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GLOSARIO

Billetera: Se denomina billetero, billetera o cartera a un pequefio objeto
(generalmente del tamafio de un bolsillo) utilizado para guardar y llevar consigo
tarjetas de crédito, billetes, carnés y otros articulos tales como resguardos, tickets,

etc,.t

Canguro: Bolso mediano que se ubica en la cintura para llevar papeles, billeteras,

u objetos pequefios que se tengan la necesidad de guardar y llevar a todos lados.?

Cosmetiquera: Es un espacio dedicado para guardar todos los articulos de

belleza, y que todos estén en un mismo sitio y no se dafien.

Marroquineria: Industria de articulos de piel o imitacidon, como billeteras, carteras,
bolsos, etc.?

Monedero: Bolsita para guardar dinero, especialmente monedas.

Portalapices: Es un objeto que tiene como principal funcion guardar los lapices,
boligrafos y otros utiles de dibujo o escritura de forma ordenada y al alcance para
utilizarlos de forma rapida en determinadas situaciones. De este modo, se dan
mayores facilidades para hacer uso de ellos y no perder tiempo en buscarlos.*

Portatarjetas: Se pueden usar para muchas cosas, no solo para tarjetas: facturas,
generalmente los portatarjetas tienen 3 bolsitas diferentes con bastante espacio

para tus cosas.

; http://es.wikipedia.org/wiki/Billetero - Mayo 22 de 2011.

Ibid
3http://www.wordreference.com/definicion/marroquineria-Mayo 22 de 2011
4 http://es.wikipedia.org/wiki/Portalapices-Mayo 22 de 2011
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http://es.wikipedia.org/wiki/Billetero
http://www.wordreference.com/definicion/marroquinería-Mayo
http://es.wikipedia.org/wiki/Portalapices-Mayo

Portagafas: Objeto en cuero, tela o sintético, que sirve para guardar o proteger

las gafas de rayones o que se parta.
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RESUMEN

TITULO: FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA COMERCIALIZADORA DE
ARTICULOS DE PEQUENA MARROQUINERIA EN LA CIUDAD DE BUCARAMANGA.

AUTORA: GARCIA MONTANEZ, Lina Marcela”

PALABRAS CLAVES: Marroquineria, cosmetiquera, portacelulares, portalapices, billeteras,
portagafas, cuero.

DESCRIPCION:

El objetivo de este proyecto es crear una comercializadora de articulos de pequefia marroquineria
en la ciudad de Bucaramanga, donde los principales clientes sean las mujeres empleadas en las
empresas de la ciudad que corresponde a un total de 6.221, donde los principales articulos a
ofrecer seran billeteras, portagafas, canguros, monederos, portacelulares y portalapices en cuero,
disefios exclusivos y terminados de calidad.

Para poder determinar la viabilidad del proyecto se realiz6 un estudio de mercado, para conocer las
empresas existentes en la ciudad, la oferta del producto, las tendencias que se estan manejando,
el precio y el tipo de publicidad que se estd manejando para promocionar ese tipo de producto.

También se realizara un estudio técnico donde se determino la capacidad de ventas de los
articulos de la nueva comercializadora, ubicacién del almacén en un sitio estratégico, descripcion
bien detallada de los articulos a comercializar, los recursos fisicos y personal, y la distribucion de la
planta para el buen funcionamiento de la empresa.

Para lograr una empresa bien constituida y organizada es necesario realizar un estudio
administrativo a la nueva comercializadora, para determinar el tipo de sociedades existentes en el
pais para constituir la empresa, un organigrama estructurado y de acuerdo al personal que se
requiere para prestar el servicio y puesta en marcha de la comercializadora.

Se realizo un estudio financiero donde se pudo establecer que la inversién es de $ 57.973.269, el
capital de trabajo que se requiere es de $ 33.669.769, una TIR de 37%, y con la evaluacion
financiera se determinara la viabilidad financiera del proyecto, con el cual se podra establecer con
mas claridad la puesta en marcha de la nueva comercializadora LIMAR.

Titulo del proyecto
Instituto de Proyeccién a Regional y Educacion a Distancia - Gestiéon Empresarial — Directora
Martha Isabel Hernandez Suarez — Ingeniera Industrial.
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SUMMARY

| TITTLE: FEASIBILITY FOR UNA'S CREATION COMERCIALIZADORA OF PRDUCTS OF
SMALL LEATHERWORK IN THE CITY OF BUCARAMANGA.

AUTHOR: GARCIA MONTANEZ, Lina Marcela”™

KEY WORDS: Morrocco leatherwork, cosmetiquera, portacelulares, portalapices, wallets,

portagafas, leather.

DESCRIPTON:

The aim of this project is to create a comercializadora of articles of small Morocco leatherwork in
Bucaramanga's city, where the principal clients are the women used in the companies of the city
that corresponds to a total of 6.221, where the principal articles to offering will be wallets,
portagafas, kangaroos, purses, portacelulares and portalapices in leather, designs exclusive and
finished of quality.

To be able to determine the viability of the project a market research was realized, to know the
existing companies in the city, the offer of the product, the trends that they are handling, the price
and the type of advertising that one is handling to promote this type of product.

Also a technical study was realized where | determine the capacity of sales of the articles of the
new comercializadora, location of the store in a strategic site, description well detailed from the
articles to commercialize, the physical resources and personnel, and the distribution of the plant for
the good functioning of the company.

To achieve a constituted well and organized company is necessary to realize an administrative
study to the new comercializadora, to determine the type of existing companies in the country to
constitute the company, a structured flowchart and in agreement to the personnel that is needed to
give the service and putting in march of the comercializadora.

| realize a financial study where it was possible to establish that the investment is of $ 57.973.269,

the capital of work that is needed is of $ 33.669.769, one TIR of 37%, and with the financial
evaluation there was deciding the financial viability of the project, with which it will be possible
establish with more clarity the putting in march of the new comercializadora TO SMOOTH.

" Ititle of the projec
Projection institute to Regional and education distantly- Business Management — Director Martha
Isabel Hernandez Suérez - Ingienera manufacturer.
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INTRODUCCION

Con la realizacion del presente proyecto se busca establecer la viabilidad de la
creacion de una comercializadora de articulos de pequefia marroquineria,
teniendo como mercado objetivo las mujeres empleadas en la ciudad de

Bucaramanga.

Este proyecto constara de seis capitulos que son: Generalidades, donde se

conocera el sector, su participacion en el mercado y crecimiento dentro del mismo.

Estudio de mercados, conocer la oferta actual de los articulos de pequefia
marroquineria, las necesidades de los consumidores, el precio y demas

necesidades propias de los clientes al momento de adquirir los articulos.

Estudio técnico, conocer la capacidad de comercializacién de los articulos en la
comercializadora, ubicacién, recursos humanos y bienes requeridos para el buen

funcionamiento de la misma.

Estudio administrativo, establecer el tipo de sociedad por el cual se constituira la
nueva comercializadora, perfil del personal a contratar, el organigrama y la fijacion
de los sueldos para cada persona a contratar de acuerdo a sus funciones y

responsabilidades.

Estudio financiero, fijar la inversion que se requiere para la puesta en marcha de la
comercializadora, establecer costos, gastos e ingresos y que estos den como

resultado el flujo de caja, estado de pérdidas y ganancias y balance.

Evaluacion del proyecto, evaluacion financiera, permite conocer la situacion
financiera de la comercializadora, el impacto social que esta tendra en el comercio
y su impacto ambiental en el entorno comercial.
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En Colombia la marroquineria tiene una gran participacion en la industria de la
manufactura, actualmente son muchas las empresas especializadas en este ramo
y ya posicionadas en el mercado, con gran prestigio por sus disefio exclusivos y a

la vanguardia de las tendencias de la moda en lo que a marroquineria se refiere.

En la actualidad en la ciudad de Bucaramanga, son muchos los articulos que se
comercializan de marroquineria, pero no hay almacenes que se hayan
especializado en pequefia marroquineria, es por eso que nace la idea de crear un

sitio que se especialice en vender este tipo de producto.

Con la creacion de esta nueva comercializadora, se considera de gran importancia
para el comercio de la ciudad e impulsar el comercio de articulos de pequefia
marroquineria, teniendo en cuenta la calidad de los articulos y disefios exclusivos

gue manejara la comercializadora.

Ademas de crear empresa, se generara mas empleo y aprovechamiento de los
insumos que en las fabricas son desechados, por que se cree que ya no tiene uso,
con la puesta en marcha de este proyecto todos estos materiales que se creia
desechos, ya podran ser utilizados de forma apropiada para la creacion de
articulos de pequefia marroquineria de excelente calidad y disefios exclusivos que
gusten a nuestros clientes y le sean de gran utilidad para organizar algunos
elementos personales, y porque no organizar un poco su vida cotidiana y laboral,

en dias de afanes por los compromisos en el hogar y en la oficina.
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1. GENERALIDADES

1.1 ANTECEDENTES

1.1.1 Informe cadena productiva. Colombia asumio el desafio de insertarse en
las grandes corrientes comerciales que caracterizan el nuevo orden econémico
mundial. El Tratado de Libre Comercio (TLC) con Estados Unidos, junto con otros
acuerdos comerciales que ha firmado en el pasado o espera concretar en el
futuro, le abren al pais un horizonte de oportunidades para mejorar su
competitividad y, por esta via, acelerar el crecimiento econémico y aumentar el

bienestar de su poblacién.®

Pero la insercion comercial por si sola no garantiza una productividad mas elevada
ni un mejor desempefio competitivo. Esto sélo se consigue si el pais se prepara
para aprovechar las ventajas de un mayor intercambio comercial, asi como para
afrontar con éxito los riesgos asociados. Y para ello necesita transformar, con

urgencia y de manera profunda, los factores productivos.

Consciente de la magnitud de este reto, el Gobierno Nacional inici6 en 2004 la
construccion de la Agenda Interna para la Productividad y la Competitividad; un
proceso que se ha ido estructurando de abajo hacia arriba por medio de la
concertacion y el didlogo con las regiones y los sectores. A través del documento
del Consejo de Politica Econémica y Social (Conpes) 3297 del 26 de julio de 2004,
se asigno6 al Departamento Nacional de Planeacién (DNP) la responsabilidad de
coordinar la elaboracion de esta Agenda, cuyo objetivo es el disefio de un plan de

accion de reformas, programas y proyectos prioritarios para fomentar la

> www.buenastareas.com/temas/impacto-del-tic-colombia/40- Agenda Interna para la Productividad
y la Competitividad. Documento sectorial, Cadena cuero, calzado y manufacturas. Departamento
Nacional de Planeacién Bogota, agosto de 2007- Marzo 8 de 2011.
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productividad y competitividad del pais y aumentar y consolidar su participacion en

los mercados.

Teniendo en cuenta la heterogeneidad del aparato productivo nacional, la Agenda
Interna reconoce la necesidad de contar con estrategias de desarrollo econdémico
diferenciadas que atiendes las particularidades de 28 sectores de la economia

colombiana.®

La Estrategia Competitiva del sector manifiesta la necesidad de consolidar el
reconocimiento internacional a los articulos colombianos por su calidad y disefio,
de conformar y fortalecer los modelos asociativos y de promover la reconversion
tecnologica. Asimismo, hace explicita la importancia de que el sector publico y
privado trabaje de la mano en el control y la regulacion del contrabando y la
informalidad. Acicam es la Asociacion Colombiana de Industriales del Calzado, el
Cuero y sus Manufacturas y Ceinnova es el Centro de Desarrollo Tecnologico para

las Industrias del Calzado, Cuero y Afines de Colombia.

Las Apuestas Productivas definidas por las regiones en este sector estan
relacionadas con las Estrategias Competitivas definidas por el mismo. Ambas
seflalan la importancia de fomentar la asociatividad para consolidar el clister,
promover el desarrollo tecnolégico y mejorar en disefio, calidad y normas técnicas

en procesos y articulos.’

1.1.2 La cadena productiva del cuero. Esthd compuesta por seis eslabones que
incluyen la cria de ganado, el sacrificio del animal, el proceso de curtiembre, la

fabricacion de calzado y la manufactura de otros articulos de cuero. El proceso

® www.dnp.gov.co/PortalWeb/Portals/.../Cuero,%20calzado%20y%20marroquineria.pdf — Marzo 08
de 2011.
” Ibid
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industrial de la cadena inicia con el curtido del cuero y va hasta la elaboracién de

calzado, articulos de marroquineria y talabarteria.?

Estructura simplificada de la cadena de cueros, calzado y manufacturas.

Asociacion Colombiana de Industriales del calzado, & cuero v sus manufacturas - ACICAM
Centro de Dezarrollo Tecnologico para laz indusiriaz del calzado, cuero y afines - CEINMOVA
Camara Sectorial del Cuero de la ANDI
— |-
- Arficulos de camaza
Carnaza cruda y otros cusros
Pieles de ganado
Vacuno sin curtir Talabartaria
Pieles de ganado
vacuno curtidas
— Partes para calzado
Tenido v
acabado | |
Pieles de ofras Pigles de ofraz Calzado de cusro
eaoecies ain curtir egoecies gin curtir
Vestuario
Figles de animales Pigles de animales |_
de caza sin curtir de caza curtidas |_
Marroquinera y
maletas
| Marroquinena y
:_ maletas de plastico
Plasticos y cauchos |- — — -|  Laminavinilica - ——— - ——— - — —— 4
:_ _| Galzado de caucho
o plastico
Texdiles s | (Galzado de texdiles

Fuentes: DNP-DDE

1.1.3 Curtido y preparado de cueros. El curtido de pieles es considerado una
actividad de “Alta Significacion Ambiental”, debido a los elevados niveles de

contaminantes sélidos y liquidos que genera. Por esta razén, a pesar de la

® Ibid
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tendencia exportadora del eslabon, la produccion nacional encuentra restricciones

en los mercados internacionales que promueven las producciones limpias.®

En Colombia, el curtido de pieles es llevado a cabo a la misma vez por grandes
empresas que hacen uso de tecnologias importadas, provenientes especialmente
de lItalia y Alemania, y por pequeios talleres que realizan procesos de curtido
artesanal y que no cuentan con condiciones de seguridad ni sostenibilidad

ambiental.

Las principales limitantes para el curtido del cuero son la pobre calidad de las
pieles (por parasitismo, marcas, rayones con de alambre de puas en el ganado), la
baja calificacion de la mano de obra, el tratamiento inadecuado de los desechos
contaminantes y la escasa inversion en innovacion y desarrollo tecnologico. La
industria de las curtiembres se desarrollé inicialmente en Cundinamarca y se ha
extendido desde 1950 a Narifio, Quindio, Risaralda, Antioquia, Atlantico, Valle del

Cauca, Tolima, Bolivar, Santander y Huila.*°

El impacto ambiental del curtido de pieles se ha disminuido gracias a las
estrategias publicas y privadas efectuadas hasta el momento, que han generado
mejoras en el desempefio ambiental de las empresas en algunas regiones del
pais. Sin embargo, éstas a la vez han propiciado desequilibrios en la
competitividad y productividad del sector, ya que las exigencias por parte de las

autoridades ambientales en algunas regiones son mayores que en otras.

1.1.4 Elaboracion de manufacturas de cuero y calzado. EIl origen de los
procesos de elaboracién de manufacturas de cuero y calzado es artesanal, lo que

permite que sobrevivan al mismo tiempo grandes empresas con tecnologias de

° Ibid
1% 1bid
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punta y pequefias y medianas empresas que realizan procesos artesanales y que

tienen una evolucién tecnoldgica lenta.™

Adicionalmente, estos sub-sectores se enfrentan a una fuerte competencia por
una parte de paises como China cuyos grandes voliumenes y bajos costos de
produccion estan desplazando la demanda del mercado interno y por otra, de

otros articulos a bajo costo que ingresan al pais como contrabando.

1.1.5 La cadena productiva y las regiones. El 84% de la actividad industrial
de la cadena productiva se concentra en Antioquia, Bogot4, Valle, Atlantico y
Caldas. En el 16% restante participan otros departamentos como Cundinamarca,

Bolivar, Norte de Santander, Santander, Risaralda y Quindio.*?

El andlisis de las participaciones regionales por eslabon que se muestra a
continuacion, corresponde a aquellos que registran las participaciones mas
importantes en la produccion total de la cadena. Bogota es lider en la produccion
de partes para la fabricacion de calzado, articulos de carnaza y de marroquineria 'y
maletas de plastico, mientras Antioquia es lider en la produccion de calzado y de
pieles de ganado curtidas.

11 :
Ibid
12 www.dnp.gov.co/.../Cuero,%20calzado%20y%20marroquineria.pdf — Marzo 09 de 2011.
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Grafico 1. Regiones productivas de cuero
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*Otros corresponde a Cundinamarca, Bolivar, Norte de Santander, Santander, Risaralda v Quindio.

1.1.6 Debilidades y fortalezas del sector cueros, calzado y manufacturas.
Considerar la piel como un subproducto de la carne, inadecuados procesos de
almacenamiento y transporte de las pieles, aun con las limitaciones de calidad de
las pieles las curtiembres logran acabados de gran calidad, baja inversién en
tecnologia que mejore la productividad y reduzca el impacto ambiental de la
industria del curtido, ausencia de programas de descontaminacion y certificaciones
medioambientales en las curtiembres. Acuerdos comerciales y preferencias
arancelarias, inversiones en produccion limpia y certificaciones en calidad y medio
ambiente para las curtiembres, fuertes restricciones medioambientales que
afectan las curtiembres, contrabando de articulos terminados, entrada masiva de
articulos para garantizar el posicionamiento y reconocimiento de la
comercializadora. asiaticos a muy bajo costo, mejoras en disefio y calidad para
acceder al mercado europeo, realizacion de ferias, misiones comerciales,

shows/rooms, vitrinas de exposicion con el fin de promocionar los articulos.™®

3 Ibid
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Para el aflo 2015 el sector del calzado, el cuero y sus manufacturas sera el
modelo asociativo mas importante del pais, sustentado en organizaciones,
parques o distritos industriales eficientes en las diferentes regiones productivas,
con alto reconocimiento internacional por calidad y disefio, integrado con las

instituciones de apoyo, la academia y el Estado.'*

La cadena se apoyard en la investigacion e incorporacion de tecnologia con
recurso humano altamente capacitado, especializacion de procesos y articulos
diferenciados, logrando identidad propia y la construccion, desarrollo y
sostenibilidad de nuevos mercados.

La vision del sector estd centrada en tres elementos basicos: reconocimiento
internacional por calidad y disefio; conformacion de modelos asociativos e
integracion con las instituciones de apoyo, la academia y el Estado. Para cumplir
con los objetivos planteados en su vision, el sector define estrategias
encaminadas a la internacionalizacion de sus articulos, la modernizacion
tecnoldgica de sus empresas Yy el fortalecimiento de la industria de abastecimiento
de materias primas, insumos, partes y componentes con el fin de lograr articulos
reconocidos por su calidad y disefio. Adicionalmente, el sector propone una
estrategia conjunta entre el sector publico y privado para regular y controlar el
contrabando y la informalidad que afectan el desempefio de la actividad

productiva. *°

En el marco de la Visibn Colombia 2019 y con el fin de desarrollar un modelo
empresarial competitivo para los mercados locales e internacionales, es necesario
crear y consolidar ventajas competitivas y hacer uso eficiente de las ventajas
comparativas. Por lo tanto, el sector de cuero, calzado y sus manufacturas debe
buscar crear ventajas competitivas a través de la conformacién y consolidacién de

modelos asociativos y la creacion de parques o distritos industriales

14Www.utadeo.edu.col.../agenda_interna_luis_gustavo_florez.pdf - Marzo 09 de 2011.
> www.dnp.gov.co/PortalWeb/Portals/...Sectorial/Cuero - Marzo de 2011.
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especializados, el fortalecimiento de sus empresas y la integracion de las
actividades de abastecimiento con el resto de la cadena.®

1.2 ANALISIS DEL SECTOR

El sector de cuero, calzado y marroquineria se vio muy afectado en el afio 2005.
En ventas, el sector de calzado registrd0 una caida de 7,7%. Las importaciones
legales e ilegales de calzado procedentes de China y Panama desplazaron la
produccion colombiana del mercado interno por sus precios bajos. El crecimiento
de las exportaciones de 40,9% evitd que el subsector tuviera una caida mas
aguda. Por su parte, el sector de marroquineria registré un crecimiento de 8,3% y
en exportaciones un aumento de 12% con respecto a 2009, cifras que no son tan

buenas como las de afios anteriores.’

En el contexto internacional, tres paises compiten directamente contra Colombia.
China, que cuenta con una infraestructura de compaiiias proveedoras de todo tipo
de componentes y materiales y una mano de obra especializada y barata.
Ademas, los chinos no solo producen cuero y calzado en grandes volimenes y a
precios bajos, sino articulos sofisticados con buen disefio y alta calidad. Hoy
contratan con disefiadores europeos que optaron por trasladar su manufactura a
China. Este pais de Asia produce casi el 60% del calzado del mundo y tiene el
95% de las importaciones de calzado de Estados Unidos. En Latinoamérica, Brasil
tiene como ventaja una gran oferta local de cuero por su sector ganadero de
mayor envergadura y México es importante por su cercania a Estados Unidos para

responder a grandes pedidos de calzado y articulos de marroquineria.®

"Para sobrevivir en los mercados internacionales, sobre todo si se aprueba el TLC

' Ibid
Y http://ww.dinero.com/edicion-impresa/caratula/cuero-calzado-marroquineria_25805.aspx -
Marzo 11 de 2011.
' Ibid
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los empresarios colombianos deben asociarse, trabajar para nichos de mercado y
enfocar sus articulos en disefio y calidad”, dice Luis Gustavo Floérez, presidente del
gremio de calzado y manufacturas de cuero, Acicam. Pero, ademas, deben
mejorar su capacidad de comercializacion su estrategia de ventas y mas adelante,
tal vez, buscar alianzas con empresas internacionales, una tarea que no es facil

porque en este sector hay 5.445 empresas, de las cuales el 98% corresponde a

pyme.

