osSi
B No
100,00% -
8 Nombre de empresas que prestan el servicio de transfer. De las

empresas censadas, el 40% de las empresas conocen como prestador del
servicio de transfer a Deportes Fonseca; un 20% a Deporte Total; otro 20% a
Deportes Coronel y el restante 20% a Deportes Guevara. Esta informacién
muestra el grado de posicionamiento de la oferta en la mente del mercado

objeto de estudio (Véase Cuadro 7 y Figura 7).
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Cuadro 7. Nombre de empresas que prestan el servicio de transfer.

Respuesta Frecuencia Porcentaje (%)
Deportes Fonseca 8 40%
Deporte Total 4 20%
Deportes Coronel 4 20%
Deportes Guevara 4 20%
Total 20 100%
Figura 7. Nombre de empresas que prestan el servicio de transfer.

20,00%,

40,00% O Deportes Fonseca

B Deporte Total
20,00%
O Deportes Coronel
O Deportes Guevara
20,00%
8 Frecuencia de uso de la técnica de transfer. De las 16 empresas

gue aplican la técnica de transfer en prendas y accesorios de vestir, el 75%
lo usa con una frecuencia semanal; es decir, 4 veces al mes; mientras que el
restante 25% lo usa quincenalmente; es decir, 2 veces al mes. Calculando el
promedio ponderado (semanal: 4 veces/mes X 0,75 + quincenal: 2
veces/mes X 0,25 = 4 veces/mes; es decir, semanal), se sabe que la
frecuencia de uso de la técnica de transfer es semanal. En este dato sirve
para calcular la demanda del servicio de transfer (Véase Cuadro 8 y Figura
8).

22
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Cuadro 8. Frecuencia de uso de la técnica de transfer.

Respuesta Frecuencia Porcentaje (%)
Semanal 12 75%
Quincenal 4 25%
Total 16 100%

Figura 8. Frecuencia de uso de la técnica de transfer.

25,00%
O Semanal
B Quincenal
75,00%
8 Gasto mensual en la técnica de transfer. Las 16 empresas que

aplican la técnica del transfer en prendas y accesorios de vestir, manifestaron
gue mensualmente gastan en la técnica del transfer las siguientes
cantidades: el 70% gasta mas de $1.000.000; un 12% gasta de $800.000 a
$1.000.000; otro 12% gasta de $600.000 a $800.000; y el 6% restante gasta
de $400.000 a $600.000. Calculando el promedio ponderado (($1.000.000 X
0,70) + ($800.000 + $1.000.000 / 2) X 0,12 + ($600.000 + $800.000 / 2) X
0,12 + ($400.000 + $600.000 / 2) X 0,06 = $922.000), se sabe que el gasto
mensual en la técnica de transfer es $922.000. Con este valor se puede
estimar el precio que rige el mercado del servicio de transfer (Véase Cuadro

9y Figura 9).
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Cuadro 9. Gasto mensual en la técnica de transfer.

Respuesta Frecuencia Porcentaje (%)
Mas de $1.000.000 11 70%
De $800.000 a $1.000.000 2 12%
De $600.000 a $800.000 2 12%
De $400.000 a $600.000 1 6%
Total 16 100,0%
Figura 9. Gasto mensual en la técnica de transfer.
12 (0%
10

o 8

2

2 6

o)

L 4

12% 12%
2 6%
0 T T ‘
Mas de $1000.000 De $800.000 a $1000.000 De $600.000 a $800.000 De $400.000 a $600.000
Gasto mensual

8 Cantidad de prendas a las que se les aplica la técnica de transfer.

Todas las empresas que aplican la técnica del transfer en prendas y

accesorios de vestir; es decir, 16 empresas, lo aplican a una cantidad de 0 a

100 prendas al mes. Esta cifra sirve para calcular la demanda del servicio de

transfer (Véase Cuadro 10 y Figura 10).
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Cuadro 10. Cantidad de prendas a las que se les aplica la técnica de

transfer.

Respuesta Frecuencia Porcentaje (%)
De 0 a 100 prendas 16 100%
Total 16 100%

Figura 10. Cantidad de prendas a las que se les aplica la técnica de

transfer.

100,00%

ODe 0 a 100 prendas

8 Empresas proveedoras del servicio de transfer. Del total de las

empresas que aplican la técnica de transfer en prendas y accesorios de

vestir; es decir, 16 empresas, el 37,5% adquiere el servicio de Deporte Total,

el 25% de Deportes Coronel; otro 25% de Deportes Fonseca y el 12,5%

restante de Deportes Guevara.

Esta informacién muestra el grado de

participaciéon en el mercado del servicio de transfer (Véase Cuadro 11 y

Figura 11).

Cuadro 11. Empresas proveedoras del servicio de transfer.

Respuesta Frecuencia Porcentaje (%)
Deporte Total 6 37,5%
Deportes Coronel 4 25,0%
Deportes Fonseca 4 25,0%
Deportes Guevara 2 12,5%
Total 16 100,0%
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Figura 11. Empresas proveedoras del servicio de transfer.

12,5%

25,0%

25,0%

8§ Atencién ofrecida

37,5%

O Deporte total
H Deportivos Coronel
O Deportivos Fonseca

O Deportes Guevara

por la empresa que provee el servicio de

transfer. Del total de las empresas que aplican la técnica del transfer en

prendas y accesorios de vestir; es decir, 16 empresas, el 50% califica como

excelente la atencion ofrecida por la empresa que le provee el servicio de

transfer; el restante 50% la califica como buena. Esta informacién demuestra

gue la nueva empresa deberd contar con una serie de estrategias de

servicio, plaza, precio y publicidad para cautivar el mercado objetivo (Véase

Cuadro 12 y Figura 12).

Cuadro 12. Atencidn ofrecida por la empresa que provee el servicio de

transfer.

Respuesta Frecuencia Porcentaje (%)
Excelente 8 50%
Bueno 8 50%
Total 16 100%
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Figura 12. Atencién ofrecida por la empresa que provee el servicio de

transfer.
O Excelente
50,00% 50,00%
B Bueno
8 Problemas tenidos con la empresa que provee el servicio de

transfer. Del total de las empresas que aplican la técnica del transfer en
prendas y accesorios de vestir; es decir, 16 empresas, el 75% manifiesta que
ha tenido problemas con la empresa que le provee el servicio de transfer, en
cuanto a la deficiencia en la aplicacion; el otro 25% no responde. Esta
informacion indica que la nueva empresa debera ofrecer un servicio con
excelente calidad de impresion, como atributo diferenciador del servicio con

respecto a la competencia (Véase Cuadro 13 y Figura 13).

Cuadro 13. Problemas tenidos con la empresa que provee el servicio de

transfer.

Respuesta Frecuencia Porcentaje (%)
Deficiencia en la aplicacién 12 75%
No responde 4 25%
Total 16 100%
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Figura 13. Problemas tenidos con la empresa que provee el servicio de

transfer.
O Deficiencia en la aplicacion
E No responde

8 Disposicién a utilizar el servicio de transfer de un nuevo

proveedor. Todas las empresas que aplican la técnica del transfer en

prendas y accesorios de vestir; es decir, 16 empresas, estarian dispuestas a

utilizar el servicio de transfer de una nueva empresa. Esta situacion permite

prever un ambiente favorable para la creacion de la empresa (Véase Cuadro

14 y Figura 14).

Cuadro 14. Disposicion a utilizar el servicio de transfer de un nuevo

proveedor.
Respuesta Frecuencia Porcentaje (%)
Si 16 100%
No 0 0%
Total 16 100%
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Figura 14. Disposicion a utilizar el servicio de transfer de un nuevo

proveedor.
0,00%
osi
B No
100,00%
8 Razones por las cuales se utilizaria el servicio de transfer de un

nuevo proveedor. Del total de las empresas que estarian dispuestas a
utilizar el servicio de transfer de un nuevo proveedor; es decir, 16 empresas,
el 31% lo haria para lograr mas crédito, un 31% por conseguir mejores
precios, un 25% por adquirir novedad en los disefios; y el 13% restante por
conseguir garantia en los disefios. Esta situacion permite evidenciar que la
nueva empresa deberd contar con una serie de atributos diferenciadores del

servicio de transfer ofrecido (Véase Cuadro 15y Figura 15).

Cuadro 15. Razones por las cuales se utilizaria el servicio de transfer
de un nuevo proveedor.

Respuesta Frecuencia Porcentaje (%)
Para obtener mas crédito 5 31%
Mejores precios 5 31%
Novedad en los disefos 4 25%
Mas garantia en los disefios 2 13%
Total 16 100%
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Figura 15. Razones por las cuales se utilizaria el servicio de transfer de
un nuevo proveedor.

6

31% 31%

25%

13%

Frecuencia
w

0 T
Para obtener més crédito Mejores precios Novedad en los disefios M és garantiaenlos
disefios

Razones

2.4.5 Estimacién de la demanda. La investigacion de mercados realizada
permitié recolectar informacién clave de las 20 empresas del municipio de
Floridablanca, que estan dedicadas a la confeccion de ropa y que requieren
el servicio de transfer para la elaboraciéon de sus prendas, que conforman el

mercado objetivo de este proyecto.

En este orden de ideas, se sabe que las 20 empresas censadas conocen la
técnica de transfer. No obstante, 16 empresas la han aplicado; mientras que
las 4 restantes no lo hacen; 2 empresas por considerar esta técnica costosa
y las otras 2 empresas porque usan plastisol. De las 16 empresas que usan
el transfer, 7 empresas lo han aplicado a camisetas, 5 empresas a
pantalonetas, 3 empresas a sudaderas y 1 empresa a lycra. A las 20
empresas censadas les gustaria aplicar el transfer a accesorios de vestir; en
tal sentido, 7 empresas lo aplicarian a zapatos, 7 empresas a bolsos, 4

empresas a cachuchas y 2 empresas a correas.
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La investigacion permiti6 saber que las 20 empresas censadas conocen
alguna empresa que ofrece el servicio de transfer, entre éstas se encuentran
Deportes Fonseca referenciada por 8 empresas, Deportes Coronel por 2
empresas, Deporte Total por 2 empresas y Deportes Guevara por 2

empresas.

Las 16 empresas que usan el servicio de transfer lo hacen con diferente
frecuencia, gasto y cantidad de prendas al mes. En cuanto a la frecuencia
de uso, 12 empresas lo usan semanalmente y 4 empresas quincenalmente,
lo que arroja un valor promedio de frecuencia de uso semanal por empresa.
Con respecto al gasto mensual, 11 empresas desembolsan mas de
$1.000.000 al mes, 2 empresas de $800.000 a $1.000.000 al mes, 2
empresas de $600.000 a $800.000 al mes y 1 empresa de $400.000 a
$600.000 al mes, lo que arroja un valor promedio de gasto mensual de
$1.174.000 por empresa. Las 16 empresas le aplican la técnica de transfer
de 0 a 100 prendas al mes, lo que arroja un valor promedio de 100 prendas

por empresa al mes.

Entre los proveedores del servicio de transfer de las 16 empresas que usan
dicho servicio se encuentran, Deporte Total referenciada por 6 empresas,
Deportes Coronel por 4 empresas, Deportes Fonseca por 4 empresas y
Deportes Guevara por 2 empresas. De éstas, 8 empresas consideran que la
atencion ofrecida es excelente y 8 que es buena. Se encontré6 que 12
empresas han tenido inconvenientes con estos proveedores, a causa de la

aplicacion deficiente; 4 empresas no opinaron al respecto.

Las 16 empresas que usan el servicio de transfer estan dispuestas a adquirir
el servicio de la nueva empresa. Esta disposicion se debe a que buscan un

nuevo proveedor que les ofrezca crédito segun 5 empresas, precio
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econdémico segun 5 empresas, novedad en el disefio segin 4 empresas y

garantia en el disefio segun 4 empresas.

Con base en estos datos, se estima la demanda global anual del servicio de
transfer; es decir, el segmento del mercado objetivo que conoce la técnica de
transfer, aplicaria la técnica a diversos accesorios de vestir, conoce
empresas que prestan el servicio y estan dispuestas a adquirir el servicio de

una nueva empresa proveedora (20 empresas).

Empresas de confecciones (demanda global del servicio) = 20 empresas.
Frecuencia de uso del servicio = semanal (4 vez/mes).

Cantidad de servicios = 100 servicio/mes.

12 meses = 1 afio.

20 empresas X 4 semana/mes X 100 servicio/mes X 12 mes/aio

Demanda global anual = 96.000 servicio/afo.

Por otra parte, se estima la demanda efectiva anual del servicio de transfer;
es decir, el segmento del mercado objetivo que aplica la técnica de transfer a
diversas prendas, cuenta con un proveedor actualmente, pero ha tenido
problemas por deficiencia en la aplicacién (12 empresas), el que no aplica la
técnica por considerarla un poco costosa (2 empresas) y el que no aplica la
técnica porque utiliza el plastisol (2 empresas); por tal razén, estas empresas
estan dispuestas a usar el servicio de una nueva empresa proveedora (16

empresas).

Empresas de confecciones (demanda efectiva del servicio) = 16 empresas.
Frecuencia de uso del servicio = semanal (4 vez/mes).

Cantidad de servicios = 100 servicio/mes.

12 meses =1 afo.
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Disposicion de adquirir el servicio = 100%.
16 empresas X 4 semana/mes X 100 servicio/mes X 12 mes/afio

Demanda efectiva anual = 76.800 servicio/afio.

2.4.6 Evolucién historica de la demanda del servicio. La evolucién
histérica de la demanda del servicio de transfer se estima tomando como
base la demanda global y efectiva anual y teniendo en cuenta que las
empresas del municipio de Floridablanca, que estdn dedicadas a la
confeccion de ropay que requieren el servicio de transfer para la elaboracién
de sus prendas, crecen con una tasa promedio del 3% anual, segun

informacion suministrada por la Camara de Comercio.

Esta informacién permite conocer la evolucion de la demanda afio a afio,

como se muestra a continuacion:

Afo 2.000 = 68.236 servicios/afo.
Ano 2.001 = 70.283 servicios/afo.
Ano 2.002 = 72.391 servicios/afo.
Ano 2.003 = 74.563 servicios/afo.
Ano 2.004 = 76.800 servicios/afo.

2.4.7 Proyeccion de la demanda. La demanda del servicio de transfer se
proyecta tomando como base la demanda global y efectiva anual y teniendo
en cuenta que las empresas del municipio de Floridablanca, que estan
dedicadas a la confeccién de ropa y que requieren el servicio de transfer
para la elaboracion de sus prendas, crecen con una tasa promedio del 3%

anual, segun informacion suministrada por la Camara de Comercio.
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Esta informacion permite saber que la demanda evolucionara afio a afio,

Como se muestra a continuacion:

Afo 1 = 76.800 servicios/afo.
Afo 2 = 79.104 servicios/afio.
Afo 3 = 81.477 servicios/afo.
Afo 4 = 83.921 servicios/afio.
Afo 5 = 86.439 servicios/afio.

2.5 LA OFERTA

2.5.1 Analisis de la situacién actual de la competencia. Teniendo en
cuenta la informacién recolectada en la investigacién de mercados, se sabe
que las 16 empresas del municipio de Floridablanca, que estadn dedicadas a
la confeccion de ropa y que requieren el servicio de transfer para la
elaboraciéon de sus prendas, adquieren el servicio de transfer a proveedores
lideres en este mercado como: Deporte Total, Deportes Coronel, Deportes

Fonseca y Deportes Guevara (Véase Cuadro 16).

Con base en la informacion de la investigacion de mercados, se estima la

oferta anual del servicio de transfer, como sigue:

Poblacion que posee proveedor del servicio de transfer = 16 empresas.
Frecuencia de uso = semanal (4 vez/mes).

Cantidad de servicios = 100 servicio/mes.

12 meses = 1 afio.

16 empresas X 4 semana/mes X 100 servicio/mes X 12 mes/afio

Oferta anual = 76.800 servicio/afio.
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Cuadro 16. Analisis de la situacion actual de la competencia.

Competidor

Debilidades

Fortalezas

Empresa: Deporte Total.
Ubicacién: Carrera 21 No. 37 — 38.
Teléfono: 6349001

Fax: 6305087

Portafolio de servicios:

8 Uniformes deportivos y colegiales.
8 Articulos y trofeos importados.

§ Estampados en transfer y plastisol.
8 Servicio de parqueadero gratis.

Empresa: Deportivos Coronel.
Ubicacién: Calle 13 No. 18 - 31.
Teléfax: 6718715

8 Poco conocimiento del mercado
de Floridablanca.

8 Ubicacion alejada de los clientes
de Floridablanca.

8 Dificultad en oportunidad de
respuesta, debido a que sus clientes

8 Trayectoria en el mercado.

§ Amplia base de clientes reales.
8 Infraestructura, maquinaria y
equipos propios.

Portafolio de servicios: gé;asrt]antemerrﬁglendo pedidos 8 Precios competitivos.
8 Confeccion de ropa deportiva. ' § Calidad aceptable.
8 Uniformes de fltbol para nifio al por
mayor.
8 Estampados en transfer y plastisol.
35

PDF created with FinePrint pdfFactory Pro trial version www.pdffactory.com



http://www.pdffactory.com

Competidor

Debilidades

Fortalezas

Empresa: Guevara Sport.
Ubicacion:

Calle 41 No. 4 — 79 Lagos Il.
Calle 22 No. 16 — 66.
Teléfonos: 6492220 - 6427076
Portafolio de servicios:
8 Uniformes  deportivos,
fisica y porristas.

§ Disefio computadorizado en transfer y
plastisol.

de educacion

8 Dificultad en oportunidad de
respuesta, debido a que sus clientes
estan haciendo pedidos
constantemente.

8 Trayectoria en el mercado.

8 Precios competitivos.

§ Calidad aceptable.

§ Amplia base de clientes reales.
8 Infraestructura, maquinaria y
equipos propios.

Empresa: Deportivos Fonseca.
Ubicacién: Carrera 17 No. 52 - 57.
Teléfono: 6383591

Portafolio de servicios:

8 Uniformes de educacion fisica, camisetas
y pantalonetas.

§ Lycras, petos, chalecos y cachuchas.

8 Servicio de estampado en transfer y

8 Poco conocimiento del mercado
de Floridablanca.

8 Ubicacion alejada de los clientes
de Floridablanca.

8 Dificultad en oportunidad de
respuesta, debido a que sus clientes

8 Precios competitivos.

§ Calidad aceptable.

8 Infraestructura, maquinaria y
equipos propios.

plastisol. estan haciendo pedidos
constantemente.
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La investigacion de mercados permiti6 conocer la participacion en el
mercado de cada proveedor, asi: Deporte Total provee 6 empresas; es decir,
37,5%; Deportes Coronel provee 4 empresas; es decir, 25,0%; Deportes
Fonseca provee 4 empresas; es decir, 25,0% y Deportes Guevara provee 2
empresas; es decir, 12,5%.