Mientras logran fortalecer su capacidad competitiva, pretenden crear instrumentos
para neutralizar especificamente el efecto del contrabando y de las importaciones
chinas en el mercado local. Los empresarios se quejan y muestran las cifras de
incautaciones de mercancia de contrabando. En Cali, la ciudad donde hay mas
irregularidades, se decomisaron 80.000 pares de zapatos que provenian de China
y Panaméa. En solo 30 dias se hicieron siete aprehensiones mas por $2.600

millones en articulos de cuero.*®

Por ahora, los empresarios colombianos tienen algunos programas para mejorar
su competitividad y aumentar su participaciébn en los mercados nacionales e
internacionales. Este afio, Acicam, afiliados del gremio (Manisol, Imacal, Baena-
Mora, Calzate, Cueros Vélez, Cassani, Galileo, Esmeralda Leather, Barbaela,
Smith Shoes, entre otras) y el Centro Tecnoldgico para las Industrias de Calzado,
Cuero y Afines, Ceinnova, adelantan el programa sectorial de competitividad e
innovacion, con el objetivo de que las empresas mejoren y optimicen areas vitales
como la gerencia, el disefo, la produccién y el mercadeo. Con las camaras de
comercio de Bogota, Medellin, Cucuta y Bucaramanga y el Sena tienen programas

para mejorar los disefios de la produccion nacional. Ademas, una alianza con

19 http://pedrazajuanpablo.blogspot.com/2009/04/la-industria-de-marroquineria-y-calzado.html -

Marzo 11 de 2011.
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Proexport les permitira llegar a ferias internacionales con articulos novedosos, de

mayor calidad con una marca Unica, totalmente colombiana.*

La Asociacion Nacional de Instituciones Financieras - Anif, el Banco
Interamericano de Desarrollo - BID (con recursos del Fondo Coreano para la
Reduccion de la Pobreza), el Banco de la Republica y Bancoldex presentan los
resultados de “La Gran Encuesta Pyme” correspondientes al segundo semestre de
2010.

Con esta medicion, la Encuesta completa ocho lecturas semestrales que ya
permiten comenzar a identificar patrones en ciertas preguntas de los diferentes
mddulos tematicos: Situacion actual, Perspectivas, Financiamiento y Acciones de
mejoramiento. La medicion correspondiente al segundo semestre de 2009 fue
realizada en los meses de septiembre-octubre por Ipsos-Napoleén Franco, firma
encuestadora encargada del trabajo de campo de La Gran Encuesta Pyme desde
sus inicios en 2006. En la dltima lectura se entrevistdé a 1.545 empresarios Pyme
de los macro sectores de industria, comercio y servicios, los cuales a su vez
pertenecen a los veintiln subsectores econdmicos con mayor participacion de

pequefias y medianas empresas.?

% |bid
% http://www.anif.org/contenido/articulo.asp?chapter=43&article=2602 — Marzo 13 de 2011.
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Grafica 2. Distribucién sectorial de la muestra de industria
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La situacion de las Pymes comerciales fue desfavorable durante el primer
semestre de 2009. En efecto, desde el inicio de la Encuesta ningun subsector ha
tenido balances de respuestas negativos en la mayoria de las preguntas incluidas
en la Encuesta. Los subsectores mas afectados con respecto a su situacion
econdémica general fueron los de articulos de uso doméstico y prendas de vestir,
los cuales estuvieron por debajo del promedio del comercio.

Es importante mencionar que los resultados reflejan la dificil coyuntura por la que

atraviesa el comercio minorista en el pais.?

La situacion de los empresarios del comercio en términos de margenes presento
una mejora durante el primer semestre de 2009, pues el 23% de ellos sefalé que
éstos disminuyeron respecto al segundo semestre de 2008. Esta proporcion de
Pymes es inferior a la del afio anterior en 14 puntos porcentuales. Por otra parte,

el porcentaje de empresarios que reporto estabilidad en esta variable (68%) fue

22 http://anif.co/sites/default/files/uploads/Encuestall-09.pdf - Marzo 13 de 2011.
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muy superior al de aquellos que sefialaron un incremento (9%). Esto hizo que el
balance de respuestas a esta pregunta presentara un incremento de 3 unidades.
El cambio méas importante radica en que el balance de respuestas asociado al
margen de ganancias del sector comercio se ubicO por encima de los
correspondientes a los sectores de industria y servicios, lo que se explica porque
el porcentaje de empresarios que manifestd haber tenido un incremento en sus
costos de ventas pasé del 46% al 34% entre el primer semestre de 2008 y el

primer semestre de 2009.%

Figura 1. Margenes comerciales

Grafico 26. Margenes comerciales
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Como se puede observar en la grafica de los margenes comerciales el total
comercio o prendas de vestir que es en el sector donde se ubica la pequefia

marroquineria ha tenido un crecimiento notorio en este afio que paso, con relacion

23 :
Ibid
24 http://es.wikipedia.org/wiki/Bucaramanga
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al afio anterior lo que significa que el sector comercial cuenta con un factor a su
favor ya que la ventas se han mejorado siendo esto positivo para las empresas

gue se enfocan en este tipo de comercio.

1.3. ASPECTOS TECNICOS

1.3.1 Grande y pequefia marroquineria en Colombia. Con el cuero se
fabricaban pergaminos, se cubrian cofres de madera y se elaboraba todo tipo de
objetos no siempre utiles, sino bellos. A medida que la actividad del hombre se ha
hecho més compleja, el cuero ha ido tomando las méas variadas formas, gracias a
los adelantos de la tecnologia. Hoy no sélo se fabrican maletas, portafolios y
marroquineria en general, sino que se hacen sillas de montar, aperos, guantes

industriales y muebles.?

El cuero también se utiliza en el disefio de chaquetas, faldas, pantalones y
accesorios como cinturones, zapatos, bolsos, botas, billeteras, etc. En las dltimas
décadas, la industria colombiana ha empezado a competir con los grandes
productores mundiales. Hoy abastece la demanda nacional y se distribuye en el

mercado internacional.

La industria del cuero cobija un numero apreciable de lineas. Quizas la mas
amplia es la marroquineria, también la que ha crecido mas rapidamente y la que
mayor éxito ha tenido tanto en el dmbito nacional como internacional. Agrupa
articulos como maletas, maletines, bolsos, papeleras, porta documentos, porta
vestidos, porta gafas, porta chequeras, libretas, billeteras, monederos, pulsos para

reloj, cinturones y porta cdmaras, entre otros.

2 http:// imagenes.tupatrocinio.com/.../proyecto_de_libia_marroquieneria-1-.doc — Marzo 15 de

2011.
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Hoy las manufacturas de cuero hechas en Colombia estan presentes en los mas
exigentes mercados internacionales. Los articulos para escritorio, cinturones,
bolsos y carteras, junto con la marroquineria y las confecciones, se han convertido

en uno de los principales renglones de exportacion del pais.

Todo esto demuestra que la industria del cuero en Colombia es un sector dinamico
gue busca cada dia mejor calidad para presentar ante el mundo articulos finos con

disefos de moda.

Figura 2. Articulos de cuero

Fuente: http://www.google.com.co/search?g=bolso+en+cuero&hl — Marzo 15 de 2011.

La pequefia marroquineria como su mismo nombre lo dice es una rama de la
marroquineria que se especializa en las cosas pequefias que son muy utilizadas
por las mujeres hoy en dia, como son las billeteras en sus diferentes tamafos, los
porta celulares que existen gran variedad de ellos dependiendo el tipo y tamafio
de teléfonos que existan en el mercado, porta documentos, porta gafas, porta
toallas, porta llaves, monederos, cosmetiqueras, porta lapices, bolsitos celular que
son un nuevo estilo para poder llevar siempre el celular, porta chequeras, porta

tarjetas.

Como se puede ver todos estos articulos son de un tamafio pequefio de alli viene
la pequefia marroquineria de poder vender a las mujeres articulos pequefios que

son muy utiles y necesarios a la hora de salir de casa ya que se hace mas comodo
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y practico utilizarlos sin que los accesorios mas usados por las mujeres se
deterioren o dafien si es el caso.

A continuacién se mostrara un pequefio brochure de los articulos que se fabrican
en pequefia marroquineria:

Figura 3. Articulos de pequefia marroquineria

Fuente: Autora del proyecto
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1.4 CONTEXTO GEOGRAFICO

Bucaramanga estd rodeada por los municipios de Girén, Floridablanca y
Piedecuesta con los cuales se conforma el Area Metropolitana de Bucaramanga y
cuya poblacién asciende a un millébn de personas. Indicadores econémicos de
Santander Enero 2010.%°

En el afio de 1984, se expidio la ordenanza No. 048 en la cual se autoriza la
entrada del municipio de Piedecuesta al Area Metropolitana de Bucaramanga, lo
cual fue formalizado el 2 de marzo de 1985, con el Decreto 0332 “Por el cual se

integra el municipio de Piedecuesta al Area Metropolitana de Bucaramanga™?’.

Bucaramanga fue creada el 22 de diciembre de 1622 por el presbitero Miguel
Trujillo y por el Capitdn Andrés Paez de Sotomayor. El Area Metropolitana de
Bucaramanga esta ubicada en el departamento de Santander. Su nudcleo principal
es Bucaramanga, y sus municipios satélites son Girdén, Piedecuesta y
Floridablanca tiene 1.312.657 de habitantes?®,

Los principales medios masivos de comunicaciéon son el periédico Vanguardia
Liberal y la cadena television TRO (Television Regional del Oriente). Cuenta con
un muy buen sistema de servicios publicos y se proyecta hacia el siglo XXl como

un gran centro industrial, tecnoldgico, econémico y cultural.

Limites: Bucaramanga, capital del departamento de Santander limita por el Norte

con el municipio de Rionegro; por el Oriente con los municipios de Matanza,

25 http://www es.wikipedia.org/wiki/Bucaramanga — Marzo 15 de 2011.
Ibid
% Ibid
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Charta y Tona; por el Sur con el municipio de Floridablanca y; por el Occidente

con el municipio de Gir6n®.

Floridablanca: su poblacion actual es de 277.618 habitantes siendo asi la
segunda ciudad méas poblada de Santander superando a Barrancabermeja, su
crecimiento ha sido grande, hoy en dia Floridablanca no es considerada municipio
sino ciudad, por sus maravillosos centros comerciales (centro comercial La
Florida, Centro Comercial Cafiaveral y actualmente uno en el sector del Bosque).
En el sector salud cuenta con unas de las mejores clinicas del pais ellas son la
Carlos Ardila Lulle, y la Fundacion Cardiovascular de Santander (FCV) edificios
por toda la autopista que comunica a Floridablanca con Bucaramanga, estos
edificios estan entre los 10 y 25 pisos, lo cual demuestra el gran avance que a

tenido Floridablanca®™

Floridablanca cuenta con sitios de interés tales como Ruitoque condominios,
cascadas y lugares histéricos como las casas Yy iglesias del parque de
Floridablanca, ademas desde sus alrededores se puede practicar el vuelo en

parapente. Floridablanca cuenta con 26.439 personas en los estratos 3y 4.

Girén: fundada en 1631, sus minas de oro la hicieron importante durante la
Colonia, época de un estupendo legado arquitectonico, lo que la convirtié en un
Monumento Nacional. Sobresale el Museo de Arte Religioso, con valiosas pinturas
y objetos litargicos antiguos, la Catedral del Sefior de los Milagros, sitio de
peregrinacion, y la Capilla del Corregidor, en las afueras®’. Gir6n cuenta con

9.027 personas en estratos 3y 4%

Piedecuesta: se encuentra ubicado a 15 kilbmetros del casco urbano de

Bucaramanga. Como sitio turistico de Piedecuesta se encuentra el parque

2 |bid
¥ |bid
* |bid
%2 |bid
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principal La Libertad que tiene dos iglesias la del Perpetuo Socorro y la de San
Francisco Javier; otro sitio turistico es el cerro de La Gruta ubicada el centro de
Piedecuesta también llamada La Cantera®®. Piedecuesta cuenta con 13.813

personas en los estratos 3y 4>

Como marcha nuestra economia. El sistema financiero en el pais durante el 2009
registro un continuo descenso de la tasa intercambiaria, la cual inicio en 8.92% y
finalizo el aflo en 3.05%, este recurso trato de compensar la contraccion de la
economia colombiana, al dotar de una mayor liquidez al mercado con recursos

financieros mas econémicos.*®

1.5.2 Economia de Bucaramanga

El sistema financiero en el pais durante el 2009 registré un continuo descenso en
la tasa interbancaria, la cual inicié6 en 8,92% vy finalizé el afio en 3,05%. Este
recurso traté de compensar la contraccion de la economia colombiana, al dotar de
una mayor liquidez al mercado con recursos financieros mas econémicos, segun

la caAmara de comercio de noviembre a marzo de 2010.%¢

Cabe decir que la ciudad se perfila para el siglo XXI como la Tecndpolis de Los
Andes; prueba de ello es el creciente numero de centros de investigacion
tecnoldgica en diversos tépicos, como la energia, el gas, el petréleo, la corrosion,

los asfaltos, el cuero y las herramientas de desarrollo agroindustrial, entre otros®”.

1.4.1 Nuevas empresas constituidas en Santander en el 2009. El

emprendimiento contina como una de las principales fuentes de generacion de

*Ipid
** Ibid
*http://www.sintramites.com/temas/indicadoresantander/
% www.compite360.com/indicadores.aspx
*® Ibid
*" Ibid
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ingresos para gran parte de la poblacion. Su andlisis permite conocer que nuevas

inversiones privadas han ingresado a la region, ademas de sefialar los sectores

econdmicos con mayor potencial y dindmica.>®

Gréfico 3. Empresas constituidas en Santander

TOTAL EMPRESAS CONSTITUIDAS EMPRESAS CONSTITUIDAS POR
Nimero de empresas SECTORES EN EL 2009
: I Crecimienso
sratea CIECTEN _E:E_iriji 3:12. Ez?r:-g &n el nimero
2008- 2000 +1,7% T de Empresas®
EIT 5510 comercio [l 4see -0
—c 9030
8.531 BETE Hoteles y res@uranies I 1089 - 22 5%
8253
ndusTia I 1.0 -13.6%
Activigad inmotiiaria ] 704 - 12,8%
2004 2005 2006 2007 2008 2009 Transporie | 805 +22%
Servicios sociales I 453 +28%
A p— e omos | €00 -29,1%
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En la grafica se observa que en la ciudad ha habido un incremento en la creacién
de empresas siendo esto algo bueno para el sector comercial, creando un nivel de
competitividad mas alto entre los empresarios ya que se debe permanecer en el
mercado con articulos de excelente calidad y con precios que sean comodos para

el publico.*

1.5 ASPECTOS LEGALES

Es de vital importancia en el estudio de factibilidad para la creacién de una
empresa tener presente los aspectos legales que rigen su funcionamiento
especifico. Para el caso de la distribuidora de articulos de pequefia marroquineria
no existe la necesidad de obtener licencias especiales, solo se debe cumplir con

los requisitos generales de creacion de empresa.

El Ministerio de Comercio de Industria y Turismo modifica el reglamento sobre
Etiquetado de Calzado, en ejercicio de sus facultades legales, en especial las

conferidas en el Articulo 2°, Numeral 4 del Decreto 210 del 3 de febrero de 2003,

39http://www.sintramites.com/temas/documentos%20pdf/inform es%20de%?20actualidad/2010/consti
2010.pdf
“0 http://clubensayos.com/imprimir/Estudio-De-Mercado-De-Un/13680.htm
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y considerando:**

Que en el Articulo 3° de la Ley 155 de 1959 se establece que le corresponde al
Gobierno Nacional intervenir en la fijacidon de normas sobre calidad de los bienes,
con miras a defender el interés de los consumidores y de los productores de

materias primas.*?

Que en Colombia se comercializa una gran variedad de bienes derivados de la
industria del calzado y marroquineria, fabricados con diferentes materiales, lo
cual, hace que al consumidor le sea dificil reconocer los materiales utilizados en
la elaboracion del bien que pretende adquirir, situacion ésta que puede ser

aprovechada para inducir a error al mismo.

Que el riesgo de induccion a error al consumidor se maximiza al no existir en el
pais una reglamentacion que establezca como requisito, para comercializar
calzado y articulos de marroquineria en el pais, el de etiquetarlo bajo ciertas

especificaciones.

Que para proteger los derechos de los consumidores es necesario y provechoso
establecer un sistema que reduzca el riesgo de fraude, indicando la naturaleza
exacta de los materiales utilizados en las partes principales del calzado y los

articulos de marroquineria.

Que las consecuencias de la ocurrencia de los riesgos que se quieren eliminar y

prevenir con el presente reglamento son irreversibles, puesto que afectan

j; www.mincomercio.gov.co/eContent/documentos/.../Decreto-977-1998.pdf
Ibid
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directamente al consumidor al no poder disponer de los suficientes elementos de

juicio en el momento de hacer su eleccién del consumo.*?

Que el sector afectado por la expedicion del presente reglamento técnico son los
fabricantes e importadores de calzado y articulos de marroquineria y, en tal
sentido, se puso a disposicion de las diferentes partes interesadas el mismo, en

forma previa a su expedicion, para su respectivo andlisis y comentarios.

Que es necesario precisar conceptos, condiciones y procedimientos establecidos
en la Resolucion 510 del 2004, que cubra el calzado y los articulos de

marroquineria.

ARTICULO 1°.- Expedicion: Expedir el siguiente Reglamento Técnico sobre
etiquetado de calzado y ciertos articulos de marroquineria, segun lo dispuesto en

la presente resolucion.**

ARTICULO 2°.- Objeto: El objeto fundamental del presente Reglamento Técnico
es el de establecer los requisitos minimos de etiquetado del calzado y ciertos
articulos de marroquineria, destinados a la comercializacién en el pais, y esta

orientado a prevenir practicas que puedan inducir a error al consumidor.

ARTICULO 3°.- Campo de aplicacion: El presente Reglamento Técnico tiene
aplicacion para todo tipo de calzado con suela destinado a cubrir total o
parcialmente y proteger los pies y, los articulos de marroquineria de uso general,
clasificables en el Arancel de Aduanas Colombiano en alguna de las siguientes

Subpartidas Arancelarias Andina:*

“ Ibid
** |bid
5 |bid
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Cuadro 1. Partida arancelaria para los articulos de marroquineria

Subpartida Descripcion
Arancelaria

- Balles, maletas (valijas) y maletines, incluidos los de aseo y los
portadocumentos, portafolios (carteras de mano), cartapacios y continentes
similares

4202.11 - - Con la superficie exterior de cuero natural, cuero regenerado o
cuero charolado

4202.11.10.00 | - - - Baules, maletas (valijas) y maletines, incluidos los de aseo

4202.11.90.00 | - - - Los demés

4202.12 - - Con la superficie exterior de plastico o materia textil

4202.12.10.00 | - - - Baules, maletas (valijas) y maletines, incluidos los de aseo

4202.12.90.00 | - - - Los demés

4202.19.00.00 | - - Los demas

- Bolsos de mano (carteras), incluso con bandolera o sin asas

4202.21.00.00 | - - Con la superficie exterior de cuero natural, cuero regenerado o
cuero charolado.

4202.22.00.00 | - - Con la superficie exterior de hojas de plastico o materia textil

4202.29.00.00 | - - Los demas

- Articulos de bolsillo o de bolso de mano (cartera)

4202.31.00.00 | - - Con la superficie exterior de cuero natural, cuero regenerado o
cuero charolado.

En el anterior cuadro notamos que el gobierno ha establecido una ley para el
etiquetado de articulos de cuero, siendo esto muy importante ya que la calidad de
los articulos esta siendo mas calificada y revisada a la hora de sus despachos,
respondiendo al consumidor final que los articulos comprados son hechos con

materias primas garantizadas y asi evitar el fraude a los consumidores.
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2. ESTUDIO DE MERCADOS

2.1 OBJETIVOS

2.1.1 General. Realizar un estudio de mercados para la creacion de una
comercializadora de articulos de pequefia marroquineria en la ciudad de
Bucaramanga, para ofrecer a las mujeres empleadas de las empresas de la
ciudad, y también conocer la demanda, la oferta, canales de comercializacion y

precios del mercado actual.

2.1.2 Especificos

@ Definir los articulos de pequefia marroquineria que se comercializaran en la
nueva comercializadora.

@ Identificar el mercado potencial y objetivo, para obtener datos concretos
sobre la demanda de la comercializadora.

@ Investigar cual es la demanda de los articulos de pequefia marroquineria en
las empresas existentes.