Los resultados obtenidos en la investigacion de mercados, arrojan
informacion que demuestra que las empresas que conforman la oferta del
servicio de transfer, proveen a 16 de las 20 empresas del sector de
confecciones legalmente constituidas en el municipio de Floridablanca, que
lo requieren y poseen capacidad econdmica para adquirirlo; es decir, el 80%
del mercado objetivo del proyecto.

Esta situacion evidencia que el 20% del mercado objetivo del proyecto; es
decir, 4 empresas del sector de confecciones legalmente constituidas en el
municipio de Floridablanca, que requieren y poseen capacidad econdmica
para adquirir el servicio de transfer, actualmente no poseen un proveedor de

dicho servicio, conformando un mercado cautivo atractivo para el proyecto.

2.5.2 Proyeccion de la oferta. La oferta del servicio de transfer provee a
sus clientes, de acuerdo a los pedidos realizados; razén por la cual, en
épocas escolares se incrementa la produccion con la especialidad en

uniformes escolares deportivos.

La oferta del servicio de transfer se proyecta tomando como base la situacién
actual de la competencia y teniendo en cuenta que las empresas del
municipio de Floridablanca, que estan dedicadas a la confeccién de ropa y
que requieren el servicio de transfer para la elaboracion de sus prendas,
crecen con una tasa promedio del 3% anual, segun informacidén suministrada

por la Camara de Comercio.
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Esta informacidén permite proyectar la oferta afio a afio, como se muestra a

continuacion:

Afo 1 = 76.800 servicios/afio.
Afo 2 = 79.104 servicios/afio.
Ano 3 = 81.477 servicios/afo.
Afo 4 = 83.921 servicios/afio.
Afo 5 = 86.439 servicios/afio.

2.6 RELACION ENTRE DEMANDA Y OFERTA

Con base en el andlisis de la situacion actual y futura de la demanda y la
oferta del servicio de transfer, se observa que la nueva empresa tiene la
oportunidad de entrar a participar en un segmento del mercado de las
empresas del municipio de Floridablanca, que estdn dedicadas a la
confeccion de ropay que requieren el servicio de transfer para la elaboracién
de sus prendas.

La demanda del servicio de transfer estard conformada por 12 de las 16
empresas que usan el servicio de transfer y manifiestan haber tenido
problemas con su proveedor actual, debido a la deficiencia en la aplicaciéon
de la técnica; razén por la cual, aunque poseen proveedor del servicio de
transfer, han manifestado que estarian dispuestas a usar el servicio de una
nueva empresa proveedora, con el objeto de mejorar las condiciones
actuales de crédito, precio, novedad de disefio y calidad de disefio.
Adicionalmente, se sabe que debido a que las empresas de confecciones
generalmente usan el servicio de transfer, para aplicarlo en uniformes
deportivos producidos en serie, las empresas proveedoras de dicho servicio
no ofrecen disefios exclusivos, generando con esto la insatisfaccion del

cliente. Asi mismo, la demanda del servicio de transfer estard conformada
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por 4 empresas que no aplican la técnica de transfer porque les resulta

costosa (2empresas) o utilizan el plastisol (2 empresas).

En este orden de ideas, el estudio de mercados evidencié la oportunidad de
entrar a competir en el mercado del servicio de transfer; pues, aungque existe
una demanda de 96.000 servicios/afio hay una oferta de 76.800
servicios/afo. Debido a esto, la nueva empresa competira en el mercado
del servicio de transfer, ofreciendo los atributos diferenciadores de: calidad
en la impresiéon de diversas texturas, atencion personalizada, oportunidad de
respuesta, asesoria especializada, talento humano calificado, materias

primas de excelente calidad y tecnologia adecuada.

Como se puede observar, la nueva empresa inicialmente tendra la
oportunidad de captar una demanda de 19.200 servicios/afno,
correspondiente a las 4 empresas que aunque requieren el servicio no
aplican la técnica; ya que, consideran que es un poco costosa o utilizan el
plastisol. De igual forma, la nueva empresa puede introducirse en el
mercado para superar las necesidades y expectativas insatisfechas, de las
12 empresas que han tenido inconvenientes con su proveedor actual. Para
tal fin, la nueva empresa debe disefar estrategias agresivas de servicio,
plaza, precio y publicidad, que le permitan cautivar este segmento del
mercado objetivo del proyecto, con el fin de ser competitiva y productiva.

2.7 CANALES DE COMERCIALIZACION
2.7.1 Estructura de los canales actuales. En la actualidad la estructura
del canal de comercializacion empleado por las empresas proveedoras del

servicio de transfer, implica un conjunto de relaciones entre el productor y el

cliente, trabajando bajo la modalidad de venta directa; es decir, Empresa -
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Cliente. Esta es la estructura de comercializacion mas corta, sin la

intervencion de intermediarios (Véase Figura 16).

Figura 16. Estructura de los canales actuales.

EMPRESA

v

CLIENTE

2.7.2 Ventajas y desventajas de los canales actuales. El canal de
comercializacion directo: Empresa — Cliente, ofrece ventajas porque:
permite fijar precios econémicos para obtener un mayor beneficio por
volumen de ventas, beneficiando al cliente que paga lo justo; el servicio es
prestado en perfectas condiciones al cliente; facilita el contacto directo entre
el productor y cliente, haciendo posible que se escuche “la voz del cliente”; y
agiliza la adaptacién a los cambios del mercado o del servicio. Sin embargo,
trae consigo la desventaja de que la empresa puede manipular los precios a

su criterio propio, llegando a afectar al cliente.

2.7.3 Seleccion del canal de comercializacion. Teniendo en cuenta el
andlisis realizado se selecciona el canal de comercializacién directo:
Empresa — Cliente, ya que permitird: llegar directamente al cliente, prestar el
servicio de manera personalizada, garantizando un valor agregado a la venta
del servicio; de esta forma, el servicio no sufre cambios en el precio, siendo
mas econdmico, lo cual es recomendado para empresas que estan

empezando a posicionarse en el mercado.
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2.8 PRECIO

2.8.1 Analisis de precios. El precio del servicio de transfer es determinado
por el libre juego de la oferta y la demanda; es decir, por el mercado. No
obstante, las empresas proveedoras de dicho servicio fijan sus precios de
venta, considerando los costos totales de produccion y el margen de utilidad

esperado.

Teniendo en cuenta los resultados de la investigacién de mercados, se sabe
gue las empresas que usan el servicio de transfer gastan mensualmente un
promedio de $922.000 por un promedio de 100 prendas al mes; lo que
permite determinar que el precio de venta unitario promedio del servicio de
transfer es de $9.220, siendo el precio que rige el mercado actualmente; es

decir, el precio promedio de la competencia.

2.8.2 Estrategias de fijacion de precios. Las estrategias de fijacion de
precios del servicio de transfer de la nueva empresa, se disefia teniendo en

cuenta los siguientes parametros:

8 Debido a que la empresa sera una empresa nueva dentro del mercado, el
precio se fijara teniendo en cuenta los costos de prestacion del servicio y
comercializacion, fijos y variables, adiciondndole el correspondiente margen
de utilidad.

8 La empresa fijara precios similares a los de los competidores, con el fin
de lograr mayores volumenes de ventas y posicionarse en el mercado, dando

a cambio valores agregados en un servicio con atributos diferenciadores.

8 Los precios seran fijos y Gnicos; es decir, que seran iguales para todos los

clientes, para evitar posibles tratos preferenciales.
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8 Anualmente se hara un incremento del valor del precio de venta, de

acuerdo con el valor del incremento del indice de precios al consumidor.

2.9 PUBLICIDAD Y PROMOCION

2.9.1 Objetivos. Para posicionar la nueva empresa en el mercado del
servicio de transfer, es necesario: dar a conocer la nueva empresa, crear
una actitud favorable de los clientes frente al servicio que ofrece, promover

las ventas y crear lealtad hacia la marca.

2.9.2 Logotipo. El logotipo disefiado estd enmarcado en un rectangulo de
borde negro, compuesto por dos rectangulos interiores de igual tamafio, el
superior relleno con degradé arcoiris horizontal y el inferior relleno en negro.
El texto del objeto social de la nueva empresa: “disefios en transfer”, escrito
en la fuente Vineta BT, en mayulscula sostenida, en color negro, aparece
centrado horizontal y verticalmente sobre el rectdngulo superior. El texto de
la marca de la nueva empresa: “Lalo’s”, escrito en la fuente Bahaus 93, en
mayuscula sostenida, estilo word art arcoiris vertical, aparece centrado

horizontal y verticalmente sobre el rectangulo inferior (Véase Figura 17).

Figura 17. Logotipo.
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2.9.3 Lema. El lema que identificara el servicio de esta nueva empresa es:
“disefios en transfer con calidad y economia”, resaltando los atributos
diferenciadores del servicio de transfer, al integrar la calidad en la impresion
de diversas texturas, atencién personalizada, oportunidad de respuesta,
asesoria especializada, talento humano calificado, materias primas de

excelente calidad y tecnologia adecuada.

2.9.4 Anadlisis de medios. Teniendo en cuenta los costos, la clase de
audiencia a la que se quiere llegar y el cubrimiento geografico dado, las

empresas competidoras emplean los siguientes medios de publicidad:

§ Medios electrénicos, con radio e internet.

§ Medios impresos, con aviso en el directorio telefénico, prensa y revistas.

§ Publicidad exterior, con avisos y vallas.

§ Medios directos, con el correo, portafolios de servicios, tarjetas de

presentacion, hojas y sobres membreteados, volantes, vitrinas y stands.

2.9.5 Selecciéon de medios. La nueva empresa desarrollara una campafia
de publicidad, con el fin de llamar la atencién de los clientes, haciendo
énfasis en los atributos diferenciadores del servicio de transfer ofrecido.
Teniendo en cuenta los costos de los medios, la clase de audiencia a la que
se quiere llegar y el cubrimiento geografico, se seleccionan los siguientes

medios:

§ Medios electrénicos: radio, ya que los anuncios en radio son poco
costosos y faciles de preparar; ademas, por ser un medio de comunicacion

hablado se ha convertido en un mecanismo de difusion que penetra en todos
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los sectores econémicos, mediante cufias radiales en horarios de amplia
audiencia, pues los programas que se emiten estan segmentados, de
acuerdo a la edad, sexo, nivel de ingresos, estilo de vida, entre otros, lo que
facilita llegar a la audiencia que se quiere; la radio tiene grandes
cubrimientos geograficos.

§ Medios impresos: aviso en las paginas amarillas y blancas del directorio
telefénico y prensa, debido a que son considerados medios basicos masivos
de comunicacion; los anuncios se pueden preparar con rapidez, a un costo
razonable y pueden llegar a un publico objetivo diariamente, con un

cubrimiento local o nacional.

§ Publicidad exterior: aviso, es un medio flexible y de bajo costo, que
llega a un mercado amplio diversificado; ademas, permite identificar la

empresa.

§ Medios directos: correo, portafolios de servicios, tarjetas de
presentacion, hojas y sobres membreteados, volantes y factureros, son
medios de gran efectividad y de facil acceso a todos los clientes; ya que,
ofrecen la oportunidad de localizar publicos especificos; es un medio costoso
y de cuidadosa preparacion, debido a que en ellos se puede emplear un
elegante disefio, que con un excelente manejo presenta altos indices de

respuesta.
2.9.6 Estrategias publicitarias. La nueva empresa empleara estrategias
publicitarias de lanzamiento, antes de abrir las puertas de la empresa al

publico en general; y de operacion, una vez la empresa haya iniciado sus
labores.
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8 De lanzamiento. La semana antes a la apertura de la empresa, se
requiere lo siguiente: un aviso metalico para la fachada, que permita
identificar el negocio; un aviso en las paginas amarillas y blancas del
directorio telefénico, en negro, de 2,5 cm X 1 columna; el dia sabado, de
11:.00 a.m. a 2:00 P.M., seis cuilas de 20 segundos, en el programa Los
Durisimos, en la emisora Tropicana Stereo 104.7 FM, de Caracol Radio, con
radio de accion local total; el dia domingo, un aviso enmarcado, de 10 cm X 2
columnas, ubicado en la seccion Destacadisimos de los Clasificados del
cuadernillo C en Vanguardia Liberal, prensa de cubrimiento local total; cada
dos dias entrega personal de volantes, cartas de presentacion, tarjetas y

portafolios de servicios.

8 De operacion. Durante toda la vida (til de la empresa, se requiere lo
siguiente: los dias sdbados, de 11:00 a.m. a 2:00 P.M., seis cufias de 20
segundos, en el programa Los Durisimos, en la emisora Tropicana Stereo
104.7 FM, de Caracol Radio, con radio de accién local total; los dias
domingos, un aviso en negro, maximo 10 palabras, ubicado en la seccién
Ofertas Varias de los Clasificados del cuadernillo C, en Vanguardia Liberal,
prensa de cubrimiento local total; y cada cuatro meses entrega personal de
volantes, cartas de presentacion, tarjetas y portafolios de servicios; ademas,
el correspondiente facturero con original y dos copias.

2.9.7 Presupuesto de publicidad. Teniendo en cuenta las estrategias de

publicidad de lanzamiento y operacion, se calcula el presupuesto requerido.

§ De lanzamiento. Con base en las cotizaciones realizadas se estima el

presupuesto de la publicidad de lanzamiento (Véase Cuadro 17).
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Cuadro 17. Presupuesto de publicidad de lanzamiento.

Estrategia de publicidad de lanzamiento Valor ($)

Aviso en lamina metalica de 1,00 m x 50 cm, segun textos dados,
entregado e instalado. 162.400
Aviso en las paginas amarillas y blancas del directorio telefénico,
en negro, de 2,5 cm X 1 columna. 1.221.520
Dia sdbado, de 11:00 a.m. a 2:00 P.M., seis cuiias de 20
segundos, en el programa Los Durisimos, en la emisora| 105.000
Tropicana Stereo 104.7 FM, de Caracol Radio.
Dia domingo, un aviso enmarcado, de 10 cm X 2 columnas,
ubicado en la seccion destacadisimos de los clasificados del| 679.760
cuadernillo C en Vanguardia Liberal.
1.000 volantes en papel bond, media carta, a una tinta. 30.000
20 hojas membreteadas, tamafo carta, a una tinta. 2.200
20 sobres membreteados, tamafio carta, a una tinta. 2.600
1.000 tarjetas de presentacion, full color. 45.000
20 portafolios de servicios, a dos tintas, tamafio 20 cm x 23 cm. 4.600
Entrega personal de volantes, cartas de presentacion, tarjetas y 40.000
portafolios de servicios, cada dos dias, durante una semana.

Presupuesto de publicidad de lanzamiento 2.293.080

El presupuesto de publicidad de lanzamiento es de $2.293.080 y formara

parte de la inversion diferida del proyecto.

§ De operacién.

presupuesto de la publicidad de operacién (Véase Cuadro 18).
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Cuadro 18. Presupuesto de publicidad de operacion.

. . . Valor
Estrategia de publicidad de operacion ($/afio)
Dias sabados, de 11:00 a.m. a 2:00 P.M., dos cufias de 20
segundos, en el programa Los Durisimos, en la emisora
Tropicana Stereo 104.7 FM, de Caracol Radio. 840.000
Dias domingos, un aviso en negro, maximo 10 palabras, ubicado
en la seccion ofertas varias de los clasificados del cuadernillo C,
en Vanguardia Liberal. 247.200
1.000 volantes en papel bond, media carta, a una tinta. 30.000
1.000 hojas membreteadas, tamafo carta, a una tinta. 110.000
1.000 sobres membreteados, tamafio carta, a una tinta. 130.000
1.000 tarjetas de presentacion, full color. 45.000
1.000 portafolios de servicios, a dos tintas, tamafio 20 cm x 23
cm. 230.000
Entrega personal de volantes, cartas de presentacion, tarjetas y
portafolios de servicios, cada cuatro meses. 40.000
100 facturas, original y dos copias, a una tinta. 45.000
Presupuesto de publicidad de operacion 1.717.200

El presupuesto de publicidad de operacion es de $1.717.200 al afio y formara
parte de los gastos generales de administracion y ventas de la nueva

empresa.

2.10 CONCLUSIONES Y POSIBILIDADES DEL PROYECTO

La nueva empresa ofrecerd el servicio de aplicacion de la técnica de transfer,
en texturas compatibles, con atributos diferenciadores como: excelente
calidad de impresion en diversas texturas, atencién personalizada,
oportunidad de respuesta, asesorias especializada, talento humano
calificado, materias primas de excelente calidad y tecnologia adecuada, con
el objeto de satisfacer las necesidad y expectativas de las empresas del
municipio de Floridablanca, que estén dedicadas a la confeccion de ropa,
gue requieran el servicio de transfer para la elaboracion de sus prendas.
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La informacion de la demanda se obtuvo realizando una investigacion de
mercados, por medio de un estudio exploratorio y descriptivo, usando el
método de analisis y sintesis, extrayendo informacién de fuentes primarias y
secundarias de informacion, usando la técnica de encuesta personal, con el
instrumento del cuestionario estructurado, aplicado de modo directo dirigido a
los representantes legales de las 20 empresas registradas en la Camara de

Comercio, mediante un censo.

Se estimé la demanda anual, global en 96.000 servicios y efectiva en 76.800
servicios, teniendo en cuenta el nUumero de empresas de confecciones, la
frecuencia de uso del servicio, la cantidad de servicios usados y la
disposicién a adquirir el servicio, con un crecimiento del 3% anual. La oferta
estd conformada por empresas como Deporte Total, Deportes Coronel,
Deportes Fonseca y Deportes Guevara, las cuales proveen 76.800 servicios
al afo; es decir, el 80% del mercado objetivo, con un crecimiento del 3%
anual. La relacién entre demanda y oferta evidencia la oportunidad de entrar
a competir, para satisfacer una demanda de 19.200 servicios al afio.

El canal de comercializacibn empleado por la competencia no incluye

intermediarios; el de la nueva empresa sera directo: Empresa — Cliente.

El precio que rige el mercado es de $9.220 por servicio; el de la nueva
empresa se fijard teniendo en cuenta los costos y la utilidad esperada, que
sean similares a los de la competencia, fijos y Unicos para todos los clientes,

con incremento anual igual al indice de precios al consumidor.

La publicidad y promocion se estructur06 con base en los objetivos
formulados, se disefi6 el logotipo y el lema, se seleccionaron medios
electronicos (radio), impresos (aviso en el directorio telefénico y prensa) y
directos (correo, portafolios de servicios, tarjetas de presentacion, hojas y
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sobres membreteados, volantes y factureros). La publicidad de lanzamiento
tiene una duracién de una semana antes de abrir la empresa al publico en
general, por un valor de $2.293.080, a tener en cuenta en la inversién
diferida del proyecto. La publicidad de operacion tiene una duracién durante
toda la vida util del proyecto, por un valor de $1.717.200, a tener en cuenta

en los gastos generales de administracion y ventas.
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3. ESTUDIO TECNICO

Tomando como base la informacion obtenida en el Estudio de Mercados y
los objetivos del proyecto, se busca la forma de optimizar la rentabilidad,
decidiendo aspectos relacionados con el tamafio del proyecto, la localizacion
y la ingenieria del proyecto.

Para tal fin, se cuantificara la capacidad total disefiada, instalada, utilizada y
proyectada, en términos de servicios por afio. Se seleccionara la ubicacion,
considerando una serie de factores de evaluacion. Se hard la descripcién
técnica y el diagrama de proceso, definiendo los lineamientos para el control
de calidad. Se determinaran los recursos necesarios para que la nueva
empresa pueda desarrollar su objeto social; es decir, recurso humano, fisico
y de insumos. Estos recursos seran distribuidos éptimamente, en el area

total disponible de la nueva empresa.

3.1 TAMANO DEL PROYECTO

3.1.1 Descripcion del tamafio del proyecto. La seleccién del tamafio,
escala o capacidad, se refiere a la decision en cuanto al volumen 6ptimo de
produccion del proyecto por periodo de tiempo. Para determinar dicha

capacidad se analiza una serie de factores condicionantes.
3.1.2 Factores que determinan el tamafio del proyecto. Para
dimensionar la empresa que se espera crear se tienen en cuenta factores de:

tamafo del mercado, capacidad financiera, disponibilidad de recursos y
transporte.
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§ Tamafo del mercado. EIl estudio de mercados permiti6 conocer la
relacion entre demanda y oferta del servicio de transfer, haciéndose evidente
la oportunidad de entrar a satisfacer las necesidades y expectativas del
mercado con 19.200 servicios al afo; pues, aunque existe una demanda

anual de 96.000 servicios, hay una oferta anual de 76.800 servicios.

8 Capacidad financiera. Teniendo en cuenta la situacion econémica de
los dos inversionistas interesados en el montaje y puesta en marcha de la
nueva empresa, se sabe que cada uno estaria dispuesto a aportar hasta
$6.500.000; sin embargo, si es necesario acudir a una fuente de financiacion

externa, podrian adquirir una obligacion hasta de $7.500.000 cada uno.

8 Disponibilidad de recursos. Teniendo en cuenta que la nueva empresa
requerird recurso fisico, humano y de insumos. La maquinaria y equipo,
equipo de oficina, muebles y enseres, herramientas, entre otros, se adquirira
directamente de empresas de Bogota o Bucaramanga, nueva o de segunda.
La mano de obra directa, estarA conformada por personas con
conocimientos, habilidades y experiencia en el servicio de transfer; la nébmina
de administracion y ventas, sera encabezada por uno de los socios
inversionistas, capacitado en administracién, contabilidad y ventas. Las
materias primas necesarias para el desarrollo del proceso productivo, seran

adquiridas facilmente a proveedores de Cali, Bogota y Bucaramanga.

8 Transporte. Gracias a que Bucaramanga es considerada una ciudad
comercial, los municipios que conforman el &rea metropolitana, entre los que
se encuentra Floridablanca, gozan de una excelente infraestructura de
transporte, con buenas vias de comunicacion y variedad de medios de
transporte, lo que facilitard el acceso a la empresa por parte de los

empleados, clientes, proveedores y publico en general.

51

PDF created with FinePrint pdfFactory Pro trial version www.pdffactory.com



http://www.pdffactory.com

3.1.3 Capacidad del proyecto. La capacidad del proyecto se calcula
teniendo en cuenta el tiempo de produccion disponible, la cantidad de
empleados del area operativa y los resultados del estudio de mercados. En
este orden de ideas, se determina la capacidad total disefiada, instalada,

utilizada y proyectada.

§ Capacidad total disefiada. La capacidad total disefiada del proyecto
estara definida por un Disefiador-Estampador, que laborara en la empresa en
una jornada de 8 horas diarias; es decir, que la empresa contara con un

tiempo disponible de produccién de:

8 horas/dia X 60 minutos/hora = 480 minutos/dia.

Teniendo en cuenta que cada servicio de transfer requiere 13,7 minutos (Ver
Diagrama de proceso) y que el Disefiador-Estampador laborara durante 360
dias al afio, la capacidad total disefiada se estima en:

480 minutos/dia / 13,7 minutos/servicio = 35 servicios/dia.
35 servicios/dia X 360 dias/afo = 12.600 servicios/afio.

§ Capacidad instalada. La capacidad instalada del proyecto estara
definida por el tiempo de produccién real, el cual se calcula restando el

tiempo de suplementos al tiempo disponible de produccion.

El tiempo de suplementos por fatiga, requerido por una persona para trabajar
en condiciones normales, segun la Organizacion Internacional del Trabajo se
estima en el 4% del tiempo total basico; para necesidades personales, casos
inevitables de abandono del puesto de trabajo, segun la Organizacién
Internacional del Trabajo se estima en el 7% del tiempo total basico; y una

cantidad variable, debido a que esta labor genera tension, segun los
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estampadores y especialistas en la actividad se estima en el 4% del tiempo
total basico; lo que representa un 15% del tiempo disponible de produccién;
es decir, 72 minutos / dia. En este orden de ideas, la empresa contard con

un tiempo real de produccion de:

480 minutos/dia — 72 minutos/dia = 408 minutos/dia.

Teniendo en cuenta que cada servicio de transfer requiere 13,7 minutos (Ver
Diagrama de proceso) y que el Disefiador-Estampador laborara durante 312
dias al afio, que resulta de restarle a los 360 dias al afio los 48 domingos; la

capacidad instalada se estima en:

408 minutos/dia / 13,7 minutos/servicio = 29 servicios/dia.

29 servicios/dia X 312 dias/afio = 9.048 servicios/afio.

§ Capacidad utilizada y proyectada. La capacidad utilizada del proyecto
se calcula teniendo en cuenta el comportamiento del mercado; en tal sentido,
se sabe que la nueva empresa operara inicialmente con un 60% de la
capacidad instalada, debido a que se entrara a competir en un mercado
donde existen empresas que proveen servicios iguales y/o similares al que

se espera ofrecer.

9.048 servicios/afio X 60% = 5.428 servicios/afno.

La capacidad utilizada proyectada se calcula aplicando una tasa de

crecimiento del 3% anual, que corresponde a la tasa de crecimiento utilizada

para proyectar la demanda (Véase Cuadro 19).
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Cuadro 19. Capacidad proyectada.

Servicios / afio Afo 1 ARfo 2 Afo 3 Afo 4 ARfo 5
Servicios de transfer 5.428 5.590 5.757 5.929 6.106
% sobre la capacidad instalada 60,00% | 61,78%| 63,63%| 6553%| 67,49%
% sobre la demanda 28,27% | 29,11% 29,98% 30,88% 31,80%

3.2 LOCALIZACION

La localizacién del proyecto se refiere a la ubicacion fisica de la nueva
empresa, en términos de zonas de influencia en donde tienen mayor

participacién de mercados y se obtiene la mayor accesibilidad de recursos.

3.2.1 Macro localizacién. La macro localizacion de esta nueva empresa ha
sido determinada en el Municipio de Floridablanca, en el Departamento de
Santander — Colombia, debido a que en este municipio se encuentra ubicado
el mercado objetivo del proyecto: empresas del municipio de Floridablanca,
gue estén dedicadas a la confeccion de ropa, que requieran el servicio de
transfer para la elaboracion de sus prendas; lo que permitird obtener la
maxima utilidad en la prestacion del servicio de transfer.

3.2.2 Micro localizacion. Para determinar la micro localizacion mas
adecuada, se analiza una serie de factores de evaluacion, con el fin de tomar
en arriendo un local comercial, con area disponible para llevar a cabo las
actividades del proceso, administracién y ventas, disponibilidad de zona de
parqueo, que esté ubicado en un estrato socio-economico donde los

servicios publicos no sea tan onerosos.

La nueva empresa se puede ubicar en cualquiera de los siguientes barrios:
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§ Lagos Il. Frente al Parque Recreacional El Lago por la via principal,

donde hay una alta afluencia de publico; este barrio es de estrato tres.

§ Caflaveral. Frente al Centro Comercial Cafaveral, por ser un area

comercial; este barrio es de estrato cuatro.

§ Zapamanga |V Etapa. En la Diagonal 45 No. 112B - 62, zona
residencial, donde los servicios son econémicos y no hay inconvenientes

para el funcionamiento de la empresa; este barrio es de estrato dos.

Para determinar la ubicacion idonea de la nueva empresa, se tienen en

cuenta los siguientes factores de evaluacion:

§ Costo de arrendamiento. Es el valor del arriendo del local donde se

ubicara la empresa.

8 Ubicacion estratégica. Indica la cercania con el centro del municipio,
para facilitar el acceso de los empleados, clientes, proveedores y publico en
general.

8 Infraestructura fisica. Tiene que ver con la dotacion de las instalaciones

del local comercial.

8 Vias de acceso y medios de transporte. Estéa relacionado con el estado
y la cantidad de calles, carreteras y andenes que conducen al local

comercial.

8 Servicios publicos disponibles. Son los servicios requeridos para el
desarrollo del objeto social de la nueva empresa: acueducto, alcantarillado,

energia eléctrica y gas.
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8 Presencia de actividades empresariales. Muestra la tendencia del uso
del suelo en el barrio donde de ubicard la empresa, indicando si es

residencial, comercial, industrial o mixto.

§ Disponibilidad de recursos. Es decir, los recursos econémicos para
suplir las necesidades fisicas, humanas y de insumos, requeridos para la

puesta en marcha de la nueva empresa.

8 Influencia del clima. Indica la incidencia del clima célido agradable que
posee Floridablanca, con respecto a la demanda de prendas deportivas por

costumbre y cultura.

Estos factores se dividen en grados, como sigue:

8 Costo de arrendamiento.
Muy costoso: $260.000.
Costoso: $220.000.
Econdmico: $160.000.

§ Ubicacion estratégica.

Muy lejos: de los lugares de mayor afluencia de personas.
Lejos: de los lugares de mayor afluencia de personas.
Cerca: de los lugares de mayor de personas.

8 Infraestructura fisica.
Malo: requiere de numerosas construcciones y adecuaciones fisicas.

Regular: requiere de algunas construcciones y adecuaciones fisicas.

Bueno: no requiere construcciones y adecuaciones fisicas.
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8 Vias de acceso y medios de transporte.

Mala: no hay vias de acceso y medios de transporte.

Regular: vias de acceso deterioradas y pocos medios de transporte.

Buena: vias de acceso en perfecto estado y numerosos medios de
transporte.

§8 Servicios publicos disponibles.
Mala: no hay servicios publicos.
Regular: se cuenta con algunos servicios publicos.

Buena: el local cuenta con todos los servicios publicos requeridos.

§ Presenciade actividades empresariales.
Nunca: no hay actividades empresariales en el sector.
A veces: existen pocas empresarias en el sector.

Siempre: hay numerosas empresas en el sector.

8 Disponibilidad de recursos.
Pocos: recursos limitados.
Suficientes: recursos necesarios.

Insuficientes: recursos escasos.

§8 Influencia del clima.

Desfavorable: no propicia la utilizacion de prendas deportivas.
Poco favorable: propicia la utilizacién de prendas deportivas.
Muy favorable: requiere la utilizacién de prendas deportivas.

La ponderacion de factores, se realiza teniendo en cuenta la incidencia en el
desarrollo del objeto social de la empresa; cada factor tendré un puntaje, de
acuerdo a la calificacion (Véase Cuadro 20).
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Cuadro 20. Ponderacion y puntuacién de factores.

N . Ponderacion
Factor Descripcion Puntaje (%)
Costo de arrendamiento:
1 Grado 1: muy costoso. 9 8%
Grado 2: costoso. 13
Grado 3: econdémico. 18 40
Ubicacion estratégica:
2 Grado 1: muy lejos. 30 2504
Grado 2: lejos. 43 125
Grado 3: cerca. 52
Infraestructura fisica:
3 Grado 1: mala. 13
Grado 2: regular. 17 60 12%
Grado 3: buena. 30
Vias de acceso y medios de transporte:
Grado 1: mala.
4 |Grado 2: regular. 16 15%
Grado 3: buena. 22 75
37
Servicios publicos disponibles:
5 Grado 1: mala. 16 20%
Grado 2: regular. 33 100
Grado 3: buena. 51
Presencia actividades empresariales:
6 Grado 1: nunca. 8 204
Grado 2: aveces. 12 35
Grado 3: siempre. 15
Disponibilidad de recursos:
7 Grado 1: pocos. 9 8%
Grado 2: suficientes. 13 40
Grado 3: insuficientes. 18
Influencia del clima:
8 Grado 1: desfavorable. 8 504
Grado 2: poco favorable. 8 25
Grado 3: favorable. 9

De acuerdo a este modelo de ponderacién y puntuacion, se realiza una
matriz para identificar la ubicacién 6ptima, donde se podra localizar la nueva

empresa (Ver Cuadro 21).
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Cuadro 21. Evaluacion de los barrios.

Barrios
Factor Z?SaET;;aga Lagos Il Canaveral
Grado % Grado % Grado %
1 3 18 2 13 3 18
2 3 52 1 30 2 43
3 3 30 1 13 2 17
4 3 37 1 16 3 37
5 3 51 2 33 2 33
6 2 13 2 13 2 13
7 2 15 1 12 2 15
8 3 9 3 9 3 9
Total 225 139 185

De cuerdo con los puntajes obtenidos en la evaluacion, se observa que el
barrio Zapamanga IV Etapa es el mas favorecido, ya que representa la mejor
opcibn en cuanto a: costo de arrendamiento, ubicacién estratégica,
infraestructura fisica, vias de acceso y medios de transporte, servicios
publicos disponibles, presencia de actividades empresariales, disponibilidad

de recursos e influencia del clima.

3.3 INGENIERIA DEL PROYECTO

Con el fin de tener una idea clara sobre el funcionamiento y las instalaciones
de la empresa que se espera crear, se elabora la ficha técnica, la descripcién
técnica y el diagrama del proceso productivo, se describe el control de
calidad, se listan los recursos humanos, fisicos y de insumos, se hace el

estudio de proveedores, la distribucion de planta y la logistica de distribucién.
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3.3.1 Fichatécnica del servicio. La ficha técnica del servicio que ofrecera

la nueva empresa incluye sus principales caracteristicas, su disefio,

especificaciones técnicas y vida util (Véase Cuadro 22).

Cuadro 22. Fichatécnica del servicio.

Servicio principal

Aplicacion de la técnica del transfer en texturas

compatibles como poliéster, turin, lycra y lana.

Disefio

Calidad en la impresion de diversas texturas.
Atencion personalizada.

Oportunidad de respuesta.

Asesoria especializada.

Talento humano calificado.

Materias primas de excelente calidad.

Tecnologia adecuada.

Especificaciones

w WU WU W W W W W

Reproduccion de lo especificado por el
cliente.
8 Método directo, con presion débil en la tela,

depositando una gruesa capa de pintura.

técnicas

8 Variedad de modelos y disefios.

§ Estampado sobre diversas texturas.

8 Impresion rica en colorido y con relieves.
Vida atil Durable, no se decolora.

3.3.2 Descripcion técnica del proceso. El objeto social de la nueva

empresa es la prestacion del servicio de transfer, sistema de estampacién o

impresion que consiste en hacer pasar cierta cantidad de tinta, a través de

una tela muy fina, en la que previamente se han bloqueado o tapado con una
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solucién, las partes que no se deseen estampar, dando como resultado la
reproduccion de copias a un original. El transfer es el medio artesanal de
estampaciéon de las artes gréficas, que permite elaborar trabajos de

estampado o impresion de alta calidad, utilizando elementos rudimentarios.

En este orden de ideas, el proceso productivo que estard a cargo del
Disefiador-Estampador, iniciara en el momento en que se elabora el disefio y
terminara cuando la tela estampada, lista para ser entregada al cliente, esté
en el almacén. Debido a que el Disefador-Estampador requiere 822
segundos; es decir, 13,7 minutos para prestar un servicio de transfer, el
proceso productivo comprende las siguientes etapas:

§ Disefio. Elabora el disefio del estampado, en el computador. Escoge los
insumos requeridos para la elaboracién del disefio: hoja carta de papel
bond, lo imprime en la impresora laser, a blanco y negro. Se dirige al area

de matrices.

§ Matrices. Revela el positivo en un cuarto oscuro. Escoge los insumos
requeridos para la elaboracién de matrices: marco. Plasma en el marco el

revelado en positivo. Deja secar y se dirige al area de tintas.

§ Tintas. Escoge los insumos requeridos para la preparacion de tintas:
pinturas, emulsion y colbdn. Prepara las tintas especiales para transfer, en el
momento de estampar el papel. Se dirige al area de impresion.

§ Impresiéon. Escoge los insumos requeridos para la preparacion de
matrices: marco, papel, rasquetas y tintas. Toma el marco y lo gradta sobre
la mesa, debajo del marco coloca el papel. Pasa sobre el marco la rasqueta
untada con la tinta preparada, traspasando la tinta al papel. Repite la

operacion tantas veces como colores tenga el disefio. Coloca las matrices
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en el zarzo de madera y las deja secar. Se dirige al area de planchado y

enciende la maquina termofijadora.

§ Planchado. Verifica que la maquina termofijadora haya alcanzado los
300°C. Coloca la matriz sobre la bandeja, encima dispone la tela soporte de
impresion y baja la plancha durante tres segundos. Retira la tela estampada
y verifica la calidad de la impresion. Se dirige al area de almacenaje.

§ Almacenaje. Dispone la tela estampada en estantes, en espera de su

entrega al cliente.

3.3.3 Diagrama de proceso. Con base en la descripcion técnica del

proceso, se disefia el diagrama productivo (Véase Figura 18).

3.3.4 Control de calidad. EIl control de calidad serd llevado a cabo
inspeccionando el correcto desempeiio de los insumos, el proceso, el

servicio de aplicacion de transfer y el servicio al cliente.

El control de calidad de los insumos, estarA a cargo del Disefador-
Estampador, mediante la observacién directa, cada vez que el proveedor
entregue el pedido realizado; verificando el aseo del &rea operativa y el

perfecto estado de los recipientes contenedores.