@ Realizar un andlisis de la oferta con otras empresas que ofrecen los mismos
articulos y la demanda insatisfecha y el grado de participacién de las empresas
existentes en el mercado.

@ Establecer los canales de comercializacion y los factores limitantes para la
nueva comercializadora de los articulos de pequefia marroquineria.

@ Desarrollar estrategias promocionales y publicitarias que permitan el

desarrollo y posicionamiento de la nueva comercializadora en la ciudad.
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2.2 DESCRIPCION DEL PRODUCTOS Y SERVICIOS

2.2.1 Definicién, usos y especificaciones de los articulos. Se comercializara
articulos de pequefia marroquineria, inicialmente con exclusividad en marca
Adriana Anchicoque entendidos como articulos de mano, en cuero enfocado a las
mujeres ejecutivas del sector empresarial con disefios y acabados exclusivos del
mercado y adicional se ofrecera el servicio de mantenimiento y limpieza de los

mismos articulos.

@ Articulos principales a comercializar. Los articulos principales que se
ofreceran seran billeteras en diferentes tamafos, porta celulares con variedad de
disefios para un solo teléfono o varios, porta lapices, porta tarjetas, monederos,
cosmetiqueras, porta gafas, porta documentos y canguros.

Cuadro 2. Producto principal

PRODUCTO FOTO

1) Billetera Grande:
conformada por 3
comportamientos horizontales
y 10 verticales, 2 monederos,
1 broche y con unas medidas
19 cms. de ancho por 12 de

largo.
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2) Billetera pequeia:
Conformada por 2
compartimientos horizontales
y 6 verticales, 1 monedero, 1
broche y con unas medidas de
12 cms de ancho por 10 de

largo.

3) Porta celular
rectangular: Conformada
por un cuerpo como Su
mismo nombre lo dice
rectangular, con manija
para colgar,1 broche y con
unas medidas de 7 cms de

ancho por 13 de largo
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4)  Porta celular triple
con monedera:
Conformada por un cuerpo
rectangular vertical con 3
compartimientos, manija
para colgar, 1 monedero, 1
broche y con unas medidas
de 8 cms de ancho por 14

de largo.

5) Porta tarjetas de 50:
Conformado por un cuerpo
cuadrado con dos
compartimientos
recubiertos en tela con
capacidad para 50 tarjetas,
1 broche y con medidas de
11 cms de ancho y 6 de
largo.

6) Porta lapices:
Conformado por un cuerpo
rectangular horizontal con
cierre y unas medidas de
22 cms de ancho y 6 de
largo.
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7) Porta  lapices
rectangulares:  Consiste
en un cuerpo rectangular
horizontal con cierre en la
parte delantera y unas
medidas de 21 cms de

ancho y 9 de largo.

8) Porta gafas: onformado
por un cuerpo horizontal
con chapeta en la parte
delantera con capacidad
para guardar una gafa con
unas medidas de 17 cms

de ancho por 8 de largo.

9) Cosmetiquera:
Conformada por una base
ovalada con un cierre que
traspasa toda la
cosmetiquera, 1 espejo
interior y con unas medidas
de 14 cms de ancho por
4.5 de largo.
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10) Cosmetiquera grande:
Conformada por una base
rectangular con un cierre
en la parte de arriba y con
una medidas de 23 cms de
ancho por 15 de largo.

11) Monederos:
Conformado por un cuerpo
triangular con un llavero y
una chapeta, 1 broche y
con unas medidas de 7
cms de ancho por 10 de

largo.
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12) Porta documentos:
Conformado por un cuerpo
vertical, con 3
compartimientos verticales
en la parte delantera y 2
compartimientos verticales
en la parte trasera con
unas medidas de 8.5 cms
de ancho por 125 de

largo.

13) Canguros:
Conformado por un cuerpo
horizontal con dos
compartimientos cada una
separado por un cierre
vertical con una manija
para colgar en la cintura y
con unas medidas de 31.5
cms de ancho y 14 de
largo.

Fuente: Autora del proyecto
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Cuadro 3. Servicio de mantenimiento y limpieza
Cambio de cierres

(Incluyendo el cierre)

Cambio de broches

Cambio de accesorios

(No se incluyen los accesorios)

Arreglo de costuras

59



Limpieza

Fuente: Autora del proyecto

2.2.2 Servicios y articulos sustitutos. Son articulos sustitutos de la pequefia
marroquineria aquellos elaborados en otros materiales tales como: sintético, tela,
figue, fomy, entre otros, que prestan la misma utilidad que los articulos elaborados

en cuero. En relacion al servicio de mantenimiento, no se tiene un sustituto.

2.2.3 Servicios complementarios. Teniendo en cuenta que los articulos que se

ofreceran son de pequefia marroquineria, esto no tiene complementarios.

2.2.4 Atributos diferenciadores. La comercializadora ofrecera a los clientes el
servicio de apartado que consiste en que se escoja los articulos a su gusto
abonando el 50% del valor de los articulos y cuando lo cancelen se les entrega,
otro servicio que se prestara es el de mantenimiento y limpieza a los articulos que
sean comprados en la comercializadora para lo cual se tienen estipuladas unas

tarifas dependiendo del arreglo o si es el caso la limpieza del articulo.

2.3 MERCADO POTENCIAL Y OBJETIVO

2.3.1 Mercado potencial. El mercado potencial son las 267.786 mujeres en la

ciudad de Bucaramanga.*®

4 http://www.dane.gov.co/files/censo2005/perfiles/santander/bucaramanga.pdf - Julio 21 de 2011.
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2.3.2 Mercado objetivo. EI mercado objetivo esta conformado por las 6.642
mujeres empleadas mayores de 18 afios y hasta 60 afios de empresas de la

ciudad de Bucaramanga que les gusta adquirir articulos de excelente calidad.

2.4 LA DEMANDA
2.4.1 Planteamiento del problema. Para crear una comercializadora de

articulos de pequefia marroquineria es necesario saber si es factible o no,
determinar si realmente se justifica 0 no, si existe una demanda potencial y si es
factible su participacion en el mercado, se debe realizar una investigacion con el
fin de obtener datos concretos sobre la demanda potencial de la nueva empresa,
evaluar la oferta de los articulos en el area, grado de competencia y situacién

futura.

De igual forma se requiere establecer los canales de comercializaciéon y los
limitantes de la comercializaciéon y distribucién, se deben estudiar los precios de
los articulos a ofrecer, determinar la demanda insatisfecha y el grado de
participacion de la comercializadora, establecer estrategias de promocion y
publicidad para la empresa. Es necesario conocer estos aspectos para mirar las
posibilidades de éxito, para ello necesitamos conocer y profundizar en estrategias
que nos permitan aplicar y trabajar con grandes perspectivas de éxito.

2.4.1.1 Necesidades de informacién. Se disefiara una encuesta que brindara
informacion valiosa y completa sobre los clientes potenciales, entre otros aspectos

de la pequefia marroquineria.

o Conocer la cantidad de oferentes del mismo producto 6 servicios, de qué
manera trabajan, a qué precio y en donde lo hacen.

o Qué canales de distribucién existen, quiénes lo ofrecen y cual es su precio.
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o Conocer los precios establecidos en el mercado.

o Averiguar los medios de comunicacion existentes para dar a conocer los

articulos de pequefia marroquineria.

2.4.1.2 Ficha técnica

CONCEPTO

DESCRIPCION

Tipo de
investigacion

Corresponde a un estudio exploratorio y descriptivo, que tiene como
objetivo de formular un problema para posibilitar una investigacion mas
precisa o el desarrollo de una hipétesis de la compra y venta de productos

de pequefia marroquineria en la ciudad de Bucaramanga.

Método de
investigacion

Los métodos por medio del cual se obtendra el conocimiento de la
investigacion corresponden a la observacion, analisis y sintesis de los
hechos a través de encuesta a la poblacién objeto de estudio, que permita

conocer el consumo de este tipo de servicio.

Fuentes de | Las fuentes utilizadas para el desarrollo de la presente investigacién seran
informacion . L .
de dos tipos: Las primarias y las secundarias.
Las fuentes primarias estaran constituidas por la poblacién a estudiar.
Las fuentes secundarias de estudios previos seran, archivos, documentos
y textos encontrados en el DANE, Cadmara de Comercio e Internet.
Técnica de | Encuesta
recoleccion de . C . .
. ! 1. Cuestionario dirigido a las mujeres empleadas. (Véase anexo A).
informacién
Instrumento Cuestionario estructurado que se aplicara a la poblacién objeto de estudio,
para conocer la expectativa del servicio. Ver ANEXO A
Modo de | Directa. Aplicacion dirigida de la encuesta (encuestador-encuestado).
aplicacion

Definicion de la

Las 6.642 mujeres empleadas en las empresas de la ciudad de

poblacion Bucaramanga. Ver anexo K.
Elemento Mujeres empleadas mayores de 18 afios y hasta 60 afios empleadas de
muestral .

empresas de la ciudad de Bucaramanga.
Método de | PROCESO DE MUESTREO PARA LAS MUJERES EMPLEADAS EN LA
muestreo

CIUDAD DE BUCARAMANGA.

Z? (p)(@) N
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(N-1)e”+Z" (p)(@)

Z: Nivel de confianza

Z=1,96

N = Tamario de la poblacion

N = 6.642 mujeres empleadas en la ciudad de Bucaramanga.

p = Probabilidad de éxito 50%
p=05

g = Probabilidad de error 50%
q=05

e = Error estimado 5%

(1,96) 2 (0,5)(0,5) (6.642)
=363 Encuesta

n=
(6.642 - 1) (0,05)% + (1,96)° (0,5)(0,5)

Marco muestral | Son las empresas donde laboran mujeres.

Alcance Empresas de la ciudad de Bucaramanga.
Tiempo de | Del 8 de marzo de 2.010 al 12 de Abril de 2.010.
aplicacion

Fuente: Méndez. A. Carlos E. Metodologia Disefio y desarrollo del proceso de investigacion-(ficha)

2.4.1.3 Tabulacion, presentacién y analisis de los resultados. Este proceso
se inicia recolectando la informacion por medio de la encuesta que se realizara a
la poblacion objeto de la investigacion, después se recibiran los cuestionarios, se
verificara la informacién y se ordenara de acuerdo a la clases de respuestas que
se dieron, luego de ordenar los cuestionarios es necesario codificar la informacién
mediante el estudio de los porcentajes de acuerdo a la pregunta, destacando la de
mayor y la de menor relevancia, examinando cada una de las preguntas por

separado a lo cual se llegara a una descripcion mas completa de las mismas.
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Cuadro 4. Compra articulos de pequefia marroquineria

# %
Respuesta
Si 340 94%
No 23 6%
TOTAL 363 100%

Fuente: Autora del proyecto

Grafico 4. Compra articulos de pequefia marroquineria

mS|I mNO

Como se puede observar en la anterior grafica el 96,66% de la poblacién

manifiesta que si compra producto de pequefia marroquineria.

Cuadro 5. Compra normalmente alguno de los siguientes articulos en
cuero para Ud. 0 para regalar

RESPUESTAS PORCENTAJE | RESPUESTAS | PORCENTAJE TOTAL
OPCIONES DE LOS QUE DE LOS QUE QUE
SI COMPRAN | SICOMPRAN | NO COMPRAN | NO COMPRAN | COMPRAN
Billeteras 310 91% 30 9% 340
Porta celular 125 37% 215 63% 340
Porta lapices 63 19% 277 81% 340
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Cosmetiqueras 130 38% 210 62% 340
Porta gafas 76 22% 264 78% 340
Monederos 115 34% 225 66% 340
Porta documentos 73 21% 267 79% 340
Canguros 73 21% 267 79% 340
Porta tarjetas 77 23% 263 7% 340
TOTAL 1042

Fuente: Autora del proyecto

Grafico 5. Cantidad de articulos de pequefia marroquineria que compra

M Billeteras B Porta celular W Porta lapices
m Cosmetiqueras m Porta gafas ® Monederos
® Porta documentos @ Canguros Porta tarjetas

De las mujeres empleadas encuestadas, ellas manifiestan que compran articulos
de pequefia marroquineria, cabe destacar que el principal producto demandado
fue la Billetera con un 91%, luego le sigue la cosmetiquera con un 38%, y el
tercero en importancia es el porta celular con un 37%, luego siguen aunque con

menor participaciéon los monederos y demds articulos, lo que evidencia que
65



aunque existe gran variedad de articulos de pequefia marroquineria todos esos
articulos son demandados en diferentes porcentajes por el mercado objetivo

escogido para este proyecto.

Cuadro 6. Compra normalmente alguno de los siguientes articulos en cuero
para Ud. 0 para regalar

OPCIONES PORCENTAJE PARTICIPACION POR PRODUCTO
Billeteras 30%
Porta celular 12%
Cosmetiqueras 12%
Monederos 11%
Porta gafas 7%
Porta lapices 7%
Porta documentos 7%
Canguros 7%
Porta tarjetas 7%
TOTAL 100%

Fuente: Autora del proyecto
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Grafica 6. Compra normalmente alguno de los siguientes articulos en cuero

para Ud. 0 pararegalar

M Billeteras

W Porta celular
B Cosmetiqueras M Porta gafas

Porta documentos ® Canguros

m Porta lapices
= Monederos

Porta tarjetas

La participacion por articulos corrobora que el articulo de pequefia marroquineria
en cuero de mayor compra por parte de las mujeres empleadas es la billetera con

el 30% y el resto de articulos tienen un porcentaje de participacion entre el 12% y

el 7%, que muestra que se adquieren una gran variedad de articulos.

Cuadro 7. En los dos ultimos afios cuantas unidades de cada producto

compro
OPCIONES CANTIDADES PROMEDIO DE UNIDADES POR
MUJER
Billeteras 462 (462/310)=1,49
Porta celular 190 (190/125)= 1,52
Porta lapices 77 (77/163) = 1,22
Cosmetiqueras 203 (203/130)= 1,56
Porta gafas 126 (126/76) = 1,66
Monederos 177 (177/115)=1,54
Porta documentos 104 (104/73) = 1,42
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Canguros

92

(92/73)=

1,26

Porta tarjetas

105

(105/77)= 1,36

Fuente: Autora del proyecto

Se Observa que el promedio de compra de articulos que adquieren las mujeres es
de 1,49 en el caso de la billeteras por mujer cada 2 afos, esta cifra puede parecer

baja pero hay que destacar que este tipo de articulos elaborados en cuero duran 1

6 mas afos,

lo que significa que es importante mantener una amplia base de

clientes y poder fidelizar su compra para poder asegurar ventas anuales.

Cuadro 8. Cada cuanto tiempo aproximadamente compra alguno de los

siguientes articulos

BILLETERA RESPUESTAS | PORCENTAJE PROMEDIO
PONDERADO
De 6 meses 12 meses 92 30%
(6+12)/2 = 9 meses 9X0.30=2.7 mes
De 1 afio a 2 afios 218 70% _
(13+24)/2 = 18.5 meses 18.5X0.70=12.9
mes
TOTAL 310 100% 15.6 meses
PORTA CELULAR RESPUESTAS | PORCENTAJE PROMEDIO
PONDERADO
De 6 meses 12 meses 63 50,40%
(6+12)/2 = 9 meses 9X0.5040=4.5 mes
De 1 afio a 2 afios 62 49,60% _
(13+24)/2 = 18.5 meses 18.5X0.4960=8.9
mes
TOTAL 125 100% 13.4 meses
PORTA LAPICES RESPUESTAS | PORCENTAJE PROMEDIO
PONDERADO
De 6 meses 12 meses 40 63%
(6+12)/2 = 9 meses 9X0.63=5.6 mes
TOTAL 63 100% 12.4 meses
COSMETIQUERA RESPUESTAS | PORCENTAJE PROMEDIO

PONDERADO
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De 6 meses 12 meses
(6+12)/2 = 9 meses

72

55%

9X0.55=4.9 mes

TOTAL 130 100% 13 meses
PORTA GAFAS RESPUESTAS | PORCENTAJE PROMEDIO

POMNDERADO
De 6 meses 12 meses 42 55% _
(6+12)/2 = 9 meses 9X0.55=4.9 mes
De 1 afo a 2 afios 34 45%

_ 18.5X0.45=8.3
(13+24)/2 = 18.5 meses mes
TOTAL 76 100% 13.2 meses
MONEDEROS RESPUESTAS | PORCENTAJE PROMEDIO

PONMDERADO
De 6 meses 12 meses 63 55%
(6+12)/2 = 9 meses 9X0.55=4.9 mes
De 1 afio a 2 afios 52 45% _
(13+24)/2 = 18.5 meses 18.5X0.45=8.3
mes
TOTAL 115 100% 13.2 meses
PORTA DOCUMENTOS |RESPUESTAS | PORCENTAJE PROMEDIO
PONDERADO
De 6 meses 12 meses 48 66% _
(6+12)/2 = 9 meses 9X0.66=5.9 mes
De 1 afio a 2 afios 25 34% 18.5X0.34=6.2
(13+24)/2 = 18.5 meses mes
TOTAL 73 100% 12.1 meses
CANGUROS RESPUESTAS | PORCENTAJE PROMEDIO
PONDERADO
De 6 meses 12 meses 50 68%
(6+12)/2 = 9 meses 9X0.68=6.12 mes
De 1 afio a 2 afios 23 32% _
(13+24)/2 = 18.5 meses 18.5X0.32=5.9
mes
TOTAL 73 100% 12 meses
PORTA TARJETAS RESPUESTAS | PORCENTAJE PROMEDIO
PONDERADO
De 6 meses 12 meses 40 52%
(6+12)/2 = 9 meses 9X0.52=4.6 mes
De 1 afio a 2 afios 37 48% _
(13+24)/2 = 18.5 meses 18.5X0.48=8.8
mes
TOTAL 77 100% 13.4 meses

Fuente: Autora del proyecto
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La frecuencia de compra promedio de billeteras fue de 16 meses esto muestra
que la compra de billeteras no es tan frecuente, por eso sera importante incluir en

el portafolio una serie de opciones que motiven la compra mas frecuente.

La frecuencia de compra promedio del porta celular fue de 13 meses, muy similar
a la de las billeteras y como se mencion0 anteriormente, es posible que se

considere como una frecuencia baja, pero eso se debe a la duracién del producto.

De acuerdo a la informacion recolectada la frecuencia de compra promedio del

porta lapices es de 12.4 meses.

Cuadro 9. En dénde compra usualmente esos articulos

OPCIONES RESPUESTAS |PORCENTAJE

Cabecera 152 45%
San Francisco 120 36%
Vélez 13 4%
No tienen un sitio exacto 12 4%
Tercer milenio 11 3%
First Class 10 3%
Distribuidor Independiente de Adriana Anchicoque 7 2%
S&C 7 2%
Trianon 2 1%
Delcary 1 0%

TOTAL 340 100%

Fuente: Autora del proyecto
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Gréfico 7. Sitio donde compra los articulos

M Cabecera
M San Francisco
Vélez
B Notienen un sitio exacto
M Tercer milenio
First Class
Distribuidor Independiente de Adriana Anchicoque
S&C
Trianon
Delcary

3% _ 2% 0%

4%
4%

36%

Existen en el mercado varias empresas ya posicionadas de gran trayectoria y
calidad como por ejemplo Vélez, First Class, y Tercer Milenio entre otros y sin
embargo existe un 45% de mujeres que a la hora de comprar este tipo de articulos
prefieren ir a cabecera, esto indica que se puede lograr posicionar un nuevo
distribuidor en el mercado ya que existe un gran nimero de mujeres que prefiere
este lugar para sus compras y es alli donde se ubicara la comercializadora,

aungue vemos que San francisco presenta un 36% de participacion.

Cuadro 10. Desde hace cuéanto tiempo compra en el mismo sitio

OPCIONES # MESES | RESPUESTAS |PORCENTAJE PROMEDIO
PONDERADO
Desds: 6 meses 9 meses 76 2204 (9%0.2235)=2.0 mes
a1l afo
>1 a 2 afios _
18.5 meses 215 63% (18.5X0.6324)=11.69
mes
Cual: hace 6 _
afos 72 meses 49 15% (72X0.1441)= 10.37
mes
TOTAL 340 100% 24.06 meses
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Fuente: Autora del proyecto

Grafico 8. Tiempo de compra en el mismo sitio

m Desde 6 meses a 1 afio m>1a2anos m Cudl: hace 6 anos

De las mujeres que si tienen un sitio preferido para comprar la pequefa
marroquineria, la mayoria el 63%, compran desde hace 1.5 afios en promedio lo
que significa que tienen fidelidad hacia ese sitio especifico. Sin embargo lo
anterior no descarta que si aparece un nuevo sitio distribuidor no puedan realizar

sus compras en ese sitio.

Cuadro 11. Por qué medio de comunicacién se enter6 del sitio de compra

OPCIONES RESPUESTAS | PORCENTAJE
Referido 141 41%
Volante 139 90%
Otro 60 18%
Cual: Pasan por el sitio y les llama la atencion 0 0%
TOTAL 340 100%

Fuente: Autora del proyecto
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Grafico 9. Medio de comunicacion de como se entero del sitio de compra

m Referido mVolante mOtro mCual:

0%

El medio de comunicacion mas utilizado para conocer el sitio de compra de

pequefia marroquineria fue el referido con un 41%; la nueva empresa a crear

debera tener en cuenta este aspecto que significa que un cliente actual puede

traer a varios clientes potenciales, luego habria que disefiar estrategias creativas.