El control de calidad del proceso, estara a cargo del Gerente, mediante
inspeccién ocular, constatando regularmente que el Disefiador-Estampador
realice las actividades indicadas en la descripcién técnica y el diagrama del

proceso.
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Figura 18. Diagrama de proceso.
Diagrama de proceso
Aplicacion de la técnica de transfer
“Disefios en Transfer LALO'S”

Presentado por: Olga Barajas y Julian Pulido Pag: 1 De: 1
Version: 1 ‘C(’)digo: P1* Fecha: 02/ 05/ 2.004
papel hond.
60 seg.

Disefiar estampado.

Tinta negra para
impresora laser

5 seg. Imprimir disefio.
60 seg. Revelar positivo.
Pintura 60 seg. Plasmar en marco.
Emulsion
Colbén . .
180 seg. Dejar secar la matriz.
180 seg. Preparar tintas.
Tintas
Papel bond
en pliego
5 seg. Encender la maquina.
180 seg. Dejar secar la matriz.
Tela
10 se /.;1) Verificar la temperatura: 300°C.
9 NO:7/ Colocar la matriz y la tela.

40 seg.| 3 ) Dejar imprimir la tela.

.2\ Verificar la calidad de impresién.
NO:8/| Retirar la tela estampada.

40 seg.

2 seg. Almacenar.

*P1: Produccion 1.
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El control de calidad del servicio de aplicacién de transfer, estara a cargo del
Disefiador-Estampador y el Gerente, revisando: que el estampado
corresponda al disefio especificado por el cliente, en cuanto a: colores,
tamafios y formas; que los colores estén firmes vy fijos, que la tela no se haya
endurecido, que la prenda no se haya manchado.

El control de calidad del servicio al cliente, estard a cargo del Gerente,
mediante una charla informal, llevada a cabo con el cliente personalmente,
cada vez que éste reciba un servicio de la empresa, con el fin de conocer sus

sugerencias, quejas o reclamos frente al servicio recibido.

3.3.5 Recursos. Para desempefar su objeto social, la nueva empresa

requiere de recurso humano, fisico y de insumos.

§ Recurso humano. EIl recuso humano estara integrado por la mano de

obra directa y la nédmina de administracion y ventas.

Mano de obra directa. Conformada por el Disefador-Estampador,

encargado de llevar a cabo el proceso productivo.

Némina de administracién y ventas. Conformada por el Gerente (uno de
los socios que se encuentra debidamente capacitado en administracion,

contabilidad, mercadeo y ventas) y el Contador.

§ Recurso fisico. El recurso fisico esta constituido por la maquinaria y

equipo, los muebles y enseres, el equipo de oficina y las herramientas.
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Maquinaria y equipo. Compuesto por un computador con CPU, teclado y
mouse; una impresora laser, un estabilizador de corriente; un zarzo de
madera para secar papel, de 50 o 75 jaulas de madera, con capacidad para
contener dos impresos de pliego de papel bond; una maquina termofijadora.

Muebles y enseres. Conformados por un escritorio con silla ergonémica, un
archivador de madera, diez papeleras de madera, seis sillas auxiliares
sencillas, cuatro mesas de madera lisas y con inclinacion de alrededor del
10%; cuatro estantes de madera, un extractor, dos extintores ABC y un

botiquin de primeros auxilios.

Equipo de oficina. Integrado por un telefax y una calculadora sumadora.

Herramientas. Comprenden diez marcos de madera con tela de seda,
elaborado en madera de cedro, con uniones soélidas de muesca y mordaza,
pegados con cola resistente al agua y a los disolventes, reforzado con
tornillos, totalmente plano y liso, sin astillas ni irregularidades; provisto con
seda de aproximadamente 120 hilos por centimetro, de grosor es el T
(grueso), tensada uniformemente. Cinco rasquetas, compuesta de dos
piezas, con hoja de material sintético resistente a los disolventes y al
desgaste con el roce, de 50 x 9 mm de seccion, con mango de madera de
buena calidad y bordes redondeados. Diez recipientes para almacenar

tintas, un bisturi de cirujano.

Es importante sefialar que el recurso fisico requiere un programa de
mantenimiento preventivo, que ayude a prevenir las fallas, evitar costos de
reparacion, reducir tiempos ociosos y rotura del flujo de trabajo, mediante
programas establecidos y operados permanentemente, que permitan lograr
el mejor funcionamiento y generen minimizacion en los costos de operacion

de la empresa. Por tal razén, se establece que el mantenimiento preventivo

65

PDF created with FinePrint pdfFactory Pro trial version www.pdffactory.com



http://www.pdffactory.com

se hara con el aseo y limpieza general del puesto de trabajo, a cargo de cada
empleado; mientras que la inspeccion profunda del buen funcionamiento

estard a cargo del Disefiador-Estampador.

§ Recurso de insumos. Los insumos que se empleardn en el proceso
son: papel bond carta y tinta para la impresora laser, pintura para transfer,
emulsion, colbon y papel bond pliego. Se fija un nivel de inventario de

insumos correspondiente a las necesidades de una semana de trabajo.

3.3.6 Estudio de proveedores. (Ver Anexo C. Cotizaciones realizadas).
3.3.7 Distribuciéon de planta. La empresa contara con un area total de 70
m?, distribuidos para el area de administracién y ventas; y el area de

operacion (Véase Cuadro 23y Figura 19).

Cuadro 23. Distribucion de planta.

Area | Tamafio (m x m) | Area (m?)
Area de administracion y ventas

Area de servicio al cliente 3x15 4,5 m?
Area del Gerente 3x3 9m?
Pasillos 3m?
Total area de administracion y ventas 16,5m*
Area de operacion

Area de disefio 3x2 6 m’
Area de matrices 3x2,5 75m’
Area de tintas 3x2,5 75m’
Area de impresién 3x3 9m?
Almacén (M. P.y P. T.) 3x3 9m’
Vestier 1,5x1,5 2,25 m’
Bafio 1,5x1,5 2,25 m’
Pasillos 10 m*
Total area de operacion 53,5m?
Area total 7 x 10 70 m?
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El &rea total estara distribuida en la siguiente proporciéon: 23,5% para el area
de administracion y ventas, mientras que el restante 76,5% correspondera al

area de operacion.

Figura 19. Distribucién de planta.

7m
Area de tintas Area de impresion
7,5 m? 9 m?2
Area de matrices Alma_cen .
5 de materia prima
7,5m .
y producto terminado
9 m?2
10m 10m
Area de disefio
6 m2
Vestier Bafio
2,25 m? 2,25 m?
Area del gerente
9 m?2
Servicio al cliente
4,5 m?
7m
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3.3.8 Logistica de distribucidén. La logistica de distribucion comprende dos
procedimientos esenciales: la compra de insumos y la prestacion del servicio

de transfer.

§ Lacompradeinsumos. Inicia cuando el Disefiador-Estampador informa
al Gerente la necesidad de insumos. El Gerente revisa el inventario, verifica
la cantidad disponible y pide cotizacién a proveedores, organiza el pedido,
elabora el pedido y ejecuta la compra de los insumos requeridos via teléfono
o fax, estipulando las especificaciones de la compra en cuanto a: insumo,
precio unitario y total, cantidad en unidades, fecha de entrega, lugar de
entrega, entre otros.

Cuando el pedido esta en la empresa, el Disefiador-Estampador inspecciona
lo entregado y avisa al Gerente. El Gerente revisa la factura, realiza el pago
al proveedor y avisa al Diseflador-Estampador para que almacene los

insumos en los estantes.

§ La prestacion del servicio de transfer. Inicia cuando el Gerente
formaliza la orden de pedido con el cliente, ya sea por visita personal o via
telefénica, en la cual se estipulan las especificaciones de la venta en cuanto
a: disefo, color, precio unitario y total, cantidad en unidades, fecha de
entrega, lugar de entrega, entre otros. EIl Gerente revisa la orden de pedido,
verifica el estado actual de la cuenta del cliente y la entrega al Disefiador-
Estampador.

El Disefiador-Estampador elabora el pedido, lo almacena y avisa al Gerente.

Cuando el pedido esta listo, el Gerente entrega el pedido al cliente, hace la

factura de cobro y recibe el pago por el pedido realizado.
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3.4 CONCLUSIONES TECNICAS SOBRE LA VIABILIDAD DEL
PROYECTO

Se cuantificd el tamafio de la nueva empresa, en términos de su capacidad
de prestacion de servicios, teniendo en cuenta factores de: tamafio del
mercado, capacidad financiera, disponibilidad de recursos y trasporte. La
capacidad del proyecto se calcul6 considerando el tiempo de produccion
disponible, la cantidad de empleados del area operativa y los resultados del
estudio de mercados. En este orden de ideas, se determind la capacidad
total disefiada en 12.600 servicios / afio, segun el tiempo disponible de
produccién; la capacidad instalada en 9.048 servicios / afio, de acuerdo con
el tiempo de produccion real; la capacidad utilizada en 5.428 servicios / afo,
sabiendo que la nueva empresa operara inicialmente con un 60% de la
capacidad instalada. La capacidad utilizada se proyect6é con un crecimiento
anual del 3%, alcanzando en el afio cinco una capacidad utilizada de 6.106

servicios / afo.

Se determind la localizacién de la nueva empresa analizando los factores de:
costo de arrendamiento, ubicacion estratégica, infraestructura fisica, vias de

acceso y medios de transporte, servicios publicos disponibles, presencia de

actividades empresariales, disponibilidad de recursos e influencia del clima,

obteniendo como lugar més adecuado el barrio Zapamanga IV Etapa.

Se disefd la descripcion técnica y el diagrama del proceso productivo, que
estara a cargo del Disefiador-Estampador, iniciara en el momento en que se
elabore el disefio del estampado y terminara cuando la tela estampada esté

en el almacén.
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El control de calidad sera llevado a cabo inspeccionando el correcto
desempefio de los insumos, el proceso, el servicio de aplicacion de transfer y
el servicio al cliente, a cargo del Disefiador-Estampador y el Gerente.

El recuso humano estara integrado por la mano de obra directa: Disefiador-

Estampador; y la nbmina de administracion y ventas: Gerente y Contador.

El recurso fisico esta constituido por la maquinara y equipo, los muebles y
enseres, el equipo de oficina y las herramientas, requeridos para desarrollar

las actividades propias de administracion y ventas; y de operacion.

Los insumos que se emplearan el proceso son: papel bond carta y tinta para
la impresora laser, pintura para transfer, emulsién, colbon y papel bond

pliego, se contara con inventario para una semana.

La empresa contaré con un &rea total de 70 m?, en los que se distribuye el
area de administracion y ventas; y el &rea de operacion, en una proporcion
del 23,5% y 76,5% respectivamente.

Se describio el procedimiento de la logistica de distribucién, que comprende

dos procedimientos esenciales: la compra de insumos Yy la prestacion del

servicio de transfer.
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4. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

El estudio administrativo se hace con base en las necesidades de recurso
humano evidenciadas en el estudio técnico, teniendo en cuenta las
actividades requeridas para llevar a cabo las labores de administracion y

ventas; y operativas de la nueva empresa.

Inicialmente se definirdn los requisitos legales exigidos, segun la forma de

constitucion de la empresa que se espera crear.

Después, se formulara la visién, mision, objetivos y politicas, con el fin de

constituir la empresa.

Finalmente, se disefiara la estructura organizacional, estableciendo el

organigrama, la descripcion, perfil y la asignacion salarial de los cargos.

4.1 FORMA DE CONSTITUCION

La forma de constitucién de la nueva empresa comprende la definicién del
tipo de empresa, segun su actividad econdmica, numero de propietarios,
punto de vista juridico y de asociacién. Asi como, el procedimiento para la
constitucion de la empresa, ante las entidades que regirdn su

funcionamiento.
4.1.1 Tipo de empresa. La empresa sera de caracteristica privada, de
orden juridico, conformada por dos inversionistas. EIl capital sera pagado

totalmente en el momento de su constitucion o cuando se establezca un

aumento del mismo.
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La empresa que se espera crear se clasificara de la siguiente manera:

§ Segun su actividad econ6mica. Sera una empresa industrial y de
servicios, porque su actividad sera la transformacién de materias primas y
demas insumos para la aplicacion de la técnica de transfer en diversas
texturas; por ser una empresa industrial y de servicios, pertenece al sector

secundario y terciario de la economia.

§ Segun el numero de propietarios. Serad una empresa de sociedad,
porque se constituird cuando dos personas se obliguen a hacer aportes en
dinero, con el fin de obtener las utilidades en el desarrollo del objeto social de

la empresa.

§ Desde el punto de vista de asociacién. Sera una empresa limitada, ya
gue los inversionistas responderan uUnicamente hasta el monto de sus

aportes.

§ Desde el punto de vista juridico. La empresa que se espera crear sera
de derecho, ya que cumplira con los requisitos exigidos por la legislacion
colombiana, para la constitucién de empresas, llevando a cabo los siguientes

tramites:

Ante la Cadmara de Comercio de Floridablanca. Tramitar la carta de
estudio del nombre comercial “Disefios en transfer LALO’S”. Obtenida la
aprobacion de dicho nombre comercial se otorgara la escritura publica de
constitucion de la empresa. La escritura de constitucion de la empresa debe
ser otorgada por los inversionistas e inscribirse dentro del mes siguiente a la
fecha de la escritura publica de constitucion, en el registro mercantil. Una
vez se obtenga la inscripcion se puede solicitar: certificado de existencia y
representacion legal, registro de libros mercantiles (actas, registros de socios
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y libros de contabilidad) y el NIT. La matricula mercantil deberé ser renovada
dentro de los tres primeros meses del afo, cualquiera que hubiere sido la
fecha de matricula.

Ante la Alcaldia Municipal de Floridablanca. Se deberan realizar los
siguientes tramites: solicitar la licencia de funcionamiento y realizar el pago
de impuesto de industria y comercio, por el uso de la infraestructura y los

servicios publicos en Floridablanca, ante la tesoreria municipal.

Ante el Cuerpo de Bomberos. Los bomberos deben dar el concepto

técnico sobre la seguridad en las instalaciones de la empresa.

Ante el Sistema de Seguridad Social de Salud. Se debe hacer la afiliacién
de los empleados al sistema de seguridad social de salud, con el fin de
proporcionar atencion en salud basica y hospitalaria, riesgos profesionales y

las pensiones de invalidez, vejez y muerte.

Ante la Caja de Compensacion Familiar. También debe realizarse la
afiliacién a la Caja de Compensacion Familiar, a través de la cual se canaliza
el subsidio familiar, que es una prestacion social pagadera en dinero, especie
y servicios gque beneficia al trabajador; la empresa hara este pago sobre el

valor de la némina correspondiente a un 4%.

Ante el Servicio Nacional de Aprendizaje — SENA. Deberd llevarse a cabo

el pago sobre el 2% de la ndmina al Servicio Nacional de Aprendizaje.

Ante el Instituto Colombiano de Bienestar Familiar — ICBF. Deberéa
realizarse el pago sobre el 3% de la nédmina al Instituto Colombiano de

Bienestar Familiar.
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4.2 CONSTITUCION DE LA EMPRESA

La constitucién de la empresa comprende el disefio de los elementos basicos
de la cultura organizacional, que daran las pautas de comportamiento del
recurso humano que labore en ella, formulando la vision, mision, objetivos y

politicas de personal, de compras y de ventas.

4.2.1 Vision. “En el 2.010 “Disefios en transfer LALO’S” sera la empresa
lider en el municipio de Floridablanca, en la aplicacién de la técnica de
transfer en diversas texturas, con recurso humano comprometido y
capacitado, trabajando dentro de una cultura de resultados, con autonomia
comercial y administrativa, enmarcada dentro de las politicas y objetivos que
le permitan obtener credibilidad, aceptacién y crecimiento en el ambito

nacional”.

4.2.2 Mision. “Disefios en transfer LALO’S” presta el servicio de estampado
a las empresas que confeccionan ropa en el municipio de Floridablanca, con
calidad en la impresion de diversas texturas, atencion personalizada,
oportunidad de respuesta, asesoria especializada, talento humano calificado,
materias primas de excelente calidad y tecnologia adecuada, asegurandole a
los socios el constante incremento de su inversién, el cumplimiento de sus

obligaciones y el compromiso con el progreso econémico de la regién”.

4.2.3 Objetivos. La empresa que se espera crear tendrd como objetivo
principal, la prestacion del servicio de transfer, dirigido a las empresas del
municipio de Floridablanca, que estén dedicadas a la confeccion de ropa,
que requieran el servicio de transfer para la elaboracion de sus prendas.

Para tal fin se formulan los siguientes objetivos corporativos:
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§ Satisfacer las necesidades y expectativas de las empresas del municipio
de Floridablanca, que estén dedicadas a la confeccibn de ropa, que
requieran el servicio de transfer para la elaboracién de sus prendas.

§ Posicionar la nueva empresa, la marca “Disefos en transfer LALO'S” y el
servicio de transfer ofrecido, en el mercado de Floridablanca.

§ Conformar el recurso humano con talento humano idéneo, responsable y
con alto sentido de pertenencia hacia la empresa, que permita crear un clima
organizacional propicio para el correcto desempefio de la empresa.

§ Generar una nueva fuente de empleo directo, para el recurso humano
requerido; e indirecto, para los empleados de los proveedores de la empresa.

§ Obtener utilidades en el ejercicio de la empresa y dar prestigio social a los
inversionistas.

§ Incrementar afio a afio los ingresos en un 3% con respecto al periodo
inmediatamente anterior.

4.2.4 Politicas. Las politicas son guias de accion para el ejercicio de la
empresa, en lo relacionado con el personal, las compras y las ventas.

§ Politicas de personal. Con el objeto de conformar el recurso humano y
medir su desempefio en el cargo, la empresa realizard el proceso de
reclutamiento y seleccién de candidatos, teniendo en cuenta el perfil del
cargo.

Seguidamente, se llevara a cabo la contratacién propiamente dicha, teniendo
en cuenta que el Gerente y el Disefiador-Estampador tendran contrato
laboral de tiempo completo; mientras que el Contador serd contratado por
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prestacién de servicios, para realizar una visita al mes. El salario de cada
cargo se asignara, segun los precios que rigen el mercado de la mano de
obra en Floridablanca. Los empleados que estén expuestos a riesgos
profesionales seran dotados con los elementos de proteccion personal
indicados. Los procesos de induccién y capacitacién se realizaran con el
apoyo gratuito del Servicio Nacional de Aprendizaje. El horario de trabajo
para los empleados con contrato laboral de tiempo completo, ser4 de 8:00
a.m. a 12:00 m. y de 2:00 P.M. a 6:00 P.M., de lunes a sabado.