Cuadro 12. Cual es el precio que usted ha pagado por estos articulos

BILLETERAS PROMEDIO | RESPUESTAS [ PORCENTAJE PROMEDIO
GRANDES INTERVALO PONDERADO
70.000 a 80.000 $75.000 113 58% 75.000x0.58= 43500
80.001 a 90.000 $85.000 63 32% 85.000x0.32=27200
Otro $50.000 19 10% 50.000x0.10=5000
TOTAL 195 100% $75.700

Fuente: Autora del proyecto
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Cuadro 12.1 Precio pagado por cada producto

BILLETERAS PROMEDIO | RESPUESTAS | PORCENTAJE PROMEDIO
PEQUENAS PONDERADO
INTERVALO
45.000 a 55.000 $50.000 75 65% 50.000x0.65=32500
55.001 a 65.000 $60.000 38 33% 60.000x0.33=19800
Otro $40.000 2 2% 40.000x0.2 = 8000
TOTAL 115 100% $ 60.300
TOTAL 310
Fuente: Autora del proyecto
Cuadro 12.2 Precio pagado por cada producto
PORTA CELULAR | PROMEDIO |RESPUESTAS | PORCENTAJE PROMEDIO
RECTANGULAR PONDERADO
INTERVALO
25.000 a 35.000 $30.000 60 65% 30.000x0.65=19500
35.001 a 45.000 $40.000 33 35% 40.000x0.35=14000
TOTAL 93 100% $ 33.500
Fuente: Autora del proyecto
Cuadro 12.3 Precio pagado por cada producto
PORTA CELULAR | PROMEDIO |RESPUESTAS | PORCENTAJE PROMEDIO
TRIPLE CON
25.000 a 35.000 $30.000 22 69% 30.000x0.69=20700
35.001 a 45.000 $40.000 10 31% 40.000x0.31=12400
TOTAL 32 100% $ 33.100
TOTAL 125

Fuente: Autora del proyecto
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Cuadro 12.4 Precio pagado por cada producto

PROMEDIO

RESPUESTAS

PORCENTAJE

PORTA TARJETAS PROMEDIO
15.000 a 25.000 $20.000 50 65% 20.000x0.65=13000
25.001 a 35.000 $30.000 27 35% 30.000x0.35=10500
TOTAL PORTA 77 100%
TARJETAS $ 23.500
Fuente: Autora del proyecto
Cuadro 12.5 Precio pagado por cada producto
PORTA LAPICES| PROMEDIO | RESPUESTAS |PORCENTAJE PROMEDIO
REDONDOG PONDERADO
INTERVALO
20.000 a 30.000 $25.000 29 76% 25.000X0.76=15200
30.001 a 40.000 $35.000 9 24% 35.000X0.24=8400
TOTAL 38 100% $ 23.600
Fuente: Autora del proyecto
Cuadro 12.6 Precio pagado por cada producto
PORTA LAPICES| PROMEDIO | RESPUESTAS | PORCENTAJE PROMEDIO
RECTANGULAR PONDERADO
INTERVALO
25.000 a 35.000 $30.000 9 36% 30.000X0.36=10800
35.001 a 45.000 $40.000 16 64% 40.000X0.64=25600
Otro 0 0 0% 0
TOTAL 25 100% $ 36.400
TOTAL PORTA 63
LAPICES

Fuente: Autora del proyecto
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Cuadro 12.7 Precio pagado por cada producto

PORTA GAFAS PROMEDIO | RESPUESTAS | PORCENTAJE PROMEDIO
INTERVALO PONDERADO

20.000 a 30.000 $25.000 49 64% 25.000X0.64=16000

30.001 a 40.000 $35.000 27 36% 35.000X0.36=12600

TOTAL PORTA 76 100%

GAFAS $ 28.600

Fuente: Autora del proyecto

Cuadro 12.8 Precio pagado por cada producto

COSMETIQUERA PROMEDIO | RESPUESTAS | PORCENTAJE PROMEDIO

PEQUENA INTERVALO PONDERADO

25.000 a 35.000 $30.000 46 59% 30.000x0.59=17700

35.001 a 45.000 $40.000 32 41% 40.000x0.41=16400

TOTAL 78 100% $ 34.100

Fuente: Autora del proyecto

Cuadro 12.9 Precio pagado por cada producto

COSMETIQUERA PROMEDIO | RESPUESTAS | PORCENTAJE PROMEDIO

GRANDE INTERVALO PONDERADO

30.000 a 40.000 $35.000 34 65% 35.000x0.65=22750

40.001 a 50.000 $45.000 18 35% 45.000x0.35=15750

TOTAL 52 100% $ 38.500

TOTAL 130

COSMETIQUERAS

Fuente: Autora del proyecto
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Cuadro 12.10 Precio pagado por cada producto

MONEDEROS PROMEDIO | RESPUESTAS | PORCENTAJE PROMEDIO
20.000 a 30.000 $25.000 78 68% 25.000x0.68=17000
30.001 a 40.000 $35.000 37 32% 35.000x0.32=11200
TOTAL 115 100%

MONEDERO $ 28.200
Fuente: Autora del proyecto
Cuadro 12.11 Precio pagado por cada producto

PORTA PROMEDIO | RESPUESTAS | PORCENTAJE

DOCUMENTOS PROMEDIO.

INTERVALO

15.000 a 25.000 $20.000 55 75% 20.000x0.75=15000
25.001 a 35.000 $30.000 18 25% 30.000x0.25=7500
TOTAL PORTA 73 100%

DOCUMENTOS $ 22.500
Fuente: Autora del proyecto

Cuadro 12.12 Precio pagado por cada producto

CANGUROS PROMEDIO | RESPUESTAS | PORCENTAJE PROMEDIO

INTERVALO PONDERADO

80.000 a 90.000 $85.000 45 62% 85.000x0.62=52700
90.001 a 100.000 $95.000 28 38% 95.000x0.38=36100
TOTAL 73 100%

CANGUROS $ 88.800

Fuente: Autora del proyecto

Los precios de los articulos en cuero de pequefia marroquineria varian

dependiendo del tamafio, para el caso de las billeteras las mujeres pagan por la

compra de una billetera grande un promedio de $75.700 y por la pequefa

cancelan $60.300, al igual que las cosmetiqueras dependiendo del tamafio pagan
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de $34.100 a $38.500, para el caso de los porta celulares estan entre $33.100 y
$38.500, por los porta tarjeta pagan en promedio $23.500, los portalapices son
comprados entre $23.600 y $36.400 dependiendo de su figura o espacio, los
monederos en promedio las mujeres los compran a $28.200 por los porta gafas
$28.600, y para los porta documentos el valor promedio de compra esta en
$22.500 y los canguros a $88.800 pesos, todos estos precios son los que el
mercado impone y se deben tener en cuenta en la estrategia de precios para el

proyecto.

Cuadro 13. Preferencia por una marca especial

OPCIONES RESPUESTAS | PORCENTAJE
SI 51 15%
NO 289 85%

Cuales: Il milenio, Vélez, First class, Adriana
Anchicoque, Delcary.

TOTAL 340 100%

Fuente: Autora del proyecto

Gréfica 10. Preferencia por una marca especial

mS|I mNO
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La gran mayoria el 85% no tienen una marca en especial, luego la nueva empresa
a crear podria distribuir diferentes marcas, inclusive algunas que actualmente no

estén en el mercado.

Cuadro 14. Los que si prefieren una marca en especial

8.1 ¢ Prefiere alguna marca en especial?
OPCIONES RESPUESTAS | PORCENTAJE

Velez 13 25%
[l Milenio 12 23%
First Class 10 20%
Adriana Anchicoque 7 14%
Totto 7 14%
Tribal 2 4%

TOTAL 51 121%

Fuente: Autora del proyecto

Gréafico 11. Los que si prefieren una marca en especial

H\Vélez u Il Milenio M First Class
H Veélez B Adriana Anchicoque m Totto
Delcary

3%
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De las mujeres que si prefieren una marca en especial, se observé que la mayoria
el 25% escogieron Vélez y tercer milenio con un 23%, ya que estas marcas son
muy reconocidas, pero no se descarta la posibilidad de ofrecer una nueva marca,

innovadora y exclusiva a las clientes.

Cuadro 15. Estilo que compra con mayor frecuencia

OPCIONES RESPUESTAS | PORCENTAJE
Moderno 243 70%
Clasico 97 30%
TOTAL 340 100%

Fuente: Autora del proyecto

Grafico 12. Estilo que compra con mayor frecuencia

m Clasico Moderno mOtro

0%

70%

El estilo que mas les gusta a la poblaciéon encuestada, esta con un 70% en lo
moderno, lo que esta a la vanguardia de la moda y los nuevos disefios, por esto es
importante trabajar con empresas que estén innovando y en tendencias modernas,

para poder ofrecer articulos de moda, pero se debe también incluir articulos
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cldsicos ya que un 30% de las mujeres siguen comprando articulos clasicos.

Luego el portafolio debe incluir los dos estilos en sus articulos.

Cuadro 16. Qué colores acostumbra a comprar

OPCIONES RESPUESTAS | PORCENTAJE
Colores vivos 242 78%
Negros o café 98 23%

(Fucsia, verde, amarillo, etc.)

TOTAL 340 100%

Fuente: Autora del proyecto

Gréfica 13. Colores que compra

m Colores vivos B Negros o café » (Fucsia, verde, amarillo, etc.)

0%

Dentro de la gama de colores preferidos a la hora de compra por las mujeres
estan los modernos con un 78%, colores vivos, fuertes en donde predominan el
fucsia, verde, amarillo, azul, morado, y otros que se van imponiendo en el
mercado con la moda, pero siguen teniendo alta participacion con un 23% los

colores tradicionales negro o café, para aquellas mujeres clasicas. Se hace
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necesario tener ambos estilos de colores en la comercializadora que permita

reunir gustos de los dos tipos de mujeres.

Cuadro 17. Forma de pago

11. ;Cual es la forma de pago que utiliza?

OPCIONES RESPUESTAS | PORCENTAJE
Contado 296 87%
Tarjeta de crédito 7 2%
Otro 37 11%
Cuotas

TOTALES 340 100%

Fuente: Autora del proyecto

Gréafico 14. Forma de pago

m Contado M Tarjeta de crédito mOtro mCuotas

0%

El 87% de las mujeres en Bucaramanga cancelan sus producto de contado, las
demas lo hacen a crédito ya sea con tarjeta o la facilidad de cuotas, que son
estrategias de venta de los diferentes establecimientos, es importante poder
analizar estas formas de pago para implementar estrategias de crédito que
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atraigan la confianza y asi mismo generar mas posibilidades de compra en la

nueva comercializadora.

Cuadro 18. Inconvenientes en la compra de los articulos

12. ¢Hatenido algun inconveniente en la compra de estos articulos?
OPCIONES RESPUESTAS PORCENTAJE
Si 55 16%
No 285 84%
TOTAL 340 100%

Fuente: Autora del proyecto

Gréfica 15. Inconvenientes en la compra de los articulos

Si mNo

El 16% de las mujeres dijo que habia tenido algun incoveniente con alguno de

esos artuculos los mas comunes que salian con desperfectos.
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Cuadro 19. Inconvenientes a la hora de comprar estos articulos

12.1 ;Hatenido algun inconveniente en la compra de estos articulos?
OPCIONES RESPUESTAS PORCENTAJE
Desperfectos 35 64%
Se descose 12 14%
El cuero se mancha 8 22%
TOTAL 55 100%

Fuente: Autora del proyecto

Grafico 16. Inconvenientes a la hora de comprar estos articulos

M Desperfectos M El cuero se mancha  m Se descose

De acuerdo a lo que muestra la gréfica, se puede evidenciar que se presentan

desperfetos en los articulos comprados.

Cuadro 20. Interes en comprar en punto de venta especializado articulos
de pequefia marroquineria

OPCIONES RESPUESTAS | PORCENTAJE
Si 264 78%
No 76 22%
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TOTALES 340 100%

Fuente: Autora del proyecto

Gréfica 17. Interés en comprar en punto de venta especializado articulos
de pequefia marroquineria

Si mNo

75%

El 75% les gustaria poder encontrar en una sola parte todos los articulos, estilos,
colores, y marcas en articulos de pequefia marroquineria, lo que representa una

gran oportunidad de mercados para la nueva comercializadora.
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Cuadro 21. Articulos que comprarian en la nueva comercializadora.

OPCIONES "MULTIPLES | PORCENTAJE | S0 o eS| PORCENTAJE

SI COMPRAN | SICOMPRAN | | o O\ 00 hy | NO COMPRAN

Porta celular rectangular 78 30% 186 70%
Billeteras Grandes 150 57% 114 43%
Portalapices rectangular 58 22% 206 78%
Cosmetiquera Grande 15 6% 249 94%
Cosmetiquera Pequeia 86 33% 178 67%
Billeteras pequefias 78 30% 186 70%
Portacelular tripe 78 30% 186 70%
Porta gafas 96 36% 168 64%
Monederos 167 63% 97 37%
Portalapices redondo 56 21% 208 79%
Porta tarjetas 75 28% 189 72%
Porta documentos 98 37% 166 63%
Canguros 37 14% 227 86%

TOTAL 1.072 2.360

Fuente: Autora del proyecto

Cuadro 22. Participacién por articulos en la nueva comercializadora

PORCENTAJE PARTICIPACION

OPCIONES
POR PRODUCTO
Porta celular rectangular 7%
Billeteras Grandes 14%
Portalapices rectangular 5%
Cosmetiquera Grande 1%
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Cosmetiquera Pequefia 8%
Billeteras pequefias 7%
Portacelular tripe 7%
Porta gafas 9%
Monederos 16%
Portalapices redondo 5%
Porta tarjetas 7%
Porta documentos 9%
Canguros 3%
TOTAL 100%

Fuente: Autora del proyecto

Gréfico 18. Participacién por articulos en la nueva comercializadora

W Porta celular rectangular m Billeteras Grandes m Portalapices rectangular

B Cosmetiquera Grande B Cosmetiquera Pequefa M Billeteras pequenas

W Portacelular tripe M Porta gafas Monederos
H Portalapices redondo m Porta tarjetas Porta documentos
Canguros

3%

7%
5%‘

Entre los articulos de mayor demanda estan los monederos luego las billeteras,
comprarian mas las grandes que las pequefias, luego siguen las portas
documentos. En general todos los articulos tienen acogida entre las mujeres luego

es importante que la comercializadora los tenga todos en su portafolio.
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Cuadro 23. Cantidad de articulos que compraria en la nueva
comercializadora.

RESPUESTAS PROMEDIO
i PORCENTAJE
OPCIONES Por unidad PONDERADO DE
1 o 2 CANTIDAD DE
COMPRA POR
PRODUCTO CADA
ANO

Porta celular rectangular 69 9 88% 12% 87/78=1.11
Billeteras Grandes 128 22 85% 15% 172/150=1.14

Portalapices rectangular 53 5 91% 89% 63/58=1.08

Cosmetiquera Grande 13 2 87% 13% 17/15=1.13

Cosmetiquera Pequefia 74 12 86% 14% 98/86=1.13

Billeteras pequefias 68 10 87% 13% 88/78=1.12

Portacelular tripe 76 2 97% 3% 80/78=1.02
Porta gafas 88 8 97% 8% 104/96=1.08
Monederos 125 42 75% 25% 293/167=1.75

Portalapices redondo 52 4 96% 4% 60/56=1.07

Porta tarjetas 69 6 92% 8% 81/75=1.08
Porta documentos 93 5 95% 5% 103/98=1.05

Canguros 36 1 97% 3% 38/37=1.02

TOTAL 944 128

Fuente: Autora del proyecto
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Cuadro 24. Cuales articulos compraria, en qué cantidad y a qué precio

14.3 ¢ Cuales articulos compraria, en qué cantidad y a qué precio?

BILLETERAS Promedio | RESPUESTAS [ PORCENTAJE PROMEDIO
GRANDES intervalo PONDERADO
70.000 a 80.000 $75.000 113 58% 75.000x0.58= 43500
80.001 a 90.000 $85.000 63 32% 85.000x0.32=27200
Otro $50.000 19 10% 50.000x0.10=5000
TOTAL 195 100% $75.700

Fuente: Autora del proyecto

Cuadro 24.1 Precios de los articulos que compraria en la nueva

comercializadora.

BILLETERAS Promedio | RESPUESTAS [PORCENTAJE|  brOMEDIO
PEQUENAS intervalo PONDERADO
45.000 a 55.000 $50.000 75 65% 50.000x0.65=32500
55.001 a 65.000 $60.000 38 33% 60.000x0.33=19800
Otro $40.000 2 2% 40.000x0.2 = 8000
TOTAL 115 100% $ 60.300

Fuente: Autora del proyecto

Cuadro 24.2 Precios de los articulos que compraria en la nueva

comercializadora.

Porta celular | Promedio | RESPUESTAS | PORCENTAJE PROMEDIO
rectangular tervalo PONDERADO
25.000 a 35.000 $30.000 60 65% 30.000x0.65=19500
35.001 a 45.000 $40.000 33 35% 40.000x0.35=14000
Otro 0 0 0% 0

TOTAL 93 100% $ 33.500

Fuente: Autora del proyecto
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Cuadro 24.3 Precios de los articulos que compraria en la nueva

comercializadora.

‘I?F%E[é CELUlc_;éﬁ Promedio | RESPUESTAS | PORCENTAJE PROMEDIO

MONEDERA intervalo PONDERADO

25.000 a 35.000 $30.000 22 69% 30.000x0.69=20700

35.001 a 45.000 $40.000 10 31% 40.000x0.31=12400

Otro 0 0 0% 0

TOTAL 32 100% $ 33.100

Fuente: Autora del proyecto

Cuadro 24.4 Precios de los articulos que compraria en la nueva

comercializadora.

PORTA TARJETAS Promedio | RESPUESTAS | PORCENTAJE PROMEDIO
intervalo PONDERADO

15.000 a 25.000 $20.000 50 65% 20.000x0.65=13000

25.001 a 35.000 $30.000 27 35% 30.000x0.35=10500

Otro 0 0 0% 0

TOTAL 77 100% $ 23.500

Fuente: Autora del proyecto

Cuadro 24.5 Precios de los articulos que compraria en la nueva

comercializadora.

;CE)[F\)’SANDO LAPICES | Promedio | RESPUESTAS | PORCENTAJE PROMEDIO
intervalo PONDERADO

20.000 a 30.000 $25.000 29 76% 25.000X0.76=15200

30.001 a 40.000 $35.000 9 24% 35.000X0.24=8400

Otro 0 0 0% 0

TOTAL 38 100% $ 23.600

Fuente: Autora del proyecto
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Cuadro 24.6 Precios de los articulos que compraria en la nueva

comercializadora.

PORTA LAPICES | Promedio | RESPUESTAS | PORCENTAJE

RECTANGULAR PROMEDIO
intervalo PONDERADO

25.000 a 35.000 $30.000 9 36% 30.000X0.36=10800

35.001 a 45.000 $40.000 16 64% 40.000X0.64=25600

Otro 0 0 0% 0

TOTAL 25 100% $ 36.400

Fuente: Autora del proyecto

Cuadro 24.7 Precios de los articulos que compraria en la nueva

comercializadora.

PORTA GAFAS Promedio | RESPUESTAS | PORCENTAJE PROMEDIO
intervalo PONDERADO

20.000 a 30.000 $25.000 49 64% 25.000X0.64=16000

30.001 a 40.000 $35.000 27 36% 35.000X0.36=12600

Otro 0 0 0% 0

TOTAL 76 100% $ 28.600

Fuente: Autora del proyecto

Cuadro 24.8 Precios de los articulos que compraria en la nueva

comercializadora.

COSMETIQUERA Promedio | RESPUESTAS | PORCENTAJE PROMEDIO

PEQUENA tervalo PONDERADO

25.000 a 35.000 $30.000 46 59% 30.000x0.59=17700

35.001 a 45.000 $40.000 32 41% 40.000x0.41=16400

Otro 0 0 0% 0

TOTAL 78 100% $ 34.100

Fuente: Autora del proyecto
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Cuadro 24.9 Precios de los articulos que compraria en la nueva

comercializadora.

COSMETIQUERA Promedio | RESPUESTAS [ PORCENTAJE PROMEDIO

GRANDE tervalo PONDERADO

30.000 a 40.000 $35.000 34 65% 35.000x0.65=22750

40.001 a 50.000 $45.000 18 35% 45.000x0.35=15750

Otro 0 0 0% 0

TOTAL 52 100% $ 38.500

Fuente: Autora del proyecto

Cuadro 24.10 Precios de los articulos que compraria en la nueva

comercializadora.

MONEDEROS Promedio | RESPUESTAS | PORCENTAJE PROMEDIO
Intervalo PONDERADO

20.000 a 30.000 $25.000 78 68% 25.000x0.68=17000

30.001 a 40.000 $35.000 37 32% 35.000x0.32=11200

Otro 0 0 0% 0

TOTAL 115 100% $ 28.200

Fuente: Autora del proyecto

Cuadro 24.11 Precios de los articulos que compraria en la nueva

comercializadora.