§ Politicas de compras. Los insumos se adquirirdn de acuerdo con las
ordenes de produccion. Los proveedores seleccionados seran aquellos que
ofrezcan insumos de excelente calidad a precios econémicos. Estos deben
encargarse del transporte de los insumos hasta la empresa. El pago sera de
contado. Se tendra un inventario de insumos igual a lo requerido para una

semana de trabajo.

§ Politicas de ventas. Las politicas de ventas sirven para llamar la
atencion del mercado objetivo y contar constantemente con capital de
trabajo. Teniendo en cuenta la modalidad de pago que rige el mercado de
servicios de transfer en el municipio de Floridablanca, la empresa manejara
la siguiente politica de ventas: 70% de contado al formalizar el pedido y el
30% a crédito, con un plazo maximo de 30 dias.

4.3 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
La estructura organizacional muestra los niveles jerarquicos dentro de la

empresa, integrandolos en el organigrama; permite conocer las funciones y

requisitos de cada cargo; e indica el valor de la remuneracion respectiva.
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4.3.1 Organigrama. El organigrama de la empresa que se espera crear, se
ha disefiado atendiendo a las necesidades de recurso humano, evidenciadas

en el estudio técnico (Véase Figura 20).

Figura 20. Organigrama.

GERENTE

——————— CONTADOR

DISENADOR

ESTAMPADOR

Como se puede observar, la nueva empresa utilizard una estructura
organizacional sencilla, conformada por los siguientes cargos: un Gerente,
un Contador y un Disefador-Estampador, dispuestos en el organigrama
indicando el nivel de jerarquia, autoridad — responsabilidad correspondiente.

4.3.2 Descripcion de cargos y perfil de cargo. La descripciony el perfil de
cargos son herramientas que propician el buen manejo del personal, ayudan
a determinar parametros para la evaluacion del desempefio, delimitan el
campo de accién de los distintos cargos y aportan organizacion y equilibrio a

la empresa (Véase Cuadros 24 al 29).
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Cuadro 24. Descripcién del cargo Gerente.

“Disefios en transfer LALO’'S”
DESCRIPCION DEL CARGO

Nota: Las funciones consignadas en este documento son una guia para la
evaluacion y no un limite a las que el trabajador pueda realizar.

Nombre del cargo: Cddigo: Fecha:

Gerente 001 Abril 2.004

Cargo Jefe Inmediato: |Supervisa a: No. de cargos iguales:

Ninguno Contador Uno
Disefiador-Estampador

FUNCION PRINCIPAL
§ Atender todas las funciones relacionadas con la administracion de la empresa,;

es decir, la planeacién, direccién, coordinacion, evaluacion y control de las
areas de administracion, contabilidad, mercadeo, ventas y de operacion.

FUNCIONES ESPECIFICAS

§ Ser el representante legal de la empresa.

§ Trazar los objetivos, metas, estrategias, politicas y pautas generales de la
empresa.

§ Contratar y renovar los diferentes seguros de la empresa.

8§ Realizar la vinculacién y liquidacién del personal de la empresa.

8 Analizar y aprobar los informes financieros presentados por el Contador.

§ Realizar actividades de promocién, publicidad, venta personal, telemercadeo y
relaciones publicas.

§ Contactar clientes del mercado objetivo y potencial de la empresa.

§ Mantener las ventas de los clientes actuales.

§ Elaborar cotizaciones a los clientes interesados.

§ Formalizar las érdenes de pedido de los clientes.

§ Entregar al Disefiador-Estampador, las 6rdenes de pedido de los clientes.

§ Entregar los pedidos a los clientes.

§ Conocer las sugerencias, quejas o reclamos de los clientes.

§ Cotizar y organizar el pedido de insumos cuando se requiera comprar.

8§ Pagar las facturas a los proveedores de insumos.

§ Avisar al Disefiador-Estampador para que almacene el pedido entregado por el
proveedor.

§ Mantener en perfecto estado los implementos de trabajo que se le asignen.

§ Realizar el mantenimiento preventivo: aseo y limpieza de su puesto de trabajo.

§ Las demas inherentes a su cargo.
Vo.Bo. Empleado Vo. Bo. Jefe Inmediato Analista
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Cuadro 25. Perfil del cargo Gerente.

“Disefios en transfer LALO’'S”
PERFIL DEL CARGO

Nombre del cargo: Cddigo: Fecha:
Gerente 001 Abril 2.004
Cargo Jefe Inmediato: |Supervisa a: No. de cargos iguales:
Ninguno Contador Uno
Disefiador-Estampador
HABILIDAD

Educaciéon: Tecndlogo o Profesional en areas relacionadas con administracion,
contabilidad, mercadeo y ventas, economia o gestion empresarial.

Experiencia: Un afio en cargos similares.

Habilidad mental: Para administrar y tomar decisiones.

Habilidad manual: Realiza movimientos sencillos.

RESPONSABILIDAD
Por todas las actividades de la empresa.
Por el recurso humano, fisico y de insumos de la empresa.
Por el manejo de informacion confidencial.

Por el cumplimiento de los objetivos corporativos.

w wu w W wWw

Por el dinero de la empresa.

ESFUERZO
Mental: Requiere concentracion y exigente revision y aprobacion de documentos y
control de actividades.
Fisico: Trabajo ligero, requiere poco esfuerzo fisico.

Visual: Normal.

CONDICIONES DE TRABAJO
Medio ambiente: Condiciones ambientales normales de oficina.
Riesgos: Ergondmicos, visuales, estrés.

Aprobo6 Aprobo6 Aprobo6
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Cuadro 26. Descripcion del cargo Contador.

“Disefios en transfer LALO’S”
DESCRIPCION DEL CARGO
Nota: Las funciones consignadas en este documento son una guia para la

evaluacion y no un limite a las que el trabajador pueda realizar.

Nombre del cargo: Cddigo: Fecha:

Contador 002 Abril 2.004

Cargo Jefe Inmediato: |Supervisa a: No. de cargos iguales:
Gerente Ninguno Uno

FUNCION PRINCIPAL
§ Elaborar los estados financieros basicos del ejercicio de la empresa; es decir,
flujo de caja, estado de resultados y balance general; para analizar los

resultados obtenidos por la empresa.

FUNCIONES ESPECIFICAS

8 Asesorar al Gerente para evitar altas cargas impositivas.
§ Orientar al Gerente sobre la contratacion y liquidacion de personal.
8 Revisar y verificar todos los movimientos contables.
§ Firmar los informes requeridos por el Gerente, entidades publicas y privadas.
§ Asumir la representacion como Contador en las ocasiones que lo ameriten.
§ Mantener en perfecto estado los implementos de trabajo que se le asignen.
§ Realizar el mantenimiento preventivo: aseo y limpieza de su puesto de trabajo.
§ Las demas inherentes a su cargo.

Vo.Bo. Empleado Vo. Bo. Jefe Inmediato Analista
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Cuadro 27. Perfil del cargo Contador.

“Disefios en transfer LALO’'S”
PERFIL DEL CARGO

Nombre del cargo: Cddigo: Fecha:
Contador 002 Abril 2.004
Cargo Jefe Inmediato: | Supervisa a: No. de cargos iguales:
Gerente Ninguno Uno
HABILIDAD

Educaciéon: Profesional en el area contable, con titulo de contador y tarjeta
profesional.

Experiencia: Tres afios en cargos similares.

Habilidad mental: Para administrar y para la toma de decisiones.

Habilidad manual: Realiza movimientos sencillos.

RESPONSABILIDAD
8 Portodas las actividades contables de la empresa.
8 Por el estado financiero de la empresa.

§ Por el manejo de informacion confidencial.

ESFUERZO
Mental: Requiere concentracion.
Fisico: Trabajo ligero, requiere poco esfuerzo fisico.
Visual: Alto.

CONDICIONES DE TRABAJO
Medio ambiente: Condiciones ambientales normales de oficina.

Riesgos: Ergondmicos, visuales, estrés.

Aprobo6 Aprobo6 Aprobo6
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Cuadro 28. Descripcién del cargo Disefiador-Estampador.

“Disefios en transfer LALO’'S”
DESCRIPCION DEL CARGO

Nota: Las funciones consignadas en este documento son una guia para la
evaluacion y no un limite a las que el trabajador pueda realizar.

Nombre del cargo: Cddigo: Fecha:
Diseflador-Estampador | 003 Abril 2.004

Cargo Jefe Inmediato: |Supervisa a: No. de cargos iguales:
Gerente Ninguno Uno

FUNCION PRINCIPAL

§

Coordinar y elaborar los disefios que seran estampados en las diversas
texturas, siguiendo las especificaciones del cliente, utilizando eficientemente los

recursos de la empresa.

FUNCIONES ESPECIFICAS

w w W W wWw

w w W W W W

Elaborar en el computador los disefios que el cliente requiera.

Imprimir los disefios que seran usados para el estampado.

Revelar el positivo del disefio seleccionado y plasmarlo en el marco, generando
la matriz de impresion.

Preparar las tintas requeridas, segun las especificaciones del cliente.

Encender la maquina termofijadora.

Imprimir la textura y verificar la calidad del estampado.

Almacenar las telas estampadas y avisar al Gerente que el pedido est4 listo.
Realizar el control de calidad de los insumos, del proceso productivo y del
servicio de aplicacion de transfer.

Informar la Gerente la necesidad de comprar insumos.

Almacenar los insumos adquiridos en estantes.

Realizar el mantenimiento preventivo del recurso fisico.

Mantener en perfecto estado los implementos de trabajo que se le asignen.
Realizar el mantenimiento preventivo: aseo y limpieza de su puesto de trabajo.

Las demds inherentes a su cargo.

Vo.Bo. Empleado Vo. Bo. Jefe Inmediato Analista
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Cuadro 29. Perfil del cargo Disefiador-Estampador.

“Disefios en transfer LALO’'S”
PERFIL DEL CARGO

Nombre del cargo: Cddigo: Fecha:
Disefiador-Estampador | 003 Abril 2.004
Cargo Jefe Inmediato: | Supervisa a: No. de cargos iguales:
Gerente Ninguno Uno

HABILIDAD

Educaciéon: Tecnodlogo o Profesional en disefio grafico.
Experiencia: Tres afios en cargos similares.

Habilidad mental: Para crear, innovar, dibujar.
Habilidad manual: Realiza movimientos complicados.

RESPONSABILIDAD
8 Portodas las actividades operativas de la empresa.
§ Por el estado del &rea operativa de la empresa.
§ Por el manejo de informacion confidencial.

ESFUERZO
Mental: Requiere concentracion.
Fisico: Trabajo complicado, requiere esfuerzo fisico.
Visual: Alto.

CONDICIONES DE TRABAJO
Medio ambiente: Emanaciones de particulas y gases.
Riesgos: Ergondmicos, visuales, estrés.

Aprobo Aprobo Aprobo

4.3.3 Asignacion salarial. La remuneracion de cada cargo se determina
con base en los precios que rigen el mercado laboral de Floridablanca,
considerando la descripcién y el perfil de cada cargo. Asi mismo, se tendran
en cuenta las obligaciones por concepto de: prestaciones sociales
(cesantias, intereses sobre las cesantias, primas de servicios y vacaciones);
derechos de ley (aportes al Sistema de Seguridad Social y a Administradora
de Riesgos Profesionales), aportes parafiscales (a Caja de Compensacion
Familiar, al Servicio Nacional de Aprendizaje y al Instituto Colombiano de
Bienestar Familiar); y el aporte para la pension. Ademds, al salario se le
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adicionaran los montos correspondientes al auxilio de transporte y dotacion,

en caso de que el salario sea inferior a 2 SMLV (Véase Cuadro 30).

Cuadro 30. Asignacién salarial.

NUmero de | Sueldo

empleados | ($/mes) Tipo de vinculacion

Cargo

Contrato laboral

Gerente 1 550.000 Tiempo completo

Prestaciéon de servicios
Contador 1 200.000 | Honorarios al mes
Por una visita

Contrato laboral
Tiempo completo

Disefador-Estampador 1 400.000

Las prestaciones sociales y los aportes parafiscales, se calcularan sobre la

base legal que corresponde a este tipo de empresa (Véase Cuadro 31).

Cuadro 31. Base para cotizar prestaciones sociales y aportes
parafiscales.

Prestaciones sociales Base de cotizacion (%)
Cesantias 8,330%
Intereses sobre las cesantias 1,000%
Prima de servicios 8,330%
Vacaciones 4,160%
Total prestaciones sociales 21,820%

Aportes parafiscales Base de cotizacion (%)
Salud 8,000%
Riesgos profesionales 2,436%
Parafiscales 9,000%
Pension 10,125%
Total aportes parafiscales 29,561%
Totf_:ll base para cotlz_ar prestaciones 51.381%
sociales y aportes parafiscales

Fuente: Ministerio del Trabajo y Seguridad Social. Bucaramanga, 2004.
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5. ESTUDIO FINANCIERO

En el estudio financiero se calcula la inversién total requerida para suplir las
necesidades de los recursos humanos, fisicos y de insumos, de acuerdo con
la informacion del estudio técnico.

Para tal fin se realizan cotizaciones con precios que incluyen el 16% del IVA.

Una vez identificada la inversion total, se identifican las fuentes de dicho
capital, bien sea de recursos propios o de terceros.

Con base en estos datos se determinan los costos de prestacion del servicio
de transfer, tanto fijos como variables y se calcula el precio de venta del
mismo.

Teniendo en cuenta esta informacion, se proyectan los ingresos y egresos a
cinco afos, se determina el punto de equilibrio y se realizan los estados

financieros basicos de flujo de caja, estado de resultados y balance general.

Todas las proyecciones se realizan a pesos constantes; es decir, sin incluir el
valor de la inflacion.

5.1 INVERSIONES

5.1.1 Inversién fija. La inversion fija esta compuesta por la maquinaria y
equipo, los muebles y enseres, el equipo de oficina y las herramientas.

§ Maquinaria y equipo. La maquinaria y equipo que se empleara en el
proceso de prestacion del servicio de transfer es la siguiente: un computador
son software licenciado, un estabilizador de corriente, una impresora, un
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zarzo para secar papel y una maquina termofijadora. La maquinaria y equipo
tiene un valor total de $12.426.260. (Véase Cuadro 32).

Cuadro 32. Maquinariay equipo.

Maquinaria y equipo Cantidad | Valor/u Valor total
Computador 1| 2.030.000 2.030.000
Software licenciado 1| 2.858.240 2.858.240
Estabilizador de corriente 1 55.000 55.000
Impresora 1 533.020 533.020
Zarzo para secar papel 1 450.000 450.000
Maquina termofijadora 1| 6.500.000 6.500.000
Total 12.426.260

Fuente: cotizaciones realizadas.

§ Muebles y enseres.

Los muebles y enseres que se requieren en el

proceso de prestacion del servicio de transfer son los siguientes: un

escritorio, una silla ergonémica, un archivador, diez papeleras, seis sillas
auxiliares, cuatro mesas, cuatro estantes, un extractor, dos extintores ABC y

un botiquin de primeros auxilios. Los muebles y enseres tienen un valor total

de $2.762.500. (Véase Cuadro 33).

Cuadro 33. Muebles y enseres.

Muebles y enseres Cantidad Valor /u Valor total
Escritorio 1 160.000 160.000
Silla ergonémica 1 140.000 140.000
Archivador 1 220.000 220.000
Papelera 10 26.100 261.000
Silla auxiliar 6 60.000 360.000
Mesa 4 90.000 360.000
Estante 4 200.000 800.000
Extractor 1 262.000 262.000
Extintor ABC 2 65.000 130.000
Botiquin de primeros auxilios 1 69.500 69.500
Total 2.762.500

Fuente: cotizaciones realizadas.
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§ Equipo de oficina. El equipo de oficina necesario para la prestacion del
servicio de transfer comprende: un telefax y una calculadora sumadora. El

equipo de oficina tiene un valor total de $710.000. (Véase Cuadro 34).

Cuadro 34. Equipo de oficina.

Equipo de oficina Cantidad Valor / u Valor total
Telefax 1 470.000 470.000
Calculadora sumadora 1 240.000 240.000
Total 710.000

Fuente: cotizaciones realizadas.

§ Herramientas.

Las herramientas que se requieren para realizar el

proceso de prestacion del servicio de transfer son las siguientes: diez
marcos, cinco rasquetas, diez recipientes y un bisturi de cirujano. Las
herramientas tienen un valor total de $1.906.975. (Véase Cuadro 35).
Cuadro 35. Herramientas.

Herramientas Cantidad Valor /u Valor total
Marco 10 180.000 1.800.000
Rasqueta 5 20.000 100.000
Recipiente 10 350 3.500
Bisturi de cirujano 1 3.475 3.475
Total 1.906.975

Fuente: cotizaciones realizadas.

§ Total de inversion fija.

De acuerdo con los datos anteriores se

determina la inversion fija, sumando la inversion requerida en maquinaria y

equipo, muebles y enseres, equipo de oficina y herramientas.

El total de

inversion fija tiene un valor total de $17.805.735. (Véase Cuadro 36).
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Cuadro 36. Total de inversion fija.

Inversion fija Valor total
Maquinaria y equipo 12.426.260
Muebles y enseres 2.762.500
Equipo de oficina 710.000
Herramientas 1.906.975
Total 17.805.735

5.1.2 Inversion diferida. La inversién diferida comprende todos los gastos
preoperativos que deben realizarse antes de que la empresa comience a
laborar, entre éstos se encuentran los siguientes: estudio de factibilidad,
estudio de nombre, escritura de constitucion, registro mercantil, licencia de
funcionamiento; asi como, la publicidad y promocién de lanzamiento. La

inversion diferida tiene un valor total de $3.496.880. (Véase Cuadro 37).

Cuadro 37. Inversiéon diferida.

Inversion diferida Valor
Estudio de factibilidad 565.000
Estudio de nombre 19.000
Escritura de constitucion 150.000
Registro mercantil 319.800
Licencia de funcionamiento 150.000
Publicidad y promocion de lanzamiento 2.293.080
Total 3.496.880

Fuente: cotizaciones realizadas.

5.1.3 Inversién de capital de trabajo. La inversion de capital de trabajo
comprende los recursos necesarios para la operacién normal de la empresa,;
es decir, costos de prestacion del servicio de transfer, gastos de
administracion y ventas, gastos financieros y el inventario de insumos, para

un periodo de un mes de trabajo.
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§ Costos de prestacion del servicio de transfer. Los costos de
prestacion del servicio de transfer incluyen los siguientes conceptos: mano

de obra directa y los costos indirectos de prestacion del servicio.