PORTA Promedio | RESPUESTAS | PORCENTAJE

DOCUMENTOS - oS

15.000 a 25.000 $20.000 55 75% 20.000x0.75=15000

25.001 a 35.000 $30.000 18 25% 30.000x0.25=7500

Otro 0 0 0% 0

TOTAL 73 100% $ 22.500

Fuente: Autora del proyecto
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Cuadro 24.12 Precios de los articulos que compraria en la nueva
comercializadora.

CANGUROS Promedio | RESPUESTAS [ PORCENTAJE PROMEDIO
intervalo PONDERADO

80.000 a 90.000 $85.000 45 62% 85.000x0.62=52700

90.001 a 100.000 $95.000 28 38% 95.000x0.38=36100

Otro 0 0 0% 0

TOTAL 73 100% $ 88.800

Fuente: Autora del proyecto

Cuadro 25. Colores para comprar

BILLETERAS RESPUESTAS | PORCENTAJE
Verde con blanco 60 25%
Rosado con café 58 25%
Azul 53 23%
Café 30 13%
Rojo 19 8%
Fucsia 10 4%
Dorado 4 2%
TOTAL 234 100%

Fuente: Autora del proyecto

93



Grafica 19. Colores para comprar

m OPCIONES m Rosado con café m Verde con blanco m Dorado

m Otro W Fucsia m Cafeé mAzul

El color preferido por las compradoras es el dorado, segun lo demuestra la anterior

grafica.

Cuadro 26. Colores porta celular

PORTA CELULAR RESPUESTAS | PORCENTAJE
MULTIPLES

Rosado con café 34 27%
Verde con blanco 25 20%
Café 22 18%
Rojo 20 16%
Azul 17 13%
Fucsia 5 4%

Dorado 2 2%

TOTAL 125 100%

Fuente: Autora del proyecto
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Grafica 20. Colores para comprar

m Rosado con café mVerde con blanco m Dorado
MW Fucsia W Cafeé m Azul

= Rojo

Cuadro 27. Colores porta lapices

PORTA LAPICES RESPUESTAS | PORCENTAJE
MULTIPLES
Verde con blanco 18 29%
Rosado con café 15 24%
Rojo 14 22%
Azul 11 17%
Café 2 3%
Fucsia 2 3%
Dorado 1 2%
TOTAL 63 100%

Fuente: Autora del proyecto
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Grafica 21. Colores para comprar

m Rosado con café mVerde con blanco m Dorado
MW Fucsia W Cafeé m Azul

= Rojo

Cuadro 28. Colores cosmetiquera

COSMETIQUERA RESPUESTAS | PORCENTAJE
MULTIPLES
Rosado con café 30 23%
Verde con blanco 28 21%
Azul 27 21%
Rojo 19 15%
Café 12 9%
Fucsia 8 6%
Dorado 6 5%
TOTAL 130 100%

Fuente: Autora del proyecto
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Grafica 22. Colores para comprar

m Rosado con café mVerde con blanco m Dorado
MW Fucsia W Cafeé m Azul

= Rojo

5%

Cuadro 29. Colores porta gafas

PORTA GAFAS RESPUESTAS | PORCENTAJE
Café 26 34%
Azul 18 24%
Rosado con café 17 22%
Verde con blanco 8 11%
Dorado 4 5%
Fucsia 2 3%
Rojo 1 1%
TOTAL 76 100%

Fuente: Autora del proyecto
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Grafica 23. Colores para comprar

m Rosado con café mVerde con blanco m Dorado
MW Fucsia W Cafeé m Azul

= Rojo

1%

Cuadro 30. Colores monederos

MONEDEROS RESPUESTAS | PORCENTAJE

Azul 26 23%
Rosado con café 21 18%
Café 19 16%
Verde con blanco 18 16%
Rojo 15 13%
Fucsia 9 8%

Dorado 7 6%

TOTAL 115 100%

Fuente: Autora del proyecto
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Grafica 24. Colores para comprar

m Rosado con café mVerde con blanco m Dorado
MW Fucsia W Cafeé m Azul

= Rojo

Cuadro 31. Colores porta documentos

PORTA DOCUMENTOS RESPUESTAS | PORCENTAJE
Café 27 37%
Rosado con café 15 20%

Azul 13 18%
Verde con blanco 10 14%
Dorado 4 5%
Fucsia 2 3%
Rojo 2 3%
TOTAL 73 100%

Fuente: Autora del proyecto
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Grafica 25. Colores para comprar

m Rosado con café mVerde con blanco m Dorado
MW Fucsia W Cafeé m Azul

= Rojo

3%

Cuadro 32. Colores canguros

CANGUROS RESPUESTAS | PORCENTAJE
Azul 29 40%
Rojo 18 24%
Café 13 18%
Verde con blanco 8 11%
Rosado con café 5 7%
Dorado 0 0%
Fucsia 0 0%
TOTAL 73 100%

Fuente: Autora del proyecto
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Grafica 26. Colores para comprar

m Rosado con café mVerde con blanco m Dorado
MW Fucsia W Cafeé m Azul

= Rojo

Cuadro 33. Colores porta tarjetas

PORTA TARJETAS RESPUESTAS | PORCENTAJE
Café 24 31%
Rosado con café 18 24%
Azul 18 23%
Verde con blanco 11 14%
Rojo 5 7%
Fucsia 1 1%
Dorado 0 0%
TOTAL 77 100%

Fuente: Autora del proyecto
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Grafica 27. Colores para comprar

m Rosado con café mVerde con blanco m Dorado
MW Fucsia W Cafeé m Azul

= Rojo

0%

Cuadro 34. Le interesaria que se prestara el servicio de apartado que
consiste en abonar en una quincena el 50% y en la segunda quincena el
otro 50% y se le entrega el producto

OPCIONES RESPUESTAS | PORCENTAJE

Si 217 82%

No 47 18%
TOTAL 264 100%

Fuente: Autora del proyecto
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Grafica 28. Colores para comprar

mSi mNo

Las mujeres encuestadas reflejan con un 82% que si estan interesadas en el

servicio de apartado de articulos, lo que representa que la nueva comercializadora

al implementar esta opcion de venta seria favorable y atraeria mas clientela.

Cuadro 35. Le interesaria el servicio de reparacion y mantenimiento y
cuanto estaria dispuesto a cancelar por el servicio

OPCIONES RESPUESTAS | PORCENTAJE

Si 219 83%

No 45 17%
TOTAL 264 100%

Fuente: Autora del proyecto
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Grafica 28. Colores para comprar

mSi mNo

Cuanto estan dispuestas a cancelar las mujeres por el servicio de mantenimiento

y limpieza, la mayoria, el 83% de las mujeres estarian interesadas en el servicio

de mantenimiento y limpieza, luego la nueva empresa comercializadora deberia

ofrecerlos.

A continuacién se detalla los precios por tipo de mantenimiento:

Cuadro 36. Le interesaria el servicio de reparacién y mantenimiento y cuanto
estaria dispuesto a cancelar por el servicio

OPCIONES IIT\II'?I'(E):%A\I/EEII_% RESPUESTAS % PROMEDIO
Cambio de cierre 85
(incluido el cierre)
Entre 2.500y 3.500 |(2.5+3.5)/2=$3.000 25 29% | $3.000X0.2941=882
Entre 3.501y 4.500 |(3.5+4.5)/2=$4.000 50 59% | $4.000X0.5882=2.352
Otro 0 0
TOTAL 3.234

Fuente: Autora del proyecto
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Cuadro 37. Le interesaria el servicio de reparacién y mantenimiento y cuanto

estaria dispuesto a cancelar por el servicio

OPCIONES IIFzIEQI'CE)IgA\I/EAI?t(C)) RESPUESTAS % PROMEDIO
Cambio de broches 35
Entre 2.500 y 3.500 (2.5+3.5)/2=$3.000 25 71% | $3.000X0.7143=2.142
Entre 3.501 y 4.500 (3.5+4.5)/2=$4.000 10 29% | $4.000X0.2857=1.142
Otro 0 0
TOTAL 3.284

Fuente: Autora del proyecto

Cuadro 38. Le interesaria el servicio de reparacién y mantenimiento y cuanto

estaria dispuesto a cancelar por el servicio

PROMEDIO 0

OPCIONES INTERVALO RESPUESTAS Yo PROMEDIO
Cambio de accesorios 20
(sin incluir los
accesorios)
Entre 2.500 y 3.500 (2.5+3.5)/2=$3.000 8 40% | $3.000X0.4=1.200
Entre 3.501 y 4.500 (3.5+4.5)/2=$4.000 12 60% | $4.000X0.6=2.400
Otro 0 0
TOTAL 3.600

Fuente: Autora del proyecto

Cuadro 39. Le interesaria el servicio de reparacién y mantenimiento y cuanto

estaria dispuesto a cancelar por el servicio

OPCIONES IPN?_CE)::\QA\I/EA[I% RESPUESTAS % PROMEDIO
Arreglar costuras 29
Entre 2.500 y 3.500 (2.5+3.5)/2=$3.000 9 31% $3.000X0.3103=930
Entre 3.501 y 4.500 (3.5+4.5)/2=%$4.000 20 69% | $4.000X0.6897=2.758
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Otro 0 0

TOTAL

3.688

Fuente: Autora del proyecto

Cuadro 40. Le interesaria el servicio de reparacién y mantenimiento y cuanto

estaria dispuesto a cancelar por el servicio

OPCIONES e aS  |RESPUESTAS| 9% PROMEDIO
Limpieza 50
Entre 3.500 y 4.500 (3.5+4.5)/2=$4.000 30 60% | $4.000X0.6=2.400
Entre 4.501 y 5.500 (4.5+5.5)/2=$5.000 20 40% | $5.000X0.4=2.000
Otro 0 0
TOTAL 4.400

Fuente: Autora del proyecto

Teniendo en cuenta los cuadros de limpieza y mantenimiento se observa que por

el servicio que mas esta dispuesta a cancelar las mujeres es por el de limpieza

con un promedio de $4.400, seguido del cambio de costuras con un valor de

$3.688.

Cuadro 41. En cudl sitio le gustaria que estuviera ubicado el almacén

18. ¢ En cual sitio le gustaria que estuviera ubicado el almacén?
OPCIONES RESPUESTAS | PORCENTAJE
Cabecera entre calle 45y 52 y carrera 33y 35 110 42%
Cabecera entre calle 34y 46 y carrera 33y 35 146 55%
Otro Cual 8 3%
Canaveral 0 0
TOTALES 264 100%

Fuente: Autora del proyecto
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Grafica 29. Colores para comprar

H Cabecera entre calle 45y 52y carrera 33 y 35
B Cabecera entre calle 34y 46y carrera 33y 35
Otro Cual

m Canaveral

3% 0%

Como se observa el 55% de las mujeres prefieren que la nueva comercializadora
este ubicada Cabecera entre calle 34 y 46 y carrera 33 y 35 ya que esta ubicacion

es la mas central y comercial del sector.

2.5 DEMANDA

2.5.1 Demanda historica. Se consultaron diferentes fuentes de informacion
como DANE, Camara de Comercio, y no fue posible encontrar cifras sobre le
cantidades demandas de articulos de pequefia marroquineria en Bucaramanga,
teniendo en cuenta lo anterior en el presente proyecto no hay datos histéricos de

la demanda.

2.5.2. Demanda actual. La estimacion de la demanda actual se calcula teniendo
en cuenta las 6.642 mujeres empleadas en empresas escogidas en este proyecto
de la ciudad, quienes hacen parte del mercado objetivo, teniendo en cuenta segun
el andlisis de las encuestas dicen que actualmente si compran articulos de

pequefia marroquineria.
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Para estimar la demanda actual se tomo la pregunta No. 1, segin el nimero de

mujeres empleadas en empresas de la ciudad de Bucaramanga 6.642 el 93.66% si

compran articulos de cuero,

articulos de pequefia marroquineria.

obteniendo un total de 6.221 mujeres compradoras de

También se tuvo en cuenta la pregunta No. 2, donde se analiza el porcentaje del

producto que compran cada dos afos.

Cuadro 42. Demanda actual

MUJERES
OPCIONES QUE sI CANTIDAD/CADA 2
PORCENTAJE DE| COMPRAN |ANOS PREGUNTA 2| DEMANDA EN
LOS QUE SI 6.221 UNIDADES/ANO
COMPRAN 0
Billeteras 91% 5.672
1,49 4.226
Porta celular 37% 2.287
1,52 1.738
Porta lapices 19% 1.153
1,22 703
Cosmetiqueras 38% 2.379
1,56 1.856
Porta gafas 22% 1.390
1,66 1.154
Monederos 34% 2.104
1,54 1.620
Porta 21% 1.336
documentos 1,42 948
Canguros 21% 1.336
1,26 841
Porta tarjetas 23% 1.409
1,36 958
TOTAL DEMANDA ACTUAL 14.044

Fuente: Autora del proyecto

De acuerdo al anterior cuadro se puede evidenciar que la demanda actual
articulos es de 14.044 articulos en general al afio.
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2.5.3 Demanda Proyectada. Se tomard como incremento anual las mujeres
empleadas el 1.02% del incremento poblacional del DANE,*" debido a que no se logré
obtener el incremento de mujeres empleadas en las empresas que se seleccionaron
anualmente, adicionalmente se seguird manejando el mismo dato de frecuencia y
cantidad de compra que se us0 para calcular la demanda actual y se calcula la demanda

para los proximos 5 afios.

Cuadro 43. Estimacion de la demanda proyectada

DATOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO3 | ANO4 | ANOS5
DEMANDA
PROYECTADA 14.044 14.187 14.331 14.477 | 14.624 | 14.733

Fuente: indicadores demograficos Marzo 2010, Namero 47

2.5.4 Demanda estimada. En este proyecto se denominara como demanda estimada
las cantidades que las mujeres empleadas comprarian a la nueva comercializadora,

segun la pregunta No. 13 y No. 14.

Cuadro 44. Datos para la demanda estimada

% interesadas en comprar | Mujeres interesadas en

Ndmero Mujeres ejecutivas en la

. en nueva comprar en la nueva
ciudad . .
comercializadora comercializadora
6.642 77.65% 4.831

Fuente. Autora del proyecto

47http://www.compite360.com/getattachment/06a07096-44e6-4427-90bd-dcf97e5237f6/lndicadores-
demograficos-de-Santander.aspx- Mayo 05 de 2011.
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Cuadro 45. Proyeccion Demanda estimada por producto

. 4831 Cantidad
& romedio
participacion | Cantidad P ~ Demanda
, cada 2 anos . -
ver pregunta | mujeres Estimada afio O
DEMANDA 14 Ver pregunta
ESTIMADA 14
Billeteras 90%
4.348 1.13 2.457
Porta celular 60% 1.594
2.899 1.10
Porta lapices 43% 1.121
2.077 1.08
Cosmetiqueras 39% 1.065
1.885 1.13
Porta gafas 36% 939
1.739 1.08
Monederos 3.043 1.75 2.663
63%
Porta documentos 1.787 1.05 938
37%
Canguros 676 1.02 345
14%
Porta tarjetas 1.353 1.08 731
28%
TOTAL 11.853
Fuente. Autora del proyecto
Cuadro 46. Proyeccién a5 afios de la Demanda Estimada
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
DATOS unidades | unidades | unidades unidades unidades unidades
DEMANDA
ESTIMADA 11.853 12.090 12.332 12.578 12.830 13.087

Fuente. Autora del proyecto
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2.5 LA OFERTA
Para este proyecto se analizaran las diferentes empresas que ofrecen los articulos

de pequefia marroquineria en la ciudad de Bucaramanga y en algunos casos que

hacen presencia a nivel nacional.

2.5.1 Necesidades de informacion. Los datos se obtendran a través de fuentes
secundarias por medio de internet ya que alli se encuentra informacién general de
los articulos que la competencia comercializa y de acuerdo a eso ofrecer los
articulos de la nueva comercializadora, teniendo en cuenta los siguientes
aspectos.

= Definir los articulos a ofrecer

* Precio de cada producto

» Formas de pagos

» Debilidades y fortalezas frente a los otros articulos de la competencia

» Estrategias de promocioén y publicidad del servicio

2.5.2 Oferta Historica. No se logré conseguir cifras sobre la cantidad de articulos
de pequefia marroquineria producidos por cada una de las empresas, se investigo
en los almacenes de las empresas solicitando los respectivos datos, pero
manifestaron que esa informacidén era confidencial, se acudi6 a la Camara de
Comercio pero los datos disponibles son datos globales sobre las ventas anuales
y no se particulariza lo relacionado con la pequefia marroquineria, asi mismo se
investigd en internet en paginas del Dane, Proexport, Camara de Comercio entre

otras y no se obtuvieron cifras concretas, solo se obtuvo el siguiente dato.

Venta de articulos de marroquineria crecieron 12%, la produccion aumento un
18,5%.

48 http://www.ifls.com.co/documents/iflsenlosmediosdecomunicacion2010.pdf-Mayo 15 de 2011.
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2.5.3 Andlisis de la situacion actual de la competencia. Se analizaran cuatro
de los principales almacenes que venden articulos iguales o similares aunque no
se especialicen en pequefia marroquineria y vendan adicionalmente otros articulos
tales como bolsos, zapatos, maletas, entre otros; se aclara que en la investigacion
de mercados, cuando se hizo la pregunta No.8 sobre cual marca compra, méas del
85% de las mujeres empleadas respondié que no tenian una marca en especial,
solo el 15% si menciondé una marca concreta cuando compraba articulos de
pequefia marroquineria y a continuaciéon se muestra el analisis de esas marcas

que corresponden a determinadas empresas, con datos encontrados en internet.

Como no fue posible obtener informacion directa de las empresas que son
competencia, se opto por investigar todo sobre ellas en internet donde hay buena
parte de la informacion y en visitar los almacenes en Bucaramanga. A
continuacion se encontrara informacion sobre la competencia de la nueva

comercializadora.

Se aclara que en la actualidad no existe en la ciudad de Bucaramanga una
comercializadora exclusiva de articulos de pequefia marroquineria, ya que la
competencia existente es productora y comercializadora a la vez.

@NORA LOZZA FIRTS CLASS

% NORA LOZZA

112


http://www.masfranquicias.com/franquicias/116/Imagen_1.jpg
http://www.masfranquicias.com/franquicias/116/Imagen_2.jpg

Chic Marroquineria Ltda., razon social de NORA LOZZA FIRST CLASS, fue
creada en septiembre de 1986, con una orientacion hacia la fabricacion de bolsos
y accesorios en cuero, con disefilos y materiales modernos, rompiendo los

esquemas formales del momento.*°

En la actualidad cuenta con 9 puntos de venta propios ubicados en Bogota,
Bucaramanga, Cali, Barranquilla y Barrancabermeja, (superficies comerciales del
Centro comercial La Triada, el Centro comercial La Quinta, el Centro comercial La
Florida (Bucaramanga); el Centro comercial Andino, el Centro comercial Gran
Estacion y el Muelle Internacional del Aeropuerto El Dorado (Bogotd); el Centro
comercial Buenavista (Barranquilla) y el Centro comercial Chipichape (Cali). Con
los que ha logrado un reconocimiento a nivel nacional basados en un producto
novedoso, exclusivo y de la mas alta calidad, asi como en un fuerte compromiso

con la satisfaccion de sus clientes y el bienestar de los colaboradores.

Los estandares de calidad de todos los procesos, el acceso a materias primas
exclusivas, la incorporacion de tendencias internacionales, el equipo humano
capacitado y comprometido, el reconocimiento de marca y la amplia experiencia

en el sector, son algunas razones fundamentales del éxito empresarial.

Actualmente, acorde a nuestra estrategia de crecimiento y consolidacion,
ponemos a su disposicion las franquicias FIRST CLASS - NORA LOZZA

garantizando un acompafiamiento y asesoria en un negocio.

En la actualidad NORA LOZZA emplea directamente a mas de 50 personas, la
mayoria de ellas, mujeres que utilizan sus dotes estéticas y manuales en el arte
marroquinero que esta ensefa, cuyos altos estandares de calidad e incorporacion

de las tendencias de la moda internacional, su catadlogo para mujer consta de

49 http://www firstclassnoralozza.com- Mayo 05 de 2011.
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bolsos, maletas, correas, billeteras, calzado, papeleras y accesorios; mientras
para hombres ofrece maletines, cinturones, billeteras y maletas.

En Colombia, esta marca espera crecer en las ciudades principales e intermedias
mediante el modelo de negocios de las franquicias; e internacionalmente quiere

hacerlo primero en los paises de Centroamérica y el Caribe.

@TRIANON S.A

En Bogoti:

C.C. SANTAFE
LOCAL 322
TEL: 605 77 02

C.C. GALERIAS
LOCAL 2-043
TEL: 217 84 78

C.C. UNICENTRO
LOCAL I-117
TEL: 213 91 03

~
PUNTO DE FABRICA

b X
/CONTAMOS CON Ddlslé; UIDORES DIRECTOS EN.TODQ EUPAISH Tiooitcss

Trianon se cred en Armenia (Quindio), en el afio de 1935 y su nombre se deriva
de un castillo existente en Francia llamado le pettit trianon.*®

Comenzd como una pequefia industria que comercializaba cinturones en el viejo
caldas, posterior a ello se inicio la produccion de pequefia marroquineria y demas

accesorios en cuero.