§ Insumos. Los insumos requeridos en el proceso de la prestacion de un
servicio de transfer son: una hoja carta papel bond, consumo para imprimir
una hoja en tinta negra para impresora laser, un gramo de pintura para
transfer, un gramo de colbdn, un gramo de emulsién y un octavo de pliego de
papel bond. EIl costo de insumo por servicio, se establece teniendo en
cuenta el precio del insumo y el consumo requerido para prestar un servicio

de transfer, como se muestra a continuacion:

Resma de hoja carta papel bond (500 hojas) = $9.976.

Tarro de tinta negra para impresora laser (25 ml, para 500 hojas) = $40.020.
Kilo de pintura para transfer (1.000 gr) = $11.020.

Kilo de colbén (1.000 gr) = $2.488.

Kilo de emulsién (1.000 gr) = $29.000.

Pliego de papel bond (ocho octavos) = $198.

El costo por concepto de insumos tiene un valor total de $75.673, para el
primer mes de trabajo de la empresa. (Véase Cuadro 38).

Cuadro 38. Insumos.

Insumo Insur_n(_) / SeI’VI~CIOS / Valor afio | Valor mes
servicio afno
Hoja carta papel bond $19,952 5.428 108.299 9.025
Tinta ~ negra - para|  gg4 40 5.428|  434.457 36.205
impresora laser
Pintura para transfer $11,020 5.428 59.817 4.985
Colbén $2,488 5.428 13.506 1.125
Emulsion $29,000 5.428 157.412 13.118
Pliego papel bond $24,795 5.428 134.587 11.216
Total $167,295 5.428 908.078 75.673
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§ Mano de obra directa. La mano de obra directa estar4 conformada por
un Disefiador-Estampador, que devengara un valor mensual igual al valor del
salario mas el auxilio de transporte, la seguridad social, los aportes
parafiscales y la dotacion de ley. La mano de obra directa tiene un valor total
de $671.744, para el primer mes de labores de la empresa. (Véase Cuadro
39).

Cuadro 39. Mano de obra directa.

Salario Aux. de Seg. Aportes Prestac. L. Total Total
Cargo No. - - Dotacién =
mes Trans. social Paraf. Sociales mes afio
Disefiador- 1| 400.000| 37.500| 82.244|  36.000 88.000| 28.000| 671.744| 8.060.928
Estampador
Total 1 400.000 37.500| 82.244 36.000 88.000 28.000 671.744 8.060.928

§ Costos indirectos de prestacion del servicio. Los costos indirectos de
prestacion del servicio estan integrados por: otros insumos, mantenimiento,
depreciacion y seguro de la maquinaria y equipo y de las herramientas; asi
como el arriendo del area de prestacion del servicio de transfer. Los costos
indirectos de prestacion del servicio tienen un valor total de $602.251, para el

primer mes de labores de la empresa. (Véase Cuadros 40 al 45).

Cuadro 40. Otros insumos.

incs)er(r)w?)s Unidad Co/nrﬁgéno C(/)ito Valor mes | Valor afio
Electricidad |Kilovatio 375 280 105.000|  1.260.000
Agua Metro® 750 30 22.500 270.000
Total 127.500| 1.530.000

Cuadro 41. Mantenimiento de maquinariay equipo y herramientas.

Activo Valor total | Porcentaje | Valor aiio | Valor mes
Maquinaria y equipo | 12.426.260 5 621.313 51.776
Herramientas 1.906.975 5 95.349 7.946
Total 14.333.235 5 716.662 59.722
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Cuadro 42. Depreciacion de maquinariay equipo y herramientas.

Afos

Activo Valor depreciables Valor afio | Valor mes
Maquinaria y equipo [12.426.260 10| 1.242.626 103.552
Herramientas 1.906.975 5 381.395 31.783
Total 14.333.235 1.624.021 135.335
Cuadro 43. Seguro de maquinariay equipo y herramientas.

Activo Valor Porcentaje | Valor afio | Valor mes
Maquinaria y equipo |12.426.260 1 124.263 10.355
Herramientas 1.906.975 1 19.070 1.589
Total 14.333.235 143.332 11.944

Teniendo en cuenta, que el area de prestacion del servicio de transfer ocupa

un 76,5% del area total de la empresa, se aplica dicho porcentaje al valor del

arriendo.

Cuadro 44. Arriendo del area de prestacién del servicio de transfer.

Arriendo Valor afo Valor mes
Arriendo (76,5%) 3.213.000 267.750
Total 3.213.000 267.750

Cuadro 45. Costos indirectos de prestacion del servicio.

Costos indirectos de prestacion del servicio | Valor ailo | Valor mes
Otros insumos 1.530.000 127.500
Mantenimiento 716.662 59.722
Depreciaciéon 1.624.021 135.335
Seguro 143.332 11.944
Arriendo (76,5%) 3.213.000 267.750
Total 7.227.015 602.251
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§ Total costos de prestacion del servicio. Los costos de prestacion
del servicio de transfer, para el primer mes de labores de la empresa, tienen
un valor total de $1.349.668. (Véase Cuadro 46).

Cuadro 46. Total costos de prestacion del servicio.

Costos de prestacion del servicio Valor afo Valor mes
Insumos 908.078 75.673
Mano de obra directa 8.060.928 671.744
Costos indirectos de prestacion del servicio 7.227.015 602.251
Total 16.196.022 1.349.668
§ Gastos de administracion y ventas. Los gastos de administracion y

ventas abarcan los siguientes conceptos: ndémina de administracién y
ventas, depreciacion de los muebles y enseres, la amortizacién de los
diferidos y los gastos generales. Los gastos de administracion y ventas
tienen un valor total de $1.640.434, para el primer mes de trabajo de la

empresa. (Véase Cuadros 47 al 54).

Cuadro 47. Nomina de administracién y ventas.

Cargo No. Salario | Aux.de Seg. Aportes Pres_tac. Dotacién Valor Va~lor
mes Trans. Social Paraf. Sociales mes afio

Gerente 1 550.000| 37.500 113.086| 49.500 121.000 38.500 909.586 10.915.026

Total 1 550.000| 37.500 113.086| 49.500 121.000 38.500 909.586 10.915.026

Cuadro 48. Depreciacién de muebles y enseres y equipo de oficina.

Activo Valor depf(\arcl:(i):bles Valor afio | Valor mes
Muebles y enseres 2.762.500 10 276.250 23.021
Equipo de oficina 710.000 5 142.000 11.833
Total 3.472.500 418.250 34.854
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Cuadro 49. Amortizacién de diferidos.

Activo Valor Afos amortizables | Valor afio | Valor mes
Diferidos 3.496.880 5 699.376 58.281
Total 3.496.880 5 699.376 58.281

Los gastos generales estan conformados por los siguientes conceptos:

prestacion de servicios del contador, mantenimiento y seguro de los muebles

y enseres y el equipo de oficina, arriendo del area de administracion y

ventas, gastos de cafeteria, papeleria y de aseo, servicios publicos de

electricidad, agua y teléfono; asi como, la publicidad de operacion.

Cuadro 50. Mantenimiento de muebles y enseres y equipo de oficina.

Activo Valor Porcentaje |Valor aiio | Valor mes
Muebles y enseres 2.762.500 5| 138.125 11.510
Equipo de oficina 710.000 5 35.500 2.958
Total 3.472.500 173.625 14.469
Cuadro 51. Seguro de muebles y enseres y equipo de oficina.

Activo Valor Porcentaje | Valor afio | Valor mes
Muebles y enseres 2.762.500 1 27.625 2.302
Equipo de oficina 710.000 1 7.100 592
Total 3.472.500 34.725 2.894

Teniendo en cuenta, que el &rea de administracion y ventas ocupa un 23,5%

del area total de la empresa, se aplica dicho porcentaje al valor del arriendo.
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Cuadro 52. Arriendo del area de administracion y ventas.

Arriendo Valor afo Valor mes
Arriendo (23,5%) 987.000 82.250
Total 987.000 82.250
Cuadro 53. Gastos generales.

Gastos generales Valor aiio | Valor mes

Prestacion de servicios del Contador 2.400.000 200.000
Mantenimiento 173.625 14.469
Seguro 34.725 2.894
Arriendo (23,5%) 987.000 82.250
Gastos de cafeteria 480.000 40.000
Gastos de papeleria 240.000 20.000
Gastos de aseo 180.000 15.000
Servicios publicos: electricidad 360.000 30.000
Servicios publicos: agua 120.000 10.000
Servicios publicos: teléfono 960.000 80.000
Publicidad de operacién 1.717.200 143.100
Total 7.652.550 637.713
Cuadro 54. Gastos de administracion y ventas.

Gastos de administracion y ventas Valor afno Valor mes
Némina del area administrativa 10.915.026 909.586
Depreciacion 418.250 34.854
Amortizacion de diferidos 699.376 58.281
Gastos generales 7.652.550 637.713
Total 19.685.202 1.640.434

§ Gastos financieros. Los gastos financieros corresponden al valor de los

intereses pagados por el crédito bancario requerido. Los gastos financieros

tienen un valor total de $265.050, para el primer mes de labores de empresa.

(Véase Cuadro 55).
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Cuadro 55. Gastos financieros.

Gastos financieros Valor afio 1 Valor mes 1
Intereses 1.199.545 265.050
Total 1.199.545 265.050
§ Total capital de trabajo. EIl capital de trabajo es calculado para una

semana de trabajo de la empresa; comprende los costos de prestacion del
servicio, sin incluir la depreciacién ni la carga prestacional; los gastos de
administracion y ventas sin incluir la depreciacion, ni la amortizacion de
diferidos, ni la carga prestacional; los gastos financieros por el valor de la
primera cuota del crédito bancario; la cartera comercial y el inventario de
insumos. El capital de trabajo tiene un valor total de $955.741, para un mes

de labores de la empresa. (Véase Cuadro 56).

Cuadro 56. Capital de trabajo.

Capital de trabajo Valor (una semana)
Costos de prestacion del servicio 265.583
Gastos de administracion y ventas 334.575
Gastos financieros 64.013
Cartera comercial 272.653
Inventario de insumos 18.918
Total 955.741

5.1.4 Inversién total. La inversion total se determina sumando la inversion
fija, la diferida y el capital de trabajo. La inversién total tiene un valor total de
$22.258.357. (Véase Cuadro 57).
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Cuadro 57. Inversidén total.

Inversion total Valor
Inversion fija 17.805.735
Inversion diferida 3.496.880
Inversion de capital de trabajo (una semana) 955.741
Total 22.258.357

5.1.5 Fuentes de financiacion. Teniendo en cuenta la capacidad financiera
de los dos inversionistas interesados, aportaran recursos propios por un valor
total de $12.958.357 y se hard un préstamo a una entidad financiera para
obtener recursos de terceros, por un valor total de $9.300.000. En este
orden de ideas, los recursos propios representan un 58,22% de la inversiéon
total; mientas que los recursos de terceros son el 41,78% restante. (Véase
Cuadro 58).

Cuadro 58. Fuentes de financiacion.

Fuente de financiacién Valor Porcentaje (%)
Recursos propios (aportes sociales) 12.958.357 58,22%
Recursos de terceros (crédito bancario) 9.300.000 41,78%
Total 22.258.357 100,00%

El crédito bancario se hara por $9.300.000, cuotas pagaderas mes vencido, a
una tasa de interés del DTF + 7 puntos; es decir, del 14,2%, con un plazo de

cinco afos. (Véase Cuadro 59).
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Cuadro 59. Tabla de amortizacién del crédito bancario.

Periodo Inversion Intereses Amortizacion Cuota Saldo
0 9.300.000 9.300.000
1 110.050 155.000 265.050 9.145.000
2 108.216 155.000 263.216 8.990.000
3 106.382 155.000 261.382 8.835.000
4 104.548 155.000 259.548 8.680.000
5 102.713 155.000 257.713 8.525.000
6 100.879 155.000 255.879 8.370.000
7 99.045 155.000 254.045 8.215.000
8 97.211 155.000 252.211 8.060.000
9 95.377 155.000 250.377 7.905.000
10 93.543 155.000 248.543 7.750.000
11 91.708 155.000 246.708 7.595.000
12 89.874 155.000 244.874 7.440.000

Subtotal 1.199.545 1.860.000 3.059.545 7.440.000
13 88.040 155.000 243.040 7.285.000
14 86.206 155.000 241.206 7.130.000
15 84.372 155.000 239.372 6.975.000
16 82.538 155.000 237.538 6.820.000
17 80.703 155.000 235.703 6.665.000
18 78.869 155.000 233.869 6.510.000
19 77.035 155.000 232.035 6.355.000
20 75.201 155.000 230.201 6.200.000
21 73.367 155.000 228.367 6.045.000
22 71.533 155.000 226.533 5.890.000
23 69.698 155.000 224.698 5.735.000
24 67.864 155.000 222.864 5.580.000

Subtotal 935.425 1.860.000 2.795.425 5.580.000
25 66.030 155.000 221.030 5.425.000
26 64.196 155.000 219.196 5.270.000
27 62.362 155.000 217.362 5.115.000
28 60.528 155.000 215.528 4.960.000
29 58.693 155.000 213.693 4.805.000
30 56.859 155.000 211.859 4.650.000
31 55.025 155.000 210.025 4.495.000
32 53.191 155.000 208.191 4.340.000
33 51.357 155.000 206.357 4.185.000
34 49.523 155.000 204.523 4.030.000
35 47.688 155.000 202.688 3.875.000
36 45.854 155.000 200.854 3.720.000

Subtotal 671.305 1.860.000 2.531.305 3.720.000
37 44.020 155.000 199.020 3.565.000
38 42.186 155.000 197.186 3.410.000
39 40.352 155.000 195.352 3.255.000
40 38.518 155.000 193.518 3.100.000
41 36.683 155.000 191.683 2.945.000
42 34.849 155.000 189.849 2.790.000
43 33.015 155.000 188.015 2.635.000
44 31.181 155.000 186.181 2.480.000
45 29.347 155.000 184.347 2.325.000
46 27.513 155.000 182.513 2.170.000
47 25.678 155.000 180.678 2.015.000
48 23.844 155.000 178.844 1.860.000

Subtotal 407.185 1.860.000 2.267.185 1.860.000
49 22.010 155.000 177.010 1.705.000
50 20.176 155.000 175.176 1.550.000
51 18.342 155.000 173.342 1.395.000
52 16.508 155.000 171.508 1.240.000
53 14.673 155.000 169.673 1.085.000
54 12.839 155.000 167.839 930.000
55 11.005 155.000 166.005 775.000
56 9.171 155.000 164.171 620.000
57 7.337 155.000 162.337 465.000
58 5.503 155.000 160.503 310.000
59 3.668 155.000 158.668 155.000
60 1.834 155.000 156.834 -

Subtotal 143.065 1.860.000 2.003.065

Total 3.356.525 9.300.000 12.656.525

Fuente: cotizaciones realizadas.
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5.2 COSTOS

5.2.1 Costos fijos. Los costos fijos son las erogaciones de dinero que

deben cubrirse, independientemente de los servicios de transfer prestados.

Los costos fijos del primer afio tienen un valor total de $34.642.690. (Véase

Cuadro 60).

Cuadro 60. Costos fijos.

Costos fijos Valor afio
Mano de obra directa 8.060.928
Mantenimiento 890.287
Depreciaciéon 2.042.271
Seguro 178.057
NOmina de administracién y ventas 10.915.026
Arriendo 4.200.000
Amortizacion de diferidos 699.376
Prestacion de servicios del Contador 2.400.000
Gastos de cafeteria 480.000
Gastos de papeleria 240.000
Gastos de aseo 180.000
Electricidad 360.000
Agua 120.000
Teléfono 960.000
Publicidad de sostenimiento 1.717.200
Gastos financieros 1.199.545
Total 34.642.690

5.2.2 Costos variables. Los costos variables son las erogaciones de dinero

gue estan directamente relacionadas con los servicios de transfer prestados.

Los costos variables del primer afio tienen un valor de $2.438.078. (Véase

Cuadro 61).
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Cuadro 61. Costos variables.

Costos variables Valor afio
Insumos 908.078
Otros insumos 1.530.000
Total 2.438.078

5.2.3 Costos totales unitarios. Los costos totales unitarios se determinan
sumando a los costos fijos los costos variables, calculados para el primer afio
de labores de la empresa y dividiéndolos por la cantidad de servicios que se
ofreceran en el primer afio. Los costos totales unitarios del servicio de

transfer tienen un valor total de $6.831. (Véase Cuadro 62).

Cuadro 62. Costos totales unitarios.

Costos totales unitarios Valor
Costos fijos ($) 34.642.690
Costos variables ($) 2.438.078
Costos totales ($) 37.080.769
Servicios / afio (unidades / afio) 5.428
Total 6.831

5.2.4 Precio de venta. Para calcular el precio de venta se tienen en cuenta
los costos totales unitarios y se les adiciona el correspondiente valor del
margen de contribucidn, utilidad esperada por los inversionistas interesados,
del 15,00%. El precio de venta del servicio de transfer tiene un valor total de
$8.037. (Véase Cuadro 63).
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Cuadro 63. Precio de venta.

Precio de venta Valor
Costos totales unitarios ($ / servicio) 6.831
Margen de contribucion (%) 15,00
Total 8.037

5.3 PRESUPUESTO DE EGRESOS E INGRESOS

5.3.1 Egresos proyectados. Los egresos comprenden las erogaciones de
dinero por concepto de los costos de produccién, gastos de administracion y
ventas, y gastos financieros, que son proyectados a cinco afios con un
crecimiento del 3,00% anual, de acuerdo con la capacidad del proyecto del

estudio técnico. (Véase Cuadro 64).

Cuadro 64. Egresos proyectados.

Egreso Afo 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
Costos de produccion | 16.196.022| 16.681.902| 17.182.359| 17.697.830| 18.228.765
Gastos de
administracion y
ventas 19.685.202| 20.275.758| 20.884.031| 21.510.552| 22.155.868
Gastos financieros 1.199.545 935.425 671.305 407.185 143.065
Total 37.080.769| 37.893.085| 38.737.695| 39.615.567| 40.527.698
5.3.2 Ingresos proyectados. Los ingresos se obtienen multiplicando la

cantidad de servicios de transfer que se prestaran al afio, por el precio de
venta unitario, que son proyectados a cinco afios con un crecimiento del
3,00% anual, de acuerdo con la capacidad del proyecto del estudio técnico.
(Véase Cuadro 65).
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Cuadro 65. Ingresos proyectados.