En la década de los setenta Trianon se traslado a Bogota dadas las mejores
condiciones comerciales e industriales que ofrecia la capital, tratando de ampliar
asi el mercado a nivel nacional. Desde los ochenta y trianon se posiciono en el
mercado como una empresa marroquinera lider, ganado varios premios a nivel

internacional por sus articulos de excelente calidad.

%0 http://www.trianon.com.co/Mayo 05 de 2011.
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Actualmente son una empresa pionera en marroquineria, los articulos son
valorados mundialmente en consecuencia les otorgaron el Galardon century
international Quality Era Award en Ginebra (suiza), durante la quinta convencion
internacional a la calidad Ginebra, afio 2003 y genera alrededor de 200 empleos

directos.

Trianon actualmente ofrece tres lineas mujeres (billeteras, cinturones, accesorios,
bolsos), hombres (maletines, billeteras, cinturones, accesorios, bolsos) y Kkits

(billeteras).
Trianon cuenta con almacenes en todos los departamentos de Colombia como

Santander, Amazonas, Atlantico, Antioquia, Magdalena, Bogota Quindio,

Risaralda, Bolivar, Sucre, Cesar entre otros.

@VELEZ

Vélez fue creado en 1986 con un concepto innovador y creativo. La idea fue crear
accesorios de moda, en cuero, con un look contemporaneo y detalles artesanales
que hicieron que se destacaran.”*

*! http://www.velez.com.co/Mayo 05 de 2011.
115


http://www.cccanaveral.net/sitio2008/almacenes/velez.jpg
http://www.velez.com.co/Mayo

Los articulos estan disefiados para gente que le gusta viajar y son ciudadanos del
mundo. Para personas que disfrutan la vida de manera tranquila y valoran la
calidad y la moda en todas las formas. Personas a las que no les da miedo ser

auténticos.

Siendo creativos y valorando la diferenciacion, los fundadores de un grupo
creativo que ha venido creciendo desde que la compafiia empezd hace méas de
afos, pero ellos siguen supervisando y terminando cada pieza durante el disefio.
Cada producto s hecho con cuidado especial en cuanto a los detalles y de esta

manera habla por si solo que es un producto Vélez.

Los zapatos, los cinturones, los bolsos y las chaquetas son ediciones limitados, de
manera que no hay muchos iguales. Cuando se compra un producto Vélez puede

esperar exclusividad.

Los articulos Vélez sobresalen de una manera discreta y sofisticada. Cada

producto es casi una pieza de arte que el cliente se sentira orgulloso de llevarlo.

En Colombia se encuentran almacenes de Vélez en las siguientes ciudades:
Medellin, Cali, Neiva, Armenia, Palmira, Villavicencio, Cucuta, Santa Marta,
Bucaramanga, Cartago, Valledupar, Barrancabermeja, Bogota, Tulla, Manizales,
Pereira, Monteria, Pasto, Ibagué, Barranquilla, Tunja, Cartagena, Sincelejo y

Popayan. Otros paises Venezuela, Panama, Guatemala, Ecuador, Costa Rica.>

*?http://www.velez.com.co/ Mayo 05 de 2011.
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@111 MILENIO

Empresa local de Santander desde 1976, Fabricante de bolsos, carteras y
monederos de piel, especializada en bolsos, reconocida en Santander, cuenta con
puntos de venta estratégicos en la ciudad de Bucaramanga ubicados en los

mejores centros comerciales, ofrece articulos para hombre.>

A lo largo de mas de tres lustros la empresa ha consolidado su posicion de
liderazgo nacional en el sector y cuenta con una sélida experiencia en el disefio,
la fabricacion y la comercializacion de articulos de cuero y accesorios de moda en
materiales diversos, generando empleo y bienestar no sélo a los santandereanos,
sino a ciudadanos de diversas regiones del pais y del exterior que comercializan
sus articulos. Cuenta con procesos industriales estandarizados y moderna
maquinaria que agrega una altisima calidad a su manufactura y un equipo
humano formado en el mejoramiento continuo, la innovacion, la moda, la calidad y
el respaldo a sus articulos generando valor agregado a su produccion y confianza
para sus clientes.

*% http://www.tercermilenio.com.co/Mayo 05 de 2011.
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A continuacion se muestra un paralelo entre las diferentes empresas existentes en

la ciudad que comercializan articulos de pequefia marroquineria.

Cuadro 47. Debilidades y fortalezas de la competencia

Empresa Articulos | Precios Fortalezas Debilidades
Noralozza Bolsos Alto Especializacion | Poca incursién en
Firts class en bolsos vy | pequefa
Zapatos Zapatos marroquineria.
Cinturones Reconocida Solo un canal de
; comercializacion
Billeteras Mas de 20 afos
Nacional
Buenos
novedosos
Alta calidad
Almacén en
puntos
estratégicos
Trianon Billeteras Medio | Reconocida Poca incursibn en
| s d . pequeiia
Bolsos Mas de 70 anos marroquineria.
Cinturones Internacional
Accesorios Disefios
clasicos
Excelente
pagina web
Manejan
distribuidores
Vélez Alto Reconocido a | Poca incursibn en

pequefia
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nivel nacional marroquineria.

Excelente
disefio y la
vanguardia con
respecto a la
competencia

Ubicacion
estratégica de
todos los
almacenes
[l Milenio Medio | Reconocida a | Solo ofrecen
nivel local articulos para
caballeros
Ubicacion
estratégica de
todos los
almacenes

Fuente: Autora del proyecto

2.5.4 Proyeccion de la oferta. De las cuatro empresas que ofrecen articulos de
pequefia marroquineria, ninguno de ellos proporcioné cifras sobre las ventas

mensuales o anuales, por lo tanto no fue posible calcular la oferta actual.

2.6 RELACION ENTRE DEMANDA Y OFERTA

La demanda y la oferta se relacionan a través de la siguiente ecuacion:

DEMANDA INSATISFECHA = DEMANDA PROYECTADA — OFERTA PROYECTADA

Como no fue posible determinar cuantitativamente la oferta proyectada no sera
posible calcular mateméticamente la demanda Insatisfecha, sin embargo en este
proyecto se tomara la denominada Demanda Insatisfecha como demanda
estimada calculada en el numero 2.4.3 ver cuadro, es decir, las cantidades que

comprarian las mujeres empleadas a la nueva comercializadora.
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Cuadro 48. Demanda insatisfecha

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Billeteras 2.506 2.556 2.607 2.660 2.713
Porta celular 1.626 1.658 1.692 1.725 1.760
Porta lapices 1.143 1.166 1.190 1.213 1.238
Cosmetiqueras 1.086 1.108 1.130 1.153 1.176
Porta gafas 958 977 996 1.016 1.037
Porta documentos 2.716 2.771 2.826 2.883 2.940
Porta tarjetas 957 976 995 1.015 1.036
Monederos 352 359 366 373 381
Canguros 746 761 776 791 807
TOTAL 12.090 12.332 12.578 12.830 13.087

Fuente: Autora del proyecto

2.7 CANALES DE COMERCIALIZACION

Los canales para este tipo de articulos en cuero utilizados son en la mayoria de
casos las ventas en almacén directamente al cliente, este proyecto en su etapa
inicial se va a manejar con este tipo de canal directo conocido como:

Comercializador-consumidor.

En la actualidad las mujeres por sus mdiltiples roles en la sociedad, se le ha
restado el tiempo libre para salir de compras, y ha empezado a utilizar como
estrategia de ventas la visita personalizada por medio de asesores con catalogos
0 pagina web, que muestre la variedad de articulos y posibilidades de compra,

encontrando aqui otro posible canal de comercializacion.
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2.7.1 Canales actuales. La principal competencia como Il Milenio, Vélez, First
Class, entre otros, utilizan como canal de comercializacion el Punto de venta
directo por medio de un almacén ubicado en los mejores centros comerciales de la
ciudad o puntos estratégicos de zonas comerciales y empresariales, ya que la
trayectoria de la marca se ha posicionado en el mercado objetivo y son articulos
alta aceptacion. Tan solo Trianon utiliza adicional a punto de venta otro canal

indirecto por medio de distribuidores minoritas para sus articulos.

Los mercados actuales tienden a ser mas exigentes que en el pasado. Esto
obedece a varias causas, entre las que se encuentra la abundancia de oferta y
una demanda que no siempre responde en la forma esperada. La globalizacion y
el desarrollo de las comunicaciones, entre los factores principales, hacen que hoy
se esté expuesto a la competencia de empresas localizadas en lugares remotos.
En esta época mas que nunca, se torna imprescindible conocer a nuestros clientes
y brindarles los articulos y servicios tal como lo esperan. También interesa
detectar qué necesidades latentes tienen para ofrecer nuevos articulos o servicios
de utilidad. Buscar la fidelidad y la lealtad de los clientes constituye un objetivo
imprescindible en cualquier organizacion. En ese sentido, reforzar la relacién con

los antiguos clientes debe interesar tanto como el conseguir otros nuevos.

2.7.2 Ventajas y desventajas de los canales actuales

Cuadro 49. Ventajas y desventajas de los canales directos

CANAL VENTAJAS DESVENTAJAS
e Control canal e Mayor  conexion, mayores
e Maxima Promocién costos
Producto- e Contacto directo con el cliente e Mayor inversién de activo fijo
consumidor  Sensibilidad inmediata | e Mayor inversién de stocks
reacciones del mercado o Administracién mas costosa
Mayor contribucion marginal | Financiamiento directo de las
(mayor ganancia, menor comision) | ventas

Fuente: Autora del proyecto
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2.7.3 Seleccibn de los canales de comercializaciéon. La nueva
comercializadora serd un distribuidor minorista que tendra fabricantes de
excelente calidad es decir sera un distribuidor minorista que tendra un punto de
venta en donde se ofreceran los articulos de esta marca “Adriana Anchicoque” y

adicionalmente un vendedor externo (con catalogo).

La comercializadora LIMAR manejara dos formas para llegar al cliente, uno por
medio del vendedor de planta del Almacén y vendedora por catalogo. La empresa

montara almaceén para exhibir y ofrecer todos los articulos.

Para la venta de los articulos del brochure de la comercializadora se manejaran

dos estrategias directas de venta.

Instalacion de un Almacen de exposicion y venta directa de todos los articulos,
atendidos por una vendedora y con conocimiento basicos sobre tendencias, moda,
perfiles y exclusividad de los articulos de pequefia marroquineria. Para atraer
mercado se ofreceran desfiles y demostraciones de articulos en el almacen en
temporadas especiales, que permitan el ingreso y la visita de mas clientes al

almacen.

Contratacion de un asesor comercial externo, el cual buscara a las mujeres del
mercado objetivo dentro de las empresas de la ciudad con catalogo para dar a
conocer los articulos y hacer negociaciones que permita a sus empleadas adquirir
los articulos de la comercializadora de una manera facil y directamente en el
trabajo, sin salir a buscar, de esta manera se pretende ir posicionando la

comercializadora en el sector empresarial.
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Grafica 30. Estructura de venta

Comercializadora Yendedor
Cliente !

Asesor externo

Los factores que condicionan el canal de distribucion son: el mercado, la atencion,
los servicios adicionales y los intermediarios que son parte fundamental en la
estrategia comercial que se maneja en la comercializadora, luego existe una
relacion dependiente entre la comercializadora con el vendedor del almacen como

con el asesor comercial.

Se ofrecerd buena atencion y conocimiento del tema, disefios exclusivos,
tendencias actuales a las clientes, haciendo énfasis en la calidad y la exclusividad
de los disefios en el mercado, asegurando no solo una venta sino una cliente
satisfecha y feliz con el producto adquirido para asi poder fidelizar proximas
compras y poco a poco ir posicionando el nombre de la comercializadora. Los
consumidores estan siempre a la expectativa de encontrar mejores beneficios de
los articulos que compran. De acuerdo con estas exigencias, gustos, deseos y

preferencias detectadas en los clientes, es la actitud del vendedor.

La gestidon de la vendedora y asesora son la razén de ser de la comercializadora,

por lo tanto se requiere de personas calificadas que rednan las condiciones para
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ejercer con eficiencia este trabajo. Las metas generales se pueden cumplir
teniendo en cuenta el éxito de los objetivos de las ventas. Esta actividad
constituye un proceso activo y sicologico, en donde las actuaciones del vendedor

influyen positivamente en las realizaciones del cliente en perspectiva.

2.8 PRECIO
2.8.1 Analisis de precios. Para la fijacion de los precios de los articulos que se

piensa ofrecer se tendran en cuenta los existentes en el mercado por la
competencia y los costos que se deriven de comercializar los articulos. A
continuacion se muestra un paralelo de los precios ofrecidos por los almacenes

que ofrecen los articulos de pequefia marroquineria en la ciudad.

Cuadro 50. Precios promedio de la oferta

Articulos ofrecidos por la . .

competencia directa Precios promedio
Billeteras Entre $130.000 y $170.000
Porta celular Entre $ 50.000 y $ 70.000
Porta lapices Entre $ 40.000 y $ 55.000
Cosmetiqueras Entre $ 50.000 y $ 70.000
Porta gafas No venden
Monederos Entre $ 35.000 y $ 55.000
Porta documentos No venden
Canguros No venden
Porta tarjetas Entre $ 30.000 y $ 40.000

Fuente: Andlisis de la oferta

Los precios de las billeteras que oscilan entre $130.000 a $170.000 cabe aclarar
gue son los de las marcas: first class, Il Milenio y Velez, es claro que en el
mercado se pueden obtener otras billeteras de menor precios pero no de las
marcas mencionadas. De igual manera sucede con los otros articulos como

portacelulales, cosmetiqueras, etc.
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2.8.2 Estrategia de Definicion de Precios. Apoyados en consultas realizadas
en el mercado local con otras marcas y almacenes ya posicionados en el mercado

y los resultados de la encuesta.

La modalidad de precios sera la combinancién de:
Precio existentes en pequeina marroquineria en el mercado actual.
Precio estimado por el costo de compra de los articulos y el costos de

funcionamiento de la comercializadora.

2.9 ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD Y PROMOCION

Estrategias de comunicacion externa, para dar a conocer la comercializadora y
posicionar el nombre en el entorno social, econdmico y cultural para asi darse a
conocer y lograr las metas. La publicidad consta de todas las actividades
necesarias para presentarle a una audiencia un mensaje impersonal de los

articulos y servicios de la comercializadora por medio de campafias publicitarias.

Para promocionar el portafolio de servicios se utilizardn medios impresos como
catalogos, el lanzamiento comercial, pauta en algunos medios de comunicacion,
participacion de ferias empresariales, una valla, correo virtual y pagina web;
buscando que todas las mujeres de alto estrato social conozcan la
comercializadora, la exclusividad de sus articulos y los servicios adicionales que

se prestan.

2.9.1 Objetivos
Determinar los medios de publicidad y promocién mas efectivos para el

lanzamiento de los articulos de pequefia marroquineria, de acuerdo a las
necesidades del mercado objetivo.
Elaborar un plan estratégico de lanzamiento, que dé a conocer en forma

agresiva la comercializadora en Bucaramanga.
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= Seleccionar los medios que ayudaran a difundir la informacién sobre el
producto y a estimular el deseo de compra en las compradoras.

= Evaluar el impacto de la campafa anunciadora en las actitudes de la gente.

2.9.2 Logotipo e imagen corporativa

Loy

Fuente: Autora del proyecto

Cada uno de los elementos y colores que Eeste logotipo tienen un significado
especial, los articulos de cuero del fondo
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se relacionan con los articulos a vender en la comercializadora, iniciales del
nombre decorresponden a la gestora del proyecto, siendo esta de facil
pronunciaciéon y recordacion, tiene buena entonacion y conlleva a un

posicionamiento.

2.9.3 Lema.

0 e o

2.9.2.1 Nombre. COMERCIALIZADORA LIMAR. Es la palabra que resume el
nombre de la empresa, basicamente dice que se venden articulos de pequefia

marroquineria.

2.9.2.2 Disefio en el portafolio. Para el caso de los articulos y servicios que se
van a ofrecer, es indispensable contar con un Portafolio o Brochure en donde se
pueda hacer tangible algo de la muestra del mismo, para la parte externa y un

adecuado manejo y orden del almacén para los que lo visiten personalmente.

Luego el disefio y contenido del catalogo son béasicos en el impacto y

conocimiento inicial del cliente.

Primaria: Catalogo disefiado en papel, a full color, con lo ultimo en moda, y

colores, media carta,

Secundario: La pagina web, que sera el mismo disefio del catalogo pero con mas

informacion de la empresa y datos adicionales como ordenes de pedido,
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2.9.4 Anédlisis de los medios. De acuerdo con el analisis realizado, demuestra
qgue las herramientas publicitarias mas usuales en este sector y con enfoque de
publicidad mas sobresalientes vistos en los hogares del mercado objetivo, estan
las tarjetas de presentacion, el directorio, la publicidad exterior (pautas en medios

como vanguardia y revistas) y los catalogos de venta.

2.9.5 Seleccion de medios
» Revistas y vanguardia Liberal (Avisos).

» Television

= Publicacién en directorio telefonicos de la ciudad
= (Catalogos

= Pagina Web

= Valla

2.9.6 Estrategias Publicitarias
» La publicacién de los avisos en vanguardia y revistas masivas se haran durante

los primeros meses de funcionamiento, en este se le hara un seguimiento de

estrategia de introduccion a la empresa y posicionamiento.

= El disefio del catdlogo bien completo, llamativo y claro, se llevara a las
empresas Yy sitios exteriores al almacen, desde su lanzamiento y actividades
empresariales a las que se pueda participar, durante algunas fechas especiales
del afio, como dia de la mujer, dia de la Madre, dia de la secretaria.

= Para promocionar los servicios que la comercializadora ofrecera se imprimira en

la parte de atras de la tarjeta los servicios y sera gratuita por la primera compra

que realice el cliente.
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2.9.7 Presupuesto de publicidad y promocion

Para la introduccion de la comercializadora y para cumplir con los objetivos de
ventas que se quieren durante el primer afio, se manejara la publicidad de la

siguiente manera:

» Prensay Revistas: se publicara antes del lanzamiento un aviso a color dejando
la expectativa de la empresa, el dia domingo en una paguina principal. Un

domingo.

Cotizacion: $ 2.000.000 a color de 10 cm por dos columnas en prolicromia pagina

Galeria.

= Directorio: Se pautara en ambos directorios igual un cuadro a color y llamativo,
gue contiene el logo y lema de la empresa, la direccion, horario de atencion, el pbx
y el correo electronico de la empresa, en un espacio de 2,5 cm alto por 2,5 cm de

ancho.

Cotizacion: 1.000.000 publicar + 1.000.000 legis $ 2.000.000

= Television: TRO en primer lugar esta noticiero oriente noticias vale 1 minuto
661.500 en segundo lugar esta deportes TRO 496.000 y en tercer lugar el café de

la mafiana 441.000. Estos valores son para 1 minuto de pauta.

Cotizacion: De 1.000.000 a 1.500.000 por hacer el comercial.

= Aviso exterior: Instalacion de un aviso o valla publicitaria en un sector

exclusivo como.

Cotizacion: 600.000
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Cuadro 51. Presupuesto de publicidad

DETALLE VALOR
Prensay revistas $ 2.000.000
Directorios $ 2.000.000
Television $ 1.000.000
Aviso exterior $ 600.000
TOTAL $ 5.600.000

Fuente: Autora del proyecto

2.9.7.1 Presupuesto de lanzamiento. Para el dia del lanzamiento, se realizara

un evento, para dar a conocer los diferentes articulos que ofrecera la nueva

comercializadora, donde se ofrezcan precios especiales por lanzamiento.

Cuadro 52. Presupuesto de lanzamiento

DETALLE VALOR
Sonido $ 250.000
Disefio de stand $ 350.000
Decoracion $ 130.000
Gingle y cufias de sonido $ 200.000
Los pasa bocas $ 200.000
Tarjetas de invitacion $ 150.000
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Gastos varios $ 250.000

TOTAL $ 1.530.000

Fuente: Autora del proyecto

2.9.7.2 Presupuesto de Operacion. Despues del lanzamiento se empezaran
labores en la empresa, empezando con la organizacion y proceso de venta

personal y ordenes de pedido, para este fin se requiere:

Publicidad: el inventario necesario de publicidad para empezar, presupuestos
para 3 avisos en vanguardia los primeros meses ($900.000) de 10 cm por dos

columnas a blanco y negro, paguina Galeria. y los folletos a color para todo el afio.

Tarjetas de presentacion: Se entregaran tanto a los intermediarios como a la
asesora y personal de la empresa para hacer labor de referir a otras personas a la

empresa.

Cuadro 53. Presupuesto de operacion

DETALLE VALOR
Publicidad $900.000
Tarjetas de presentacion $ 250.000
TOTAL $ 1.150.000

Fuente: Autora del proyecto
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2.10 CONCLUSIONES Y POSIBILIDADES DEL PROYECTO

El presente proyecto de creacion y puesta en marcha de una comercializadora de
articulos y servicios de pequefia marroquineria exclusivos para la mujer ejecutiva
de hoy, se considera viable desde el estudio de mercados, ya que el 77,65% de
las mujeres encuestadas respondieron que si les interesaria comprar los articulos

que ofrezca la nueva comercializadora.

La comercializadora Limar ofrecerd articulos de pequefia marroquineria como:
billeteras, cosmetiqueras, estuches de celular, monederos, porta gafas, porta
tarjetas, porta documentos, canguros; adicionalmente ofrecera a sus clientes los

servicios de arreglos, limpiezay cambio de accesorios.

De acuerdo a los datos obtenidos en la investigacion de mercados, se puede
evidenciar que el proyecto tiene buenas posibilidades de éxito, ya que las mujeres

ejecutivas de hoy dia les gusto adquirir articulos de excelente.

En el entorno en el que se desenvuelve las mujeres podemos encontrar tres
marcas ya posicionadas en el mercado como: Nora Lozza Firts Class, Velez, 1l
Milenio Trianon, las cuales ofrecen articulos de calidad y disefio pero no manejan
lineas tan completas de pequefia marroquineria, ya que su enfoque son mas

profundos en bolsos, calzado y billeteras.

Se observa que el 93.66% de las mujeres compran ya sea para su uso personal o
para regalar los articulos de pequefia marroquineria siendo este un porcentaje

representativo para la comercializadora poder incursionar.

Para comercializar los articulos y el servicio de pequefia marroquineria, el canal
escogido es el directo entre la comercializadora y el cliente, ubicando el almacén

en un sitio estratégico, también se tendrd& como apoyo a la labor de
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comercializacion de un vendedor externo con catalogos de todos los articulos a

comercializar.

Los medios de publicidad y promocién seleccionados para la comercializadora son
catalogos, pagina Web, publicaciones en revistas y periddicos de la ciudad, para
que llegue a muchas més persona y de esta forma captar nuevos clientes que les

guste los articulos de pequefia marroquineria.

Para concluir y teniendo en cuenta las razones antes expuestas, la nueva
comercializadora se convierte en una gran oportunidad de negocio para su
inversionista, ademas teniendo en cuenta que los articulos que se ofreceran son
articulos de excelente calidad, buenos terminados, y combinacién de diferentes
materiales el cual permite que cada producto sea un disefio Unico y que este a la

vanguardia de los existentes en el mercado.
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3. ESTUDIO TECNICO

En el estudio técnico se incluye la parte operativa del presente proyecto
determinando aspectos tales como el tamafio, localizacidn, ingenieria y calidad; a

continuacion se detallan cada uno de ellos:

3.1 TAMANO DEL PROYECTO

El tamafio del proyecto es primordial para establecer cual es la capacidad de
cubrimiento y la amplitud de la comercializadora, midiendo su capacidad

generadora.

Para determinar el tamafio del proyecto, se analizaran las siguientes variables:
= Descripcion del tamafio del proyecto
» Factores que determinan el tamafo del proyecto

= Capacidad del proyecto

3.1.1 Descripcion del tamafio del proyecto. El tamafio del proyecto va a estar
dado por la cantidad de articulos a vender y servicios a prestar en la proyeccion de
crecimiento durante los préximos cinco afos. El tamafio también dependera de los
resultados del estudio de mercado y dependera de varios factores que se

analizaran en el siguiente item.

3.1.2 Factores que determinan el tamafio de un proyecto. Son factores que

pueden o no condicionar el tamafio:

» Capacidad administrativa
= Capacidad financiera
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Existencias de mercancias
Tecnologia

Recurso humano

Normas gubernamentales

Ubicacion con respecto al mercado

Capacidad administrativa. La comercializadora contara con el personal
capacitado para ofrecer un servicio de excelente calidad y no es un factor limitante
porque hay buena oferta de personal capacitado y no es un trabajo que requiera

de personal con alta experiencia en el tema.

Capacidad financiera. La capacidad financiera es un factor limitante para el
tamafo de este proyecto pues este recurso es escaso, desde esta perspectiva el
proyecto iniciara con una inversion limitada para la puesta en marcha de la

comercializadora.

Existencias de mercancia. Este factor no es limitante para el tamafio de la
comercializadora, teniendo en cuenta que existen suficientes articulos 6 articulos

para ser comercializados.

Tecnologia. Los equipos tecnoldgicos que se utilizaran en la comercializadora son
de facil adquisicion ya que se encuentran en el mercado, luego no es un factor
limitante para el tamafio del proyecto pues se pueden conseguir con facilidad y a

precios accesibles.

Recurso humano. El recurso humano no es un factor limitante, ya que hay
personal con buena experiencia y capacitados en atenciéon al cliente y con

conocimientos en los articulos que se comercializaran.
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Normas gubernamentales. Para este tipo de comercializadoras no existe
restriccién alguna por parte del estado, por lo cual no es un factor limitante para el

tamafo del proyecto.

Ubicacion con respecto al mercado. La ubicacion no es un factor limitante para
la comercializadora, teniendo en cuenta que en la ciudad hay muchos centros
comerciales ubicados en sitios estratégicos con locales donde puede funcionar
adecuadamente el punto de venta, ya que la gente acude con mucha frecuencia a

realizar sus compras.

3.1.3 Capacidad del proyecto. Esta se define en cantidad de articulos a vender,

0 sea su capacidad disefiada, instalada y utilizada.

3.1.3.1 Capacidad total diseflada. La capacidad maxima para la nueva
comercializadora dependera especialmente de los recursos financieros
disponibles, del valor de compra de cada articulo, del tamafio de local en donde
se instalara la nueva empresa y de los resultados de la investigacion de
mercados realizada que mostrd la participacion de cada uno de los articulos o
productos y del mercado a cubrir. Teniendo en cuenta todos los anteriores

factores se calculé asi:
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Cuadro 54. Capacidad disefia

ARTICULOS | cANTIDAD/ARO
Billeteras 1.453
SERVICIOS No.
Canguros 1443 SERVICIOS/ANO
' Cambio de cierre 331
Cosmetiqueras
a 1.137 Cambio de broches 240
Monederos 1.521 Cambio de 256
Porta tarjetas accesorios
J 1.547| [Arreglo de costura 304
Porta celular 2.325 Limpieza 400
Porta 1.286| |TOTAL 1.531
documentos
Porta gafas 1.109
Porta lapices 1.267
TOTAL 13.087

Fuente: Autora del proyecto

3.1.3.2 Capacidad instalada. Para esta comercializadora la capacidad instalada
dependera como se menciond en Capacidad Disefiada, en gran parte de los
recursos financieros disponibles para la compra de articulos, del valor de compra
de cada articulo, asi como del tamafio del local donde se instalara la
comercializadora, los resultados de la investigacion realizada que muestra la
participacion de cada uno de los articulos o productos y del mercado a cubrir. Para
calcular estas cifras también se tuvo en cuenta los datos que por experiencia
como vendedora externa desde hace 5 afos, tiene la autora de este proyecto. Las

cifras se muestran a continuacion.
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Cuadro 55. Capacidad instalada

ARTICULOS | cANTIDAD/ARO
Billeteras 1.177
SERVICIOS No.
Canguros 1.169 - - SERVICIOS/ANO
Cambio de cierre 311
Cosmetiqueras .
g 921 Cambio de broches 225
Monederos 1.233 Cambio de 240
: accesorios
Porta tarjetas 1.254 | I'Arreglo de costura 285
Porta celular 1.884 | | Limpieza 375
Porta 1.042| | TOTAL 1.436
documentos
Porta gafas 899
Porta lapices 1.027
TOTAL 10.606

Fuente: Autora del proyecto

3.1.3.3 Capacidad utilizada y proyectada. Es la fraccion de la capacidad
instalada que se le dara uso en las actividades normales de la comercializadora.
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Cuadro 56. Capacidad utilizada y proyectada

SERVICIOS No. No.
SERVICIOS/ANO | SERVICIOS/MES

Cambio de 207 17

cierre

Cambio de 150 13

broches

Cambio de 160 13

accesorios

Arreglo de 190 16

costura

Limpieza 250 21

TOTAL 957 80

ARTICULOS |CANTIDAD/ | CANTIDAD/
ANO MES
Billeteras
984 82
Porta celular
972 81
Porta lapices
768 64
Cosmetiqueras
1.032 86
Porta gafas
1.044 87
Monederos
1.572 131
Porta
documentos 864 72
Canguros
744 62
Porta tarjetas
852 71
TOTAL 8.832 736

Fuente: Autora del proyecto
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Cuadro 57. Articulos a vender

CAPACIDAD UTILIZADA Y PROYECTADA (En No. de

articulos)

CAPACIDADES | N N ) 3

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Capacidad 10.607| 10.716| 10.825| 10.935|  11.047
Instalada
Capacidad
Utilizada 8.832 8.940 9.048 9.140 9.240
Capacidad
instalada/utilizada 83% 83% 84% 84% 84%

Fuente: Autora del proyecto

Cuadro 58. Servicio de mantenimiento

SERVICIO DE MANTENIMIENTO/ANO (No. de servicios)
CAPACIDADES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Capacidad Instalada 1.436 1.436 1.436 1.436 1.436
Capacidad Utilizada 957 1.053 1.158 1.274 1.401
Capacidad
instalada/utilizada 67% 73% 81% 89% 98%

Fuente: Autora del proyecto

3.2 LOCALIZACION PROYECTO

Para la localizacién de la comercializadora de pequefia marroquineria en la ciudad
de Bucaramanga, se debe tener en cuenta la macro y microlocalizacion, buscando

un sitio que este muy bien ubicado y en donde se facilite la comercializacion de los

articulos ofrecidos.

3.2.1 Macro

localizacion. La comercializadora de pequefia marroquineria

funcionara en el departamento de Santander, en la ciudad de Bucaramanga.
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3.2.2 Micro localizacion. El lugar seleccionado para la instalacion de la empresa
sera un area especifica de la ciudad de Bucaramanga en donde abunden locales
comerciales que sera la actividad principal del proyecto como es la zona comercial
de cabecera y, se escogera la mejor opcion teniendo en cuenta los siguientes
ventajas; facilidad de acceso, costo de arrendamiento, proximidad de mercados,

servicios publicos.

Se utilizar4 el método cualitativo por puntos, teniendo en cuenta los siguientes
factores:

= F1 Ubicacion estratégica y cantidad de clientes visitantes: Que sea un sitio
ubicado en una zona comercial, reconocido y visitado frecuentemente por una
gran cantidad de mujeres empleadas que son la poblacion objetivo de este

proyecto.

» F2 Facilidad de acceso: Disposicion de via para la llegada de las clientes de

manera rapida a la comercializadora.
» F3 Costos Arrendamiento y servicios publicos: Hace referencia al costo del
arrendamiento del local comercial donde quedara instalada la comercializadora y

ademas tendra en cuenta los servicios publicos que se pagaran.

» F4 Transporte: Evaluar la facilidad de movilizacion tanto de clientes como de

proveedores, buscando siempre la optimizacién del proceso de comercializacion.

» F5 Seguridad: El sitio donde se ubicara la comercializadora debera brindar la

seguridad necesaria, para no tener que incurrir en mayores gastos.
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Cuadro 59. Ponderacién de factores y puntaje

FACTOR PONDERACION (%)
F1 Imagen y nivel social 30% = 300
F2 Facilidad de acceso 20%= 200
F3 Costos Arrendamiento y servicios publicos 20% = 200
F4 Transporte 15% = 150
F5 Seguridad 15% = 150
TOTAL 100% - 1.000 puntos

Fuente: Autora del proyecto

Cuadro 60. Evaluacién dentro de cada factor

F1 Ubicacion estratégicay cantidad de clientes Puntos
visitantes
Estrato alto sector comercial ubicado dentro de un centro 300

comercial tiene gran afluencia de clientes y visitantes

Estrato alto sector residencial ubicado en un sector 165

comercial con mediana afluencia de clientes y visitantes.

Estrato medio-alto 30

F2 Facilidad de acceso

Comunicacion con solo una via de acceso 200
Se cuenta con varias vias de acceso 110
Hay muchas vias de acceso y facilidad de parqueo 20

F3 Costos Arrendamiento y servicios publicos

Econdmico: Entre $800.000 y $1.000.000 200

Promedio: Entre $1.100.000 y $1.500.000 110

Alto: Mas de $ 1.500.000 20
F4 Transporte

Excelente: numerosas vias y medios de transporte sin 150

congestion.
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Bueno: numerosas vias y medios de transporte con 83

congestion.

Malo: Pocas vias y congestion. 15
F5 Seguridad

Seguro con vigilante privado 150

Seguro con vigilante tradicional 83

Inseguro 15

Fuente: Autora del proyecto

Las ubicaciones en estudio son:
Ubicacion 1 Cabecera entre calle 45y 52 y carrera 33 y 35 — Bucaramanga

ARRIENDA

6430034

www.galeriainmobiliaria.com,co

Fuente: Autora del proyecto
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Ubicacion 2 Cabecera entre calle 34 y 46 y carrera 33y 35 --Bucaramanga

Fuente: Autora del proyecto

Ubicacién 3 Dentro del centro comercial cabecera cuarta etapa —-Bucaramanga

Fuente: Autora del proyecto
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Cuadro 61. Evaluacién de las zonas comerciales

FACTOR UBICACION 1 UBICACION 2 | UBICACION 3
1 300 165 300
2 200 110 20
3 200 20 20
4 83 83 150
5 83 83 83
TOTAL 866 461 573

Fuente: Autora del proyecto

De acuerdo al analisis del método de puntos se puede observar que la ubicacion
mas acertada para el proyecto estd situada en la zona de cabecera entre las
calles4d5 y 52 y carreras 33 y 35, vya que es un sector muy reconocido
comercialmente, de facil acceso para los clientes, con rangos de arriendo
accesible al proyecto, con adecuado suministros de servicios publicos, todos estos

factores facilita el posicionamiento de la comercializadora en el mercado.

3.3 INGENIERIA DEL PROYECTO

Aqui se describira el detalle del funcionamiento de la nueva comercializadora
teniendo en cuenta que su principal labor es comprar y vender articulos de

pequefia marroquineria el servicio de mantenimiento de los mismo articulos.
3.3.1 El producto y su proceso técnico. La comercializadora desarrollara dos

procesos principales: las compras y las ventas, cada uno de estos procesos se

muestra en detalle en los flujos gramas.
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3.3.1.1 Ficha técnica. En el estudio de mercados se dieron la mayoria de las
caracteristicas de cada uno de los articulos o articulos ver tabla No. 1, pero aqui
se agregara informacion mas completa sobre ellos, como por ejemplo medidas,
usos, empaque unitario, forma de almacenamiento y caracteristicas del empaque.

Hay gran variedad disefios para poder escoger al momento de la compra

A continuacidbn se da un ejemplo de una de las lineas que maneja la

comercializadora.

Tabla 1. Descripcion de los articulos a comercializar

Medidas Billetera tres cuerpos con referencia
3744, con unas dimensiones:

Ancho: 18.5 cm

Alto: 9.5 cm

Profundidad: 2 cm

Peso: 160 grs

Materiales El material usado para la elaboracion
de este producto es cuero traslucido,

herrajes, sedas, cierres y odenas.

Colores Las combinaciones para este articulo
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son: Café/rojo, Mani/verde,

Amarillo/morado, celeste/rosado.

Usos El uso que se le da a este articulo es
para guardar los documentos mas
utilizados y necesarios por las
mujeres.

Cuidados No mojar, ni guardar con articulos que

las puedan manchar y rayar.

Forma de almacenamiento

El producto se exhibira en estantes.

Empaque

El producto estara empacado en
bolsa de polipropileno y por ultimo en
bolsa de cambre ecologica, va de
dimensiones del

acuerdo a las

producto.

Vida util

Dependiendo del uso que le den al

articulo, en promedio de 1 a 2 afios.

“ExclﬂSWld&d P s e e hoy”
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Medidas

Estuche de celular con referencia
3720 con unas dimensiones:

Ancho: 6.2 cm

Alto: 12 cm

Profundidad: 2.3 cm

Peso: 70 grs

Materiales

El material usado para la elaboracion
de este producto es cuero traslucido,

herrajes, sedas, odenas, broche.

Colores

Las combinaciones para este articulo
son: Café/rojo, Mani/verde,

Amarillo/morado, celeste/rosado.

Usos

El uso que se le da a este articulo es

para guardar el celular.

Cuidados

No mojar.

Forma de almacenamiento

El producto se exhibira en estantes.

Empaque

El producto estard& empacado en
bolsa de polipropileno y por ultimo en
una bolsa de cambre ecoldgica, va de
acuerdo a las dimensiones del

producto.

Vida util

Dependiendo del uso que le den al

articulo, en promedio de 1 a 2 afios.
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= “E"“‘“‘W oy’

Medidas

Cosmetiquera con referencia 3717
con unas dimensiones:

Ancho: 16.5 cm

Alto: 9.5 cm

Profundidad: 5.5 cm

Peso: 125 grs

Materiales

El material usado para la elaboracién
de este producto es cuero traslucido,

herrajes, sedas, odenas, cierre.

Colores

Las combinaciones para este articulo

son: Café/rojo, Mani/verde,

Amarillo/morado, celeste/rosado.

Usos

El uso que se le da a este articulo es
para guardar todos los cosméticos y

magquillaje que la mujer de hoy utiliza.

Cuidados

No mojar.
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Forma de almacenamiento

El producto se exhibir4 en estantes.

Empaque

El producto estarda empacado en
bolsa de polipropileno y por ultimo en
una bolsa de cambre ecoldgica, va de
acuerdo a las dimensiones del

producto.

Vida uatil

Dependiendo del uso que le den al

articulo, en promedio de 1 a 2 afios.

s Pyols

- Portagafas

Medidas Porta  lapices rectangular con
referencia 3714 con unas
dimensiones:

Ancho: 20.5 cm
Alto: 8.3 cm
Profundidad: 3 cm
Peso: 70 grs

Materiales El material usado para la elaboracion
de este producto es cuero traslucido,
herrajes, sedas, odenas, cierre.

Colores Las combinaciones para este articulo

son: Café/rojo, Mani/verde,
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Amarillo/morado, celeste/rosado.

Usos El uso que se le da a este articulo es
guardar los lapiceros, borrador, y
demas articulos que utiliza la mujer
de hoy.

Cuidados No mojar.

Forma de almacenamiento

El producto se exhibir4 en estantes.

Empaque

El producto estardA empacado en
bolsa de polipropileno y por ultimo en
una bolsa de cambre ecoldgica, va de
acuerdo a las dimensiones del

producto.

Vida util

Dependiendo del uso que le den al

articulo, en promedio de 1 a 2 afios.

Monedero con referencia 3707 con

unas dimensiones:
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Ancho: 12 cm
Alto: 9 cm
Profundidad: 3 cm
Peso: 40 grs

Materiales

El material usado para la elaboracién
de este producto es cuero traslucido,
herrajes, sedas, odenas, cierre,

llavero.

Colores

Las combinaciones para este articulo
son: Café/rojo, Mani/verde,

Amarillo/morado, celeste/rosado.

Usos

El uso que se le da a este articulo es
guardar las monedas y billetes a la

hora de salir.

Cuidados

No mojar.

Forma de almacenamiento

El producto se exhibira en estantes.

Empaque

El producto estardA empacado en
bolsa de polipropileno y por ultimo en
una bolsa de cambre ecolégica, va de
acuerdo a las dimensiones del

producto.

Vida util

Dependiendo del uso que le den al

articulo, en promedio de 1 a 2 afios.

152




Medidas

Porta gafas horizontal con referencia
3716 con unas dimensiones:
Ancho: 17.5 cm

Alto: 8 cm
Profundidad: 2.5 cm
Peso: 55 grs
Materiales El material usado para la elaboracién
de este producto es cuero traslucido,
herrajes, sedas, odenas, broche.
Colores Las combinaciones para este articulo
son: Café/rojo, Mani/verde,
Amarillo/morado, celeste/rosado.
Usos El uso que se le da a este articulo es
guardar las gafas formuladas a la
hora de salir.
Cuidados No mojar.
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Forma de almacenamiento

El producto se exhibir4 en estantes.

Empaque

El

bolsa de polipropileno y por ultimo en

producto estard empacado en

una bolsa de cambre ecoldgica, va de

acuerdo a las dimensiones del

producto.

Vida uatil

Dependiendo del uso que le den al

articulo, en promedio de 1 a 2 afios.

b mrdehoy”

Medidas Porta tarjetas con referencia 3710
con unas dimensiones:
Ancho: 11 cm
Alto: 9 cm
Profundidad: 6 cm
Peso: 60 grs
Materiales El material usado para la elaboracion
de este producto es cuero traslucido,
herrajes, sedas, odenas, cierre.
Colores Las combinaciones para este articulo

son: Café/rojo, Mani/verde,

Amarillo/morado, celeste/rosado.

154




Usos El uso que se le da a este articulo es
guardar las tarjetas de presentacion
personal.

Cuidados No mojar.

Forma de almacenamiento El producto se exhibira en estantes.

Empaque El producto estarA empacado en
bolsa de polipropileno y por ultimo
en una bolsa de cambre ecoldgica,
va de acuerdo a las dimensiones del
producto.

Vida atil Dependiendo del uso que le den al

articulo, en promedio de 1 a 2 afios.

Medidas

Porta documentos con referencia
3711 con unas dimensiones:

Ancho: 8.5 cm

Alto: 12.5 cm
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Profundidad: 0.5 cm
Peso: 30 grs

Materiales

El material usado para la elaboracion
de este producto es cuero traslucido,
herrajes, sedas, odenas, cierre.