Ingreso Afio 1 Afio 2 Afo 3 Ao 4 Afio 5
Servicios / afio 5.428 5.590 5.757 5.929 6.106
Precio de
venta unitario 8.037 8.037 8.037 8.037 8.037
Total 43.624.434| 44.926.416| 46.268.582| 47.650.933| 49.073.469

5.4 PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio en unidades de servicios de transfer, se determina

aplicando la siguiente formula:

PE (u) = Costos Fijos Totales / (Precio de Venta (u) — Costos Variables (u)

Teniendo en cuenta que los costos fijos totales del primer afio tienen un valor

total de $34.642.690, que el precio de venta unitario es de $8.037 y que los

costos variables unitarios son de $449; el punto de equilibrio tiene un valor

total de 4.566 servicios de transfer, para el primer afio de labores de la

empresa; es decir, que se deben prestar 4.566 servicios de transfer, para no

incurrir en pérdidas ni ganancias. (Véase Cuadros 66, 67 y Figura 21).

Cuadro 66. Punto de equilibrio.

Concepto Valor
Costos fijos totales ($) 34.642.690
Precio de venta (u) 8.037
Costos variables (u) 449
PE (u) 4.566
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Cuadro 67. Calculos para el punto de equilibrio.

Servicios a Ingresos Costos Costos Costos Utilidad o
prestar Variables Fijos Totales pérdida

0 0 0 34.642.690 34.642.690| -34.642.690

1.000 8.036.926 449.167 34.642.690 35.091.857| -27.054.931
2.000 16.073.852 898.334 34.642.690 35.541.024| -19.467.172
3.000 24.110.778 1.347.501 34.642.690 35.990.191| -11.879.414
4.000 32.147.703 1.796.668 34.642.690 36.439.358 -4.291.655
5.000 40.184.629 2.245.835 34.642.690 36.888.525 3.296.104
6.000 48.221.555 2.695.002 34.642.690 37.337.692 10.883.863
7.000 56.258.481 3.144.169 34.642.690 37.786.859 18.471.622
8.000 64.295.407 3.593.336 34.642.690 38.236.026 26.059.381
9.000 72.332.333 4.042.503 34.642.690 38.685.193 33.647.140
10.000 80.369.259 4.491.670 34.642.690 39.134.360 41.234.899

Figura 21. Representacion grafica del punto de equilibrio.
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5.5 FLUJO DE CAJA PROYECTADO

Con base en la informacion determinada, se elabora el flujo de caja

proyectado a cinco afos. (Véase Cuadro 68).

Cuadro 68. Flujo de caja proyectado.

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Ingresos
Ventas 42533.823| 43.803.255| 45.111.868| 46.459.660| 47.846.633
Cartera comercial 1.090.611 1.123.160 1.156.715 1.191.273
Aportes de socios 12.958.357
Crédito 9.300.000
Total ingresos 22.258.357| 42533.823| 44.893.866| 46.235.028| 47.616.375| 49.037.906
Egresos
Maquinaria y 12.426.260
equipo
Muebles y 2.762.500
enseres
Equipo de oficina 710.000
Herramientas 1.906.975
Gastos 3.496.880
preoperativos
Costos de
prestacion del 14572.000| 15.057.881| 15.558.338| 16.073.809|  16.604.744
servicio
Gastos de
administracioén y 18.567.576| 19.158.132| 19.766.405| 20.392.926|  21.038.242
ventas
Gastos 1.199.545 935.425 671.305 407.185 143.065
financieros
Impuesto de renta 3.249.859 3.421.042 3.595.387 3.771.955
Reserva legal 603.545 635.374 667.715 700.506 733.682
Total egresos 21.302.615| 34.942.667| 39.036.671| 40.085.005| 41.169.813| 42.291.688
Saldo (ingresos 955.741 7.591.156 5.857.195 6.150.023 6.446.562 6.746.218
- egresos)
Mas amortizacion 699.376 699.376 699.376 699.376 699.376
de diferidos
Més depreciacion 2.042.271 2.042.271 2.042.271 2.042.271 2.042.271
Mas reserva legal 603.545 635.374 667.715 700.506 733.682
('iﬂa%ri‘toj abono a 1.860.000 1.860.000 1.860.000 1.860.000 1.860.000
f:jlgo neto de 9.076.348 7.374.216 7.699.385 8.028.715 8.361.547
('\j":i asjgjdo inicial 955.741| 10.032.090| 17.406.305| 25.105.690|  33.134.405
f:jlgo final de 955.741| 10.032.090| 17.406.305| 25.105.690| 33.134.405| 41.495.952
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5.6 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

Teniendo en cuenta los valores calculados, se realiza el estado de resultados

proyectado a cinco afos. (Véase Cuadro 69).

Cuadro 69. Estado de resultados proyectado.

Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ingresos
Ventas 43.624.434| 44.926.416| 46.268.582| 47.650.933| 49.073.469
Costos de
prestacion del 14.572.000| 15.057.881| 15.558.338| 16.073.809| 16.604.744
servicio
Utilidad bruta 29.052.433 29.868.534| 30.710.244| 31.577.124| 32.468.725
Gastos de
administraciony| 18.567.576 19.158.132| 19.766.405| 20.392.926| 21.038.242
ventas
Utilidad

_ 10.484.857 10.710.402| 10.943.839| 11.184.199| 11.430.483
operacional
Gastos 1.199.545 935.425 671.305 407.185 143.065
financieros
Utilidad antes
. 9.285.312 9.774.977| 10.272.534| 10.777.014| 11.287.418
de impuestos
Impuesto (35%) 3.249.859 3.421.242 3.595.387 3.771.955 3.950.596
Utilidad
después de 6.035.453 6.353.735 6.677.147 7.005.059 7.336.822
impuestos
Reserva legal 603.545 635.374 667.715 700.506 733.682
(10%)
Utilidad neta 5.431.908 5.718.362 6.009.433 6.304.553 6.603.140

5.7 BALANCE GENERAL PROYECTADO

Tomando como referencia los datos consignados anteriormente, se elabora

el balance general proyectado a cinco afios. (Véase Cuadro 70).
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Cuadro 70. Balance general proyectado.

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Activo
Activo corriente
Caja y bancos 955.741| 10.032.090 17.406.305 25.105.690| 33.134.405 41.495.952
Cuentas por cobrar 1.090.611 1.123.160 1.156.715 1.191.273 1.226.837
Total activo corriente 955.741| 11.122.701 18.529.466 26.262.405| 34.325.679 42.722.789
Activo fijo
Magquinaria y equipo 12.426.260| 12.426.260 12.426.260 12.426.260 12.426.260 12.426.260
Muebles y enseres 2.762.500 2.762.500 2.762.500 2.762.500 2.762.500 2.762.500
Equipo de oficina 710.000 710.000 710.000 710.000 710.000 710.000
Herramientas 1.906.975 1.906.975 1.906.975 1.906.975 1.906.975 1.906.975
Diferidos 3.496.880 3.496.880 3.496.880 3.496.880 3.496.880 3.496.880
Depreciacion acumulada 2.042.271 4.084.542 6.126.813 8.169.084 10.211.355
Amortizacion acumulada 699.376 1.398.752 2.098.128 2.797.504 3.496.880
Total activo fijo 21.302.615| 18.560.968 15.819.321 13.077.674 10.336.027 7.594.380
Total activo 22.258.357| 29.683.669| 34.348.787| 39.340.079| 44.661.706 50.317.169
Pasivo
Pasivo corriente
Impuesto por pagar 3.249.859 3.421.242 3.595.387 3.771.955 3.950.596
Obligaciones financieras a
corto plazo 1.860.000 1.860.000 1.860.000 1.860.000 1.860.000
Total pasivo corriente 1.860.000 5.109.859 5.281.242 5.455.387 5.631.955 3.950.596
Pasivo no corriente
Obligaciones financieras a
largo plazo 7.440.000 5.580.000 3.720.000 1.860.000
Total pasivo no corriente 7.440.000 5.580.000 3.720.000 1.860.000
Total pasivos 9.300.000| 10.689.859 9.001.242 7.315.387 5.631.955 3.950.596
Patrimonio
Capital social 12.958.357| 12.958.357 12.958.357 12.958.357 12.958.357 12.958.357
Utilidad neta 5.431.908 5.718.362 6.009.433 6.304.553 6.603.140
Utilidad de ejercicios
anteriores 5.431.908 11.150.269 17.159.702 23.464.255
Reserva legal 603.545 1.238.919 1.906.634 2.607.139 3.340.822
Total patrimonio 12.958.357| 18.993.810 25.347.545| 32.024.692| 39.029.751 46.366.573
Total pasivo + patrimonio 22.258.357| 29.683.669| 34.348.787| 39.340.079| 44.661.706 50.317.169
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6. EVALUACION DEL PROYECTO

La Evaluacion del Proyecto se hace desde tres puntos de vista: el social, el
ambiental y la evaluacién financiera, para identificar los efectos que traera

consigo la creacion de la nueva empresa.

El impacto social se realiza teniendo en cuenta los beneficios que la empresa
traerd, tanto para el sector privado como para el sector publico del municipio

de Floridablanca.

El impacto ambiental se hace identificando el efecto que generara la nueva
empresa, diseflando las correspondientes medidas de mitigacion.

La evaluaciéon financiera se lleva a cabo mediante el célculo del valor
presente neto, la tasa interna de retorno, el periodo de recuperacion de la

inversion y las razones financieras basicas.

6.1 IMPACTO SOCIAL

El transfer constituye para el mercado objetivo una técnica de estampacion
en prendas de vestir, que permite innovar y satisfacer las expectativas del

cliente y de los usuarios finales.
La creacion de la nueva empresa permitira reactivar el mercado, y entrar a
competir en un comercio saturado de productos y servicios extranjeros

comunes, que carecen de valores agregados; razén por la cual, se motivara

a la demanda de bienes nacionales.
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Las empresas del sector confecciones de Floridablanca que requieren en sus
procesos el servicio de estampado, podran contar con un proveedor de
transfer, que permite imprimir con buen nivel de detalles sobre casi cualquier
superficie, disefios con creatividad y talento, para crear imagenes de
diferentes motivos, forma y colores, que sean agradables y asequibles a todo

tipo de cliente.

Esta empresa traerd beneficios a los inversionistas interesados, gracias a la
obtencion de un reconocimiento social con la creacion de una nueva fuente
de empleo en la localidad, que generara tres empleos directos y varios
empleos indirectos. Los inversionistas interesados también tendran a cambio
beneficios econdmicos, representados en la generacion de utilidades
generadas en la prestacion del servicio de transfer.

A nivel gubernamental, la creacion de la empresa implica el aumento del
fisco nacional, con el pago de impuestos y registros para el funcionamiento
legal de la empresa. Entidades como las EPS’s, ARS’s, Fondos de
Pensiones, Cajas de Compensacion Familiar, SENA, ICBF, entre otras,
también se verdn beneficiadas con la creacion de esta nueva unidad

econdmica.

6.2 IMPACTO AMBIENTAL

Teniendo en cuenta que el dafo al ecosistema es irreversible y trae consigo
consecuencias funestas, es indispensable que la nueva empresa tenga
presente el desarrollo sostenible, en tal sentido se proponen las siguientes

medidas de manejo:

§ Utilizar adecuadamente insumos de excelente calidad.
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§ Envasar y reutilizar las tintas y demdas insumos que sobren en el proceso

de transfer.

§ Reutilizar el papel.

§ Disefiar e implementar programas de seguridad industrial.

§ Realizar el mantenimiento preventivo a todos los recursos fisicos de la

empresa.

§ Verificar el perfecto estado de las conexiones eléctricas y tuberias de

agua.
§ Asear las instalaciones internas y externas de la empresa.

§ Realizar la seleccion de residuos separando el papel, plastico, carton,
vidrio, entre otros, y disponerlos en recipientes adecuados para su

manipulacion por la ruta del reciclaje que corresponda.

§ Programar y asistir a las capacitaciones en temas ambientales del SENA.

6.3 EVALUACION FINANCIERA
6.3.1 Valor presente neto. El valor presente neto se calcula con los saldos

netos del flujo de caja proyectado y una tasa de interés de oportunidad
minima atractiva TMAR del 12,59%. (Véase Figura 22y Cuadro 71).
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Figura 22. Saldos netos del flujo de caja proyectado.

$7.374.216 $7.699.385 $8.028.715 $8.361.547

‘ $9.076.348

Afo O Afo 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5

$22.258.357

Cuadro 71. Tasa de interés de oportunidad minima atractiva TMAR.

Recursos propios (aportes sociales) 0,5822 0,0000 0,0000
Recursos de terceros (crédito) 0,4178 0,0620 0,0259
Factor de riesgo 0,1000 0,1000
TMAR 0,1259

De acuerdo con estos datos, se determina el valor presente neto por medio
de excel. La inversion inicial de $22.258.357 se recupera y se obtienen
$5.980.677, lo que evidencia que el proyecto es atractivo para los

inversionistas interesados.

6.3.2 Tasa interna de retorno. La tasa interna de retorno es la tasa de
interés a la que el proyecto es rentable. Es aquella tasa de descuento que
hace el valor presente neto cero, igualando la suma de los flujos

descontando la inversion inicial.

Teniendo en cuenta los saldos netos del flujo de caja proyectado, se calcula
mediante excel. La tasa interna de retorno del proyecto es 24,31%, lo que
indica que por cada peso invertido en la prestacion del servicio de transfer,
retornarén $0,2431.
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Debido a que la tasa interna de retorno es mayor a la tasa de interés de
oportunidad minima atractiva, se sabe que el proyecto es factible; ya que, se

generan utilidades por encima del rendimientos financieros del mercado.

6.3.3 Periodo de recuperacion de lainversién. Teniendo en cuenta que la
inversion inicial es de $22.258.357 y la utilidad neta del estado de resultados

proyectado, se calcula el periodo de recuperacion de la inversion.

Utilidad neta afio 1 = 5.341.908
Utilidad neta afio 2 = 5.718.362
Utilidad neta afio 3 = 6.009.433
Subtotal recuperado = 17.159.702
Saldo por recuperar = 5.098.655
Utilidad neta afo 4 = 6.304.553

Por regla de tres simple se calcula:

12 meses 6.305.553
X 5.098.655
X =9,70 meses

1 mes 30 dias
0,70 meses X
X =21 dia

El periodo de recuperaciéon de la inversién inicial de $22.258.357, es de 3
afios, 9 meses y 21 dias, lo que permite saber que la inversion en este
proyecto es favorable para los inversionistas interesados.

110

PDF created with FinePrint pdfFactory Pro trial version www.pdffactory.com



http://www.pdffactory.com

6.3.4 Andlisis de las razones financieras. Con base en los estados
financieros basicos proyectados, se calculan las razones financieras basicas
de los blogues de razones de liquidez, endeudamiento, actividad y
rentabilidad. (Véase Cuadro 72).

Cuadro 72. Razones financieras basicas.

Razones financieras basicas | Afio 1 | Afio 2 | Afio 3 [ Afio 4 | Afio 5

Bloque de razones de liquidez

Razén corriente ($) | 218] 351| 481] 6,09] 10,81
Bloque de razones de endeudamiento
Nivel de endeudamiento (%) | 36,01| 26,21 18,60 12,61| 7,85
Bloque de razones de actividad
Rotacion de cartera (veces) 40,00 40,00| 40,00 40,00| 40,00
Rotacion de activos (veces) 1,38 1,17 1,02 0,90 0,81

Bloque de razones de rentabilidad

Margen bruto de ganancias (%) | 21,28 | 21,76| 22,20| 22,62| 23,00

Margen neto de ganancias (%) 1245| 12,73| 12,99| 13,23| 13,46

La razén corriente permite observar que para el primer afio de labores, la
empresa cuenta con $2,18 como respaldo, a cada peso que debe a corto
plazo. La empresa inicia sus labores con un buen nivel de liquidez y se
mantiene durante los cinco afios proyectados hasta alcanzar $10,81 en el
afo 5; siempre y cuando, se mantengan las circunstancias previstas en el

proyecto y las utilidades sean reinvertidas en el mismo.

El nivel de endeudamiento indica que por cada peso que la empresa tiene
invertido en activos el 0,3601 han sido financiados por los acreedores; es
decir, el banco es duefio del 36,01% de la empresa en el afio 1. La
proyeccion muestra un nivel aceptable de endeudamiento, con pocas
posibilidades de riesgo; afio a afio el nivel de endeudamiento va decreciendo
hasta llegar a un 7,85% en el afio 5.
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La rotacion de cartera de la empresa es de 40 veces durante toda la vida util
del proyecto; es decir, del afio 1 al afilo 5. En otras palabras, las cuentas por
cobrar en la empresa giran 40 veces en el afio 1; es decir, que las cuentas
por cobrar de la empresa se convierten en efectivo 40 veces durante este
afio. Este valor no varia durante los cinco afios, debido a que el precio de

venta unitario del servicio y la politica de ventas se mantienen constantes.

La rotacion de activos totales de la empresa para el afio 1 es de 1,38 veces;
es decir, que por cada peso que se tiene invertido en activos se generaron
ventas de $1,38. En los primeros cinco afios de vida del proyecto se
presenta una disminucion en la rotacion de sus activos llegando a 0,81 veces
en el afio 5, valor que esta por debajo de los niveles aceptables (2 veces);
esta situacion se genera debido a que el precio de venta unitario del servicio

se mantiene constante.

El margen bruto de ganancias para el afio 1 es bajo, pues cada peso que la
empresa venda generara una utilidad bruta antes de impuestos del 21,28%,
alcanzando un 23,00% en el afio 5, cifra que es aceptable, siempre y cuando

las utilidades se reinviertan en el proyecto.

El margen neto de ganancias muestra un valor aceptable de utilidad,
después de haber realizado las deducciones correspondientes sobre las
ventas. Para el afio 1 la utilidad neta es de 12,45%, lo que demuestra que
por cada peso vendido la empresa ganara $0,1245. A medida que se
incrementan las ventas y bajan los gastos financieros, aumenta el nivel de

ganancia hasta alcanzar una utilidad neta de 13,46% en el afio 5.
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7. CONCLUSIONES

Este estudio permiti6 demostrar la factibilidad para la creacién de una
empresa que preste servicios de transfer al sector de confecciones en el

municipio de Floridablanca.

En las Generalidades se tuvo en cuenta informacion especifica del sector,
gue permite tener una idea general de la situacién actual, tanto del transfer

como de la industria de la confeccién en Floridablanca.

En el Estudio de Mercados se definié como servicio principal la aplicacion de
la técnica de transfer, en texturas compatibles, con atributos diferenciadores
como: excelente calidad de impresién en diversas texturas, atencién
personalizada, oportunidad de respuesta, asesorias especializada, talento
humano calificado, materias primas de excelente calidad y tecnologia
adecuada, con el objeto de satisfacer las necesidades y expectativas de las
empresas del municipio de Floridablanca, que estén dedicadas a la
confeccion de ropa, que requieran el servicio de transfer para la elaboraciéon
de sus prendas. La demanda global se estim6 en 96.000 servicios al afio, la
demanda efectiva se estimé en 76.800 servicios al afio, con un crecimiento
del 3% anual. La oferta esta conformada por varias empresas que proveen
76.800 servicios al afio, con un crecimiento del 3% anual. La relacion entre
demanda y oferta evidencia la oportunidad de entrar a competir, para
satisfacer una demanda de 19.200 servicios al afio. El canal de
comercializacion seleccionado para la nueva empresa es el directo:
Empresa — Cliente. El precio que rige el mercado es de $9.220 por servicio;
el de la nueva empresa se fijara teniendo en cuenta los costos y la utilidad
esperada, siendo similares a los de la competencia. La publicidad y
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promocion se hara en dos etapas: lanzamiento por un valor de $2.293.080 y

operacion por un valor de $1.717.200.

En el Estudio Técnico se determind la capacidad total disefiada en 12.600
servicios/afo; la capacidad instalada en 9.048 servicios/afo; la capacidad
utilizada en 5.428 servicios/afio; con un crecimiento anual del 3%. Se
determiné como el lugar mas adecuado par ala localizacion de la nueva
empresa el barrio Zapamanga |V Etapa. Se disefi6 la descripcién técnica y
el diagrama del proceso productivo. Para su correcto funcionamiento la
empresa requerird de una serie de recursos: humano, integrado por la mano
de obra directa y la nGmina de administracion y ventas; fisico, constituido por
la maquinara y equipo, los muebles y enseres, el equipo de oficina y las
herramientas; insumos, que se emplearan el proceso. La empresa contara
con un area total de 70 m?, en los que se distribuye el &rea de administracion
y ventas; y el area de operacion, en una proporciéon del 23,5% y 76,5%

respectivamente.

En el Estudio Administrativo se determiné que al nueva empresa estara
conformada por dos socios inversionistas, la empresa sera de servicios, una
sociedad de responsabilidad limitada, siguiendo todos requisitos legales de
entidades como: la Cédmara de Comercio de Floridablanca, la Alcaldia
Municipal de Floridablanca, el cuerpo de bomberos, el Sistema de Seguridad
Social de Salud, la Caja de Compensacion Familiar, el SENA y el ICBF. Se
formuld la vision, mision, objetivos, politicas de personal, compras y ventas.
Se disefid el organigrama con el cargo de Gerente en la cabeza de la
organizacion, en linea de staff el Contador, dependiendo del Gerente esta el
Disefiador-Estampador. También, se disefio el perfil y las funciones de cada
cargo; y se establecio la asignacion salarial para cada uno.
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En el Estudio Financiero se determiné el total de inversion en $22.258.357,
conformada por la inversion fija, la diferida y el capital de trabajo para un
mes. Los inversionistas interesados cubriran el 58,22% de dicha inversion
con recursos propios; el restante 41,78% se tramitara mediante recursos de
terceros con un crédito por $9.300.000. Se cuantificaron los costos, tanto
fijos como variables. Se estipuldé el precio de venta unitario en $8.037,
obteniéndose un margen de utilidad del 15,00%. Se proyectaron a cinco
afos los egresos e ingresos. Se calcul6 el punto de equilibrio para el primer
afio en 4.566 servicios. Se elaboraron los estados financieros basicos,
proyectados a cinco afios.

En la evaluacién del impacto social, se encontr6é que la creacion de la nueva
empresa beneficiard al mercado obijetivo, clientes y usuarios finales; el
mercado y la demanda de bienes nacionales; las empresas del sector
confecciones de Floridablanca que requieren en sus procesos el servicio de
estampado; los inversionistas interesados, con el reconocimiento social y los
beneficios econdmicos; entidades gubernamentales, EPS’s, ARS’s, Fondos
de Pensiones, Cajas de Compensacion Familiar, SENA, ICBF, entre otras.
En la evaluacion del impacto ambiental, se disefiaron medidas de manejo
para mitigar el impacto. En la evaluacién financiera se encontré un valor
presente neto de $5.980.677, calculado con los saldos netos del flujo de caja
y una tasa de interés de oportunidad minima atractiva del 12,59%; una tasa
interna de retorno del 24,31%; un periodo de recuperacion de la inversion de
3 afos, 9 meses y 21 dias; las razones financieras béasicas de liquidez,
endeudamiento, actividad y rentabilidad resultaron positivas para los

inversionistas interesados.
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8. RECOMENDACIONES

Teniendo en cuenta que el objeto social de la nueva empresa es la
prestacion del servicio de transfer; es decir, la estampacién en tela mediante
una técnica artesanal, proceso en el cual se requiere una serie de insumos,
gue podrian llegar a ser comercializados por la empresa, reportandole esto

un ingreso adicional.

La nueva empresa deberd darse a conocer en el mercado mediante el
posicionamiento de sus atributos diferenciadores, empleando en todo
proceso los elementos disefiados para las estrategias de publicidad y

promocién.

Periddicamente, la empresa debera programar acciones de formacioén, curso,
seminarios, entre otros, que permitan mejorar los conocimientos del talento
humano, tanto en el proceso productivo como de administracién y ventas;
para tal fin se puede trabajar con los proveedores, entidades educativas de la
ciudad y el SENA, entre otros.
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ANEXOS
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Anexo A. Formato Censo

UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER
INSTITUTO DE EDUCACION A DISTANCIA
GESTION EMPRESARIAL

CENSO APLICADO A LA POBLACION DE LAS EMPRESAS DE
FLORIDABLANCA DEDICADAS A LAS CONFECCIONES

El presente censo tiene como propdsito principal efectuar un estudio de
mercados para conocer la factibilidad para la aplicacion de la técnica de
transfer y accesorios de vestir.

NOMBRE
DIRECCION FECHA
ENCUESTA No.

1. Conoce la técnica del transfer? Sl No
Si su respuesta es positiva, responda las siguientes preguntas

2. Aplica la técnica de transfer a prendas y accesorios de vestir?
Si NO Por qué?

3. En qué prendas de vestir aplica la técnica del transfer?
Camisetas

Pantalonetas

Medias

Sudaderas

Otros Cuales?

4. En qué accesorios le gustaria que fuera aplicada la técnica del transfer

Sombreros Cachuchas
Correas . Bolsos
Zapatos _

Otros __ Cuédles?

5. Havisto o escuchado de empresas que presten el servicio de transfer?
Sl NO Cuéles?
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6. Con gué frecuencia solicita el servicio de transfer?
Semanal . Mensual Anual
Quincenal Semestral

7. ¢Cuanto estd pagando por el servicio prestado mensualmente de
transfer?

De $400.00 a $600.000
De $600.00 a $800.000
De $800.00 a $1.00.000
Mas de $1.000.000

8. A qué cantidad de prendas aplica la técnica del transfer mensualmente?

De 0 a 100 prendas
De 100 a 200 prendas
De 200 a 300 prendas
De 300 a 400 prendas
De 400 a 500 prendas
Méas de 500 prendas

9. A qué empresas acude cuando solicita el servicio de transfer?

10. ¢ Cdmo califica el servicio prestado por estas empresas?
Excelente
Bueno
Regular
Malo

11. ¢Qué problemas ha percibido cuando utiliza el transfer?

12. Estaria dispuest5o0 a utilizar los servicios de una nueva empresa?
Sl NO Por qué?
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Anexo B. Formularios para lalegalizaciéon de la empresa.

3
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CAMARA

B COMEATHD B BLE AR tarns

Fecha Alatriels Mengantd Mo, Irscdpcidn ESAL

Nombre de la Sociedad, Perssna Matural o Entidad sin Animao de Luzra;

INDIOUE COMN UNA X7 EL TIPO DE CONTABILIDAD QUE LLEVA;

A MAaRDAL — B SISTEMATIZADA =

CAMSID DS MANUAL A SISTEMATIZADA:

RECUIERE SUMINISTRO DE HOJAS: Si MO pro. DE HOJAS

INDIQUE EL TIPO DE HOJAS!

A CARTA B -OFICIO

C. FORMAS CONTINUAS CARTA oL 147

REQUERE MARCACION DE HOJAS: 51 M Mis, DE HOIAS

NOMERE DEL LIZRO NHUMERD DELA ALA IMECRIPCION

DE HOJAS NUMERQ NUNMERD

A frvantaria

B.___ Meyery Selances

C.__ Cajalbheng

D. Aotz da:
— duntada Socios
_ Asambled de Ascicnisias
__ Jdwrta DOirsctiva
—Canzais-da Asminisiracion
_ Asamblea da Asdciados

E.___ Razistradz Socios o Asociacos

F. QoS
__ Crana Mayor
— Cusnta y Razdn

LA SALICTTUD PUEDE SER FIRMADA POR EL PROPIETARID, REFRESENTANTE LEGAL,
REVISOR FISCAL D CONTADOR PUBLICC.
MOTA: Los libras daben reclamarse al dia siguients ¢3 54 presantaddn en [a Temara o8 Comendo,
geapuls g8 cusirs (4] mases los dastruiremas [Deerain 25435 del 23 d= Disiambra ca 1333}
;
R C.C. Mo
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CAMARA

BE COMERCIO DE BUCARAMANGA
SOLICITUG DE ESTUONY DE KOMBRE COMERC|AL

Ve ) canliiicado con 1a
Codulzde Ciwdadanls Mo solicte me informen si enls GAMASA DF COMERCIO DE
SNCARARMANGA, aparace malioulade of nombra:

La acividad que pianse realizar es: =

Amantamants,

ESRACIO EXCLUSIVO FARA LA CAMARS @

: CAMARA

Cibarie sciamente of purs rasaltads IR I MOGARA S A s

PLEDE WTiLEaf =L NOMBRE COMERDIAL:

2 HOFUEDT UTILZAR S NOMERE COMERTI AL

PORGLIE EMCGHTHAMOS: UNA STOIEDAD _ UM ESTAGLECIMIERTO BE COMERTIO __
OEMOMIMADD: 3 -

1. FUEDZ UTLIZAR BAI0 5U ASSPOHIABILIDAD EL NOMBRF COMEMCIAL _

£ EHCONTRAMOS UN NOMBRE SIMILAR ¥ ACTIVIDAD COMER CiAL EN EL MiSMO RaMO DELDS NEGDCIOS
OUE DESCA DLSARRDLLAR. (Arfs. 03, 60T y 803 del Cirige de Comardio, cuyo fexic aesans)

ESTA MESCUSSTA NO ORIGIMNA DERECHO S0BRE SL NOMBRE, dla la matricula marsentil s Earmite a la
CAMARA DE COMERCID prolwger su nomire comersial.

Cordial Saluco,

DIREETOR JURIDISD:
NIR-1287

Carmera 19 Mo, 35-2 Fiso £ - ﬁw!ﬁ. BT - Cowvruitader (T) S907000 - Tawd (7] 63349052
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meow (36462.6
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CANT. DESCRIPCION VR.UNITARIO  VR. TOTAL |

_cant. |
Jooo davjetas poll eoley
Hooo Nelantes o Una 1::-\-::::_
_papgel ..ps;r__ucic%:_s-_c_@_ a1 _ Sowaki
BRO050 Volanled a 4 funde 22.000 |su

:-:ii | “ -

(OBSERVAGIONES. i SUB-TOTAL
VA §
TOTAL $ [
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ALMACEN DEPQRTIVO

UNIFORMES E IMPLENENTOS DEPORTIVOS

NIT. 83.510-099-6 - REGIMEN SIMPLIFICADD

ABIANY

[CRA. 17C No.58-35 BUCARAMANG

TELEFONO: 6413175-6740534ﬂ COT|ZACION| No 0152

Fecha: J'\‘" nio r:’:oo 4

Senor(es)

Direccion: Teléfono:

L0 |Maices Paja Slampado
i S'EJ&C&CE + g0 Medidas ;’/
L o demds K%_O_Q@o ER00.000

RENE AGUILAR 47547

amiE

Esta Cotizacion tiene una vigencia de 30 dias LTOTAL $ J U&O O D@B
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FEGHA
0z |ob

No. 68

Calle 13 No. 18-32 TELEFAX 6348715-6356379 BUGARAMANGA
A partir de ENERO /99 6356379 x 6716379 Y 6348715 x 6718715

COTIZACION

99

Sefor{es):
Validez Oferta: Telefono:
Piazo de entrega Forma de pago
(canr. DESCRIPCION ViR UNIT. | v TOTAL
MY Oe  Emplsion Peid ol .. | ...
N Trelal, o e 20000125000
e L TS, S —, o S
fo] Wiz A e
! ___?_u‘]-]_u.m.ﬁma-_ﬁg:ﬁs{--;@___ 4.500 = | g 500
_______ g Bl o e
S R e R e [ e )
Iniciamos trabajo con el 50% y el saldo conta-enirega _SI.IB_-T[_]T:EL : % aq.:} U ]
LV.A. 4159
@ VENDEDOR TOTAL S4.500 5
([ vud que esfd haciendo por hacer de lu civdad bonita, LA CIUDAD DE LA ALEGRIA?
La PAZ y la TOLERANCIA empiezan en cada hogar."Lo que salga de T, a TI Volverd®
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RAFELERM ALMECEN LITOGRAFIA - TIPOMGRAFIA
Calln 504 M. 18 -158

& ! Calke 15 o 14 =148
fiona PEX: 611 60 07 TEL: 84295 30
FAX: 630 31 99 BUCARAMANGA

TPOORSAA - LITDGRARA

e ;";y;.,z,y_fg#*
T\ [T e o 2 pulids

Kreoctin:
DEACUEADC CON SU AMARLE SOLICITUD, CON MUCHD BUSTDLES COTIZAMOS LO SIGLIENTE:
CUNT _ . , DEBERIPCION DEL ARTCULS VARG VTOTH
’@{S?LA foofo  fiata Medinc | Unipic-) g8 v
e en o s P
st ceneare ExEme. 3ES
~ s Ji'f,?'r_ﬁﬁ Ty,

endirionee: ]
B Rt l’lﬂﬂ:«%ﬂgf— = i 25 drﬁ“";
[ g

b e Pape: Lo LV A ,c"'fh‘_é.ﬁlie"_"
mrhalmnie: - J:‘_._‘?_—E:{,_.-'—‘
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- CARRERA 15 No. 18-38
Pl NTU1 TEL. 6715149
BUCARAMANGA

T =

[ 20T i ey g 20T S

™ 11 (o6 ok Ne 0868
Sefor{es):
Dirgcaiin: Te. }

( CANT. DESCRIPCION VR. UNITARIO VR. TOTAL ]
el Caloae _ 3324
L/ Y| EALEAL, R{o
ie| CALoN 2o
Usg] CAte Al Y

EN UAdes

DISTRIBUIDORES MAYORISTAS

139

PDF created with FinePrint pdfFactory Pro trial version www.pdffactory.com



http://www.pdffactory.com

EXTINTORES

AFILIADD
Consajo
1rms!ll-l:qp\!:l |r1:u.| }' g:;wnhkm de

REQ GWAR&I}E COMAERITID Mo Gﬂ-drﬂ:m-ﬁ'l:l
ALFTRGED SO DORRIEA

Bucaramanga, junio 1§ d& 2004

DOCTOR
JULIAN RICARDOD PULIDD
CIUDk

COTIZACION.

VENTA DE EXTINTORES POLVD JUINICO SECD, MULTIFROPOSITO
OE 20 lbrs, CON BOQUILLA, MANOMETRO PHESTON CARGA, FARA
T3 TIPD DE PUEGOS.

VALOR UNITARIO..... e, R £ o 21 [

GARANTIAI 5 ABOS POR INPERFECTD E FABRICA,

SERVICIO B HANTENIMIENTO Y RECARGA.
[MSTALACION GRATUITA.

m%l,rl.{."]’.ﬂﬂ AL FERﬂDNM'.- S0BRE TIPDE E FUESDS ¥ EXTINTCRES.
*fﬂfﬂir-‘n Hﬂlu’ﬂ;..

AL] FOMED GOMEE P
GERENTE

VENTA ¥ MANTENIMIENTC OE EQLIFOS CONTRAINCENDND - DO TACIONES - ASESORMS
CALLE 57 No, 3451 TELERAX: 632 2244 - 672 0284 CEL 15-84071797 BUCARAMANGA
o smnatgonas ilatnmed.con - sansearriadmialiBvanoc s
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W emolog i p vmeei cle
Hucawamaniza, Junsa 19 de 2004 P b
MET 63.3000602.7
Safu
JULIAN RICARDO PULIDO
Tal & 36 46 26
Giuad

Alendiendo su amable soficilud ros pemIimas coRzare s sguietes

SUMENISHCS oA sislamas
COTIZACION N* 01-388
[TTEM DESCRIPCION WARCA [GARARTIA [CANT V. UNIT
‘FEREWFUL HP LASER JET 1010
1 [impdme | oo, resclucin 1 2idpl Nemerabmb, HP 1 ARD 1 | %ase.s0r]
e ador 1T, peerio UBE
TCRIER AL MERESCRA LASE R HP 1090 FEF
7 |oomiza, 280040085 AL 5% DE GOBERTURA VALDR | HP 1 | $735.200
POR 004, § 105,
IMPRESORA STYLUS COLOR C43UX -
3 |impeire 12 pagnas an segre, resoluckin impresin | EPSOM | 14RO | 1) §130.0004
Inegro 2 2000720 dpi, pusio UGB
4 |CARTUCHO HEGRO REF TOSH12D EPSON 1 | 3348k
5§  [CARTUCHO COLOR FEF TOI8020 EPSOM 1 | 555000
EOAS |
COLUN ACUERDD
PAPUESTO A LAR VENTAS ADICIIMNAR EL 16% DEL LY.A
ALIDEZ OF LA OFERTA 5 DHAS

WMARIA CLEMENCIA MARTINEZ \TOTAL COMPUTER AGRADECE LA DPORTUNIDAD QUE NOS
BRINDAMN DE FRESTARLES EL BUEM SERVICID Y ATENCION QUE HOS CARACTERIZAN

Adentamente,
m [ Crm 31 o, 501 24
i 'm. [Th & ZF 4T 24
UELE OLMOS |
sofolccampuia
Coordinadar de Safware y Hardwara E R AT

Huosiemanga  Cokambio

suminisiros originales parte

equipos & Impresoras software legal r|r:||IfPr1'r'*|r-|“‘l: tecnico
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Bucaramangs. junio XA

aeiirs
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A AFESENic con = T de Jane TESUESTS 8 sodiciiud de spbre el presn A& amendo de
FERl aonde probabiemenie TUBCHINGra s0 BMpresa v"f
Sl VHOr as de S S0 000 men AIAlSE mulE (08 SEmSios

/ ) P
A |U|||JI|;|'IL'.‘III_'
|
bl ! s
=

BEATRIZ GRAMN ADUS DE TAR 320N 4

U2 o0 Jon BGA
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