Colores

Las combinaciones para este articulo
son: Café/rojo, Mani/verde,

Amarillo/morado, celeste/rosado.

Usos

El uso que se le da a este articulo es
guardar los documentos mas

importantes a la hora de salir.

Cuidados

No mojar.

Forma de almacenamiento

El producto se exhibira en estantes.

Empaque

El producto estara empacado en
bolsa de polipropileno y por ultimo
en una bolsa de cambre ecoldgica,
va de acuerdo a las dimensiones del

producto.

Vida util

Dependiendo del uso que le den al

articulo, en promedio de 1 a 2 afios.
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Medidas

Canguros con referencia 3754 con
unas dimensiones:

Ancho: 26 cm

Alto: 20 cm

Profundidad: 8 cm

Peso: 430 grs

Materiales

El material usado para la elaboracién
de este producto es cuero traslucido,

herrajes, sedas, odenas, cierre.

Colores

Las combinaciones para este articulo
son: Café/rojo, Mani/verde,

Amarillo/morado, celeste/rosado.

Usos

El uso que se le da a este articulo es
a la hora de salir para no llevar nada
en la manos poder guardar su
billetera, estuche de celular y demés
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articulos que desee llevar.

Cuidados No mojar.
Forma de almacenamiento El producto se exhibira en estantes.
Empaque El producto estar4d empacado en bolsa

de polipropileno y por ultimo en una
bolsa de cambre ecologica, va de
acuerdo a las dimensiones del

producto.

Vida atil Dependiendo del uso que le den al

articulo, en promedio de 1 a 2 afios.

Fuente: Autora del proyecto

3.3.2 Descripcién técnica del proceso. El proceso de venta de los articulos o

productos incluye los siguientes pasos:

= VENTA DE MOSTRADOR

1. Al momento que ingrese un cliente al almacén, la vendedora debe acercarse
saludar y preguntar que desea mirar o comprar.

2. El cliente pregunta sobre los diferentes articulos de pequefia marroquineria

3. Indagar sobre la necesidad especifica del cliente. Qué tipo producto requiere
(billetera, porta celular, monedero, etc.), Qué estilo (moderno o clasico), Precio de
los articulos que desea, colores y tamafios.

4. Mostrar los articulos que redna las caracteristicas de la necesidad del cliente y
asesorar sobre las tendencias, modas, disefios que se estan manejando en la
comercializadora.

5. Espera decision del cliente.
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6. Si el cliente desea adquirir uno o varios articulos de la comercializadora en la
caja debera registrar la venta.

7. Realizar factura.

8. La vendedora empacara de forma adecuada el producto (s) que el cliente
compro, anexando en el empaque factura y tarjeta del almaceén.

9. Por ultimo el vendedor hara el cierre de venta de una manera cordial y haciendo
una invitacién al cliente a utilizar los servicios que la comercializadora ofrece y que

visite nuevamente nuestras instalaciones, para seguir adquiriendo los articulos.

= VENTA POR CATALAGO

1. Visitar empresas del sector para contactar mujeres empleadas que deseen
adquirir los articulos articulos de una manera mas cémoda sin la necesidad de
desplazarse a las instalaciones.

2. La vendedora contara con un catalogo y articulos de muestra para asi hacer
mas facil su visualizacion y puedan observar la calidad de los articulos.

3. El cliente escogera uno o varios articulos dependiendo de su gusto y cancelara
contraentrega el valor del mismo.

4. La vendedora teniendo el pedido recoge en la comercializadora el o los
articulos y se los lleva al cliente junto a la respectiva factura y este a su vez

entrega el dinero respectivo que luego sera entrega en la caja de la empresa.

e Proceso para la prestacion del servicio. De limpieza, cambio de cierre,
broche, accesorios y costuras. Se aclara que este proceso se contratara para
realizarlo en forma externa por parte de la fabrica que suministra los articulos, esto
con el fin de garantizar la calidad del servicio, y ya que ellos cuentan con el
personal calificado para realizar esta labor, se eligié esta alternativa porque el
local donde funcionara la comercializadora es pequefio y dificilmente habria

espacio para una maquina de coser y para colocar todos los implementos
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necesarios tales como hilos, broches, etc. Este proceso sera realizado siempre
gue un cliente necesite de un mantenimiento, de una limpieza, o un arreglo de
algun producto que sea vendido en la nueva comercializadora a continuacion se

describira el manejo adecuado para la prestacion de estos servicios:

. Saludo de atencién y recibimiento al cliente.

. Pregunta, que tipo de arreglo requiere si es una (billetera, porta celular, etc)
. Valor del servicio y especificar si este incluye accesorios de cambio

. Mirar y analizar el producto.

. Definir opciones que se le pueden dar al cliente.

. Si es posible la prestacion del servicio llenar orden de servicio.

~N o o b~ WwDN P

. Enviar producto al proveedor si esta en periodo de garantia que es de un mesy
cuando no corresponda a la garantia sino que sea un dafio se contratara
externamente a una persona encargada de realizar arreglo o mantenimiento.

8. Hacer seguimiento del producto que se envio al proveedor o externamente a la
persona encargada.

9. Recoger y avisar al cliente para la entrega de su respectivo articulo ya
arreglado.

10. Entrega del producto y cobro por el servicio prestado.

11. Despedida del cliente.

» Proceso de compra. Este proceso lo realiza la Gerente de la comercializadora
directamente con la duefia de la fabrica de los articulos de pequefa

marroquineria.

1. Se desplaza hasta la fabrica

2. Observan los disefios de cada referencia y precios de los mismos
3. Toma la decision de compra

4. Indica las cantidades y colores de cada referencia

5. Programan fecha de entrega de los articulos y forma de pago
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6. Envian los articulos hasta comercializadora
7. Los articulos son recibidos por la administradora
8. Le entregan la factura

9. Cancela el pedido

» Proceso de almacenaje. El encargado de este proceso es el auxiliar de
bodega quien se encarga solo de revisar los articulos y que las cantidades

solicitadas sean las mismas recibidas.

1. Recibe el pedido de los articulos
2. Revisa la calidad de los articulos

3. Organiza los articulos en la bodega segun el disefio y la referencia

= Proceso de merchandising. De este proceso se encargan las vendedoras de

la comercializadora.

1. Recoger la mercancia que esta expuesta en las vitrinas

2. Escoger los colores y disefios mas llamativos para colocarlos en la vitrinas

3. Decoran las vitrinas

4. Colocan en las vitrinas los nuevos disefios de acuerdo a las tendencias para

gue sea llamativo al cliente, esta labor se realiza cada mes
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3.3.2.3 Flujo grama proceso de venta de mostrador

PROCEDIMIENTO: Pag. 1

VENTA DE MOSTRADOR

FLUJOGRAMA

VENDEDORA DE MOSTRADOR 1

Saludo de bienvenida y atencion

}

VENDEDORA DE MOSTRADOR

Cliente pregunta sobre los articulos de pequefia

marroquineria

}

VENDEDORA DE MOSTRADOR

La vendedora muestra y asesora al cliente sobre los

articulos que tienes para ofrecerle.

!

CLIENTA

Toma de decisiéon

|
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NO

VENDEDORA DE
MOSTRADOR

Cierre del servicio y

despedida amable

Decide

comprar el N

producto

VENDEDORA DE
MOSTRADOR

Limpieza y empaque del

producto

¢

VENDEDORA DE
MOSTRADOR

Registro, facturacion y cobro

del producto

v

Entrega de la factura de compra

}

VENDEDORA DE
MOSTRADOR

Entrega del producto y

despedida del cliente

Il

FIN 8

Fuente: Autora del proyecto
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3.3.2.4 Flujo grama proceso de venta por catalogo

PROCEDIMIENTO: Pag. 1
VENTA EXTERNA
FLUJOGRAMA
VENDEDORA CATALOGO

Se desplaza hasta las empresas en busqueda

de nuevas clientes

}

CLIENTA

Las clientes le dan el saludo de bienvenida

!

VENDEDORA CATALOGO

Ensefa el catalogo o las muestras

!

CLIENTA

Toma de decision

|
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NO

VENDEDORA
CATALOGO

Cierre del servicio y

despedida amable

Decide

comprar el S|

producto

VENDEDORA CATALOGO

Toma el pedido y acuerdan

fecha de pago y forma de

pago

'

VENDEDORA CATALOGO

Se desplaza hasta las
empresas para entregar los

articulos

!

Entrega de la factura de compra

}

VENDEDORA CATALOGO

Entrega del producto y se lo
cancela, despedida del

cliente

FIN

Fuente: Autora del proyecto
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3.3.2.5 Flujo grama proceso de prestacion servicio de limpieza, cambio de
cierre, broche, accesorios y costura.

PROCEDIMIENTO: Pag. 1
PRESTACION SERVICIO DE LIMPIEZA, CAMBIO DE

CIERRE, BROCHE, ACCESORIOS Y COSTURA.

FLUJOGRAMA

VENDEDORA DE MOSTRADOR 1

Saludo de bienvenida y atencion

CLIENTA 2

Solicita el servicio de mantenimiento del mantenimiento

!

VENDEDORA MOSTRADOR 3

Observar el producto y determinar el tipo de arreglo requiere, cambio de accesorio y el costo

v

Decide

NO S|

comprar el

I

VENDEDORA MOST. 4

—

VENDEDORA MOST.

producto

Cierre del servicio y Llenar la orden de

Servicio

despedida amable
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Entrega de orden servicio

'

CLIENTE

Entrega producto para su
mantenimiento

v

VENDEDORA MOST.

Se envia al proveedor si esta
en periodo de garantia 0 a
personal externo de
mantenimiento y se hace

seguimiento

v

VENDEDORA MOST.

Se recoge y revisa que el
producto haya quedado bien
arreglado y se llama al cliente

para la entrega

§

VENDEDORA MOST.

Entrega del producto y cobro

del servicio

v

L
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|

Entrega de factura

|

VENDEDORA MOST.

Despedida amable

FIN

Fuente: Autora del proyecto
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3.3.2.6 Flujo grama proceso de compra

PROCEDIMIENTO: Pag. 1
COMPRA

FLUJOGRAMA

GERENTE 1

Solicita y coordina visita para la compra de articulos con el

o los proveedores seleccionados.

PROVEEDOR 2

Le da el saludo de bienvenida

!

GERENTE

Le pide las muestras de los nuevos disefos de los articulos de pequefia marroquineria

v

NO Decide S|

comprar los

-

PROVEEDOR

—

GERENTE

articulos

Cierre de la negocion Diligencia la orden de

y despedida amable compra
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Entrega de copia de la orden
compra

y

GERENTE

Programan fecha de entrega
de los articulos y forma de
pago

v

PROVEEDOR

Envia los articulos hasta la

comercializadora

v

GERENTE

Avala el recibo del pedido

v

Recibe la factura de la compra

v

GERENTE

Cancela el pedido

v

PROVEEDOR

Despedida amable

FIN
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3.3.2.7 Flujo grama proceso de almacenaje

PROCEDIMIENTO: Pag. 1

ALMACENAJE DE LOS ARTICULOS

FLUJOGRAMA

VENDEDORA DE MOSTRADOR 1

Saludo de bienvenida y atencion

CLIENTA 2

Solicita el servicio de mantenimiento del mantenimiento

}

VENDEDORA DE

Observar el producto y determinar el tipo de arreglo requiere, cambio de accesorio y el costo

v

Decide

NO S|

comprar el

-

VENDEDORA 4

—

VENDEDORA

producto

Cierre del servicio y Llenar la orden de

servicio

despedida amable
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Entrega de orden servicio

'

CLIENTE

Entrega producto para su

mantenimiento

VENDEDORA

Se envia al proveedor si esta
en periodo de garantia 0 a
personal externo de
mantenimiento y se hace

seguimiento

v

VENDEDORA

Se recoge y revisa que el
producto haya quedado
bien arreglado y se llama al

cliente para la entrega

¢

VENDEDORA

Entrega del producto y

cobro del servicio

\ 4

u
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|

Entrega de factura

|

VENDEDORA

Despedida amable

FIN

Fuente: Autora del proyecto
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3.3.2.8 Flujo grama proceso de merchandising

PROCEDIMIENTO: Pag. 1
MERCHANDISING

FLUJOGRAMA

VENDEDORA DE MOSTRADOR 1

Recoger la mercancia que esta expuestas en

las vitrina

}

VENDEDORA DE MOSTRADOR

Escoger los disefos y colores mas llamativos para colocar

en las vitrinas

¢

VENDEDORA DE MOSTRADOR

Decorar las vitrinas y reorganizar todo el

almacén

'

VENDEDORA DE MOSTRADOR

Colocar los articulos de forma organizada y que sea

llamativa al ser observado por el cliente

FIN

Fuente: Autora del proyecto
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3.3.3. Control de calidad. El control de calidad debe realizarse a los articulos
apenas lleguen a la bodega de la comercializadora, consiste en revisar cada
articulo de forma visual por parte del auxiliar de bodega, teniendo en cuentas los

siguientes aspectos.

Que los terminados estén perfectos

Las costuras bien rematadas

El cuero debe estar limpio y sin manchas

Que los accesorios estén bien ubicados

El producto debe llegar a la comercializadora en bolsa plastica transparente que
se ajusta a su tamafio y cuando se le entregue al cliente sera empacado en una

bolsa tipo ecoldgica, para protegerla del polvo y el la humedad.

Cuando el pedido de articulos llegue a la comercializadora se cuentan y se revisa
su estado fisico (costuras, terminados, accesorios, etc.), ya que si hay articulos
defectuosos seran devueltos al proveedor para que sean cambiados y/o
arreglados y devueltos a la comercializadora, si estan en buen estado seran

almacenados.

También se realizara un control de calidad sobre los servicios de: limpieza, cambio
de cierre, broches, accesorios, etc., debido a que como se mencioné en
descripcion del proceso, esta labor se contratarAd externamente con talleres

especializados en dicha labor.

El auxiliar de bodega revisara que se hagan de forma adecuada los arreglos, si
hubo cambio de accesorios y cierre deberd verificar que se hizo de forma
adecuada y que se le coloco lo que le corresponde al articulo, de no ser asi seran

devueltos para su respectivo arreglo.
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3.3.4. Recursos

3.3.4.1 Recurso fisico. Los equipos que se requieren para el desarrollo del

proyecto son los siguientes:

Tabla 2. Bienes y equipos
CONCEPTO

CANTIDAD

Vitrinas exhibidoras y guardas de articulos 1
Escritorio pequefio para oficina 1
Muebles Marroki x 2 puestos negros x naranja,
centro Importado Patas acero 1
Mueble exhibidor

Silla giratoria luna, platina fija, espalda medio,
asiento y espaldar tapizados en madera.

Silla giratoria sencilla

Sillas plasticas rimax

Stand metdlico para bodega 90x2

Archivador pequefio

Espejo decorativo

Cuadro decorativos de los articulos
Recepcion y archivadores

Paguete de luces interna

Juegos de parlantes

Caja registradora

TOTAL

|

OIRIFRPIFRLIFLININIELINININ(EF

N

Fuente: Ver anexos

Tabla 3. Equipos de oficina

CONCEPTO CANTIDAD

Computador Lenovo All in one C205, E350X(1,6 2
Ghz) con dual-core, memoria 2 Gb DDR3, DVD
burner, disco duro 500G, monitor 18,5 TFT color.

Impresora para facturacion

Impresora multifuncional EPSON TX115

Sistema de seguridad electronico

N

Calculadora Casio DR — 120 LB 12 digitos
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Telefax Panasonic KX FT - 77 1
Teléfono Panasonic modelo KXTS-500 Serie 1
7TKCAC877543

Cémara de seguridad 2
TOTAL 10

Fuente: Ver anexos

3.3.4.2 Recurso Humano. La comercializadora contara con el personal
adecuado para la atencion de la clientela, se contara con un Gerente, una
administradora, una vendedora a los cuales se les asignara un salario con
prestaciones de ley, una asesora externa en ventas a la cual se le asignara un
bésico y comision por venta, el contador se remunerara por honorarios, un auxiliar
de bodega por servicios prestados que cada vez que llegue mercancia a la
comercializadora ayudara a correr estantes, arreglar mercancia, y organizar todo

lo nuevo que llegue.

Tabla 4. Personal requerido

CANTIDAD CARGO
1 Gerente
2 Vendedoras: una de mostrador y una de catalogo
1 Contador externo
1 Auxiliar de bodega
1 Costurera externa, para el servicio de
mantenimiento

Fuente: Autora de proyecto

3.3.4.2 Recursos de articulos. Los articulos que la comercializadora tendra a la

venta son los siguientes, manteniendo en inventario un 10% de los articulos.
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Tabla 5. Articulos o Articulos que se compraran para comercializar
incluyendo el 10% del inventario

CONCEPTO MES 1| ANO1| ANO?2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Billeteras 82 984 1053 1127 1205 1290
Porta celular 81 972 1040 1113 1191 1274
Porta lapices 64 768 822 879 9241 1007
Cosmetiqueras 86 1.032 1104 1182 1264 1353
Porta gafas 87 1.044 1117 1195 1279 1368
Monederos 131 1.572 1682 1800 1926 2061
Porta documentos 72 864 924 989 1058 1133
Canguros 62 744 796 852 911 975
Porta tarjetas 71 852 912 975 1044 1117

Bolsa plastica tipo
ecoldgica 775 9.300 10.053 11.270 12.094 12.978
TOTAL 1.511 18.132 19.503 21.382 22.913 24.556

Fuente: Autora del proyecto

3.3.5 Andlisis de proveedores. El proyecto estd disefiado para empezar a
comprar los articulos de pequefia marroquineria a la empresa Adriana Anchicoque

Marroquinera ya que desde hace 6 afios existe una relacion comercial con esta
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empresa por parte de la autora del proyecto quien ha vendido sus articulos de
manera informal y conoce a profundidad a los clientes y los articulos. Es claro
gque en Bucaramanga y en otras ciudades como Bogota, existen varios
proveedores de pequefia marroquineria en cuero, pero ellos no se han
especializado, sino que fabrican desde calzado para dama, bolsos y marroquineria
tanto pequefia como grande, por lo tanto para este proyecto se eligio a un solo
proveedor aunque es claro que puede ser un aspecto riesgoso, sin embargo no se
descarta que en el momento de ser necesario se pueda acudir a otros
proveedores pues como quedd demostrado en el Estudio de Mercados, solo un
pequefio porcentaje compra por marca, es decir que a la gran mayoria no le

interesa la marca de los articulos de pequefia marroquineria que compra.

El proveedor Adriana Anchicoque, se encuentra ubicada en la carrera 18 No 33 -
10 piso 3, su numero de teléfono son 685 20 92, esta empresa existe hace 10
afios donde ha tenido una evolucién bastante significativa al iniciar contaba con
solo 5 empleadas, y en la actualidad cuenta con mas de 20 empleados, sus
canales de comercializacién son directos ya que cuenta con dos vendedores que
son los encargados de salir a hacer correrias por algunos departamentos del pais
sobretodo las costa atlantica, Adriana Anchicoque marroquinera trabaja en un
sistema sobre pedido ella no tiene articulos en stock, varian dependiendo la época
del afo, las fortalezas con las que cuenta, maneja disefios novedosos, gran
variedad de articulos, colores variados y maneja tres colecciones al afio. Adriana
Anchicoque marroquinera en la actualidad solo cuenta con un cliente en la ciudad

de Bucaramanga.
Mas adelante se pretende comercializar articulos de otras fabricas que no se

encuentren en el mercado de Bucaramanga. Para los proveedores de recursos

fisicos se cuenta con suficientes oferentes en Bucaramanga.
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La fabrica prestara el servicio del mantenimiento en pequefia marroquineria para
los servicios de limpieza, cambio de cierres, broches y accesorios, que posean
maquinaria, personal especializado y cuya labor sea de Optima calidad y

cumplimiento. Ver anexo |. Constancia de negociacion.

3.3.6 Distribucion de la planta. El tamafio de las areas que forman el local, la

bodega y la oficina.

Tabla 6. Distribucién de la comercializadora Limar

AREA ESPACIO
Area de atencion al cliente y exposicion de articulos 25 m?
Area de oficina 10 m?
Bodega y bafio 5m?
Total &rea de la comercializadora 40 m?

Fuente: Autoras del proyecto
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Grafico 31. Distribucién de la planta

VITRINA
wC
BODEGA
=
=
< < A
Z Z
= =
> >
VITRINA VITRINA
4M

Fuente: Carolina Moros Meneses

» Minima distancia recorrida: Se ubicaran todas las herramientas y equipos de

acuerdo a secuencia de prestar el servicio.
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» Flexibilidad: Las instalaciones deben ser lo suficientemente flexibles para
prestar el servicio. Se tendra una instalacion semi-fija de las herramientas y

equipos.

3.3.7 Logistica de distribucién. Por tratarse de una comercializadora
relativamente pequenia, la logistica de distribucién es simple, el principal proveedor
es Adriana Anchicoque, ubicada en la carrera 18 No 33 -10 piso 3 quién se
encargara de enviar en un servicio de mensajeria las cajas con los articulos
comprados para la venta en la comercializadora y posterior cuando lleguen los
articulos y son revisados y almacenados por el auxiliar de bodega, luego las

vendedoras proceden a realizar la venta al detal de dichos articulos.
Para la distribucion de las ventas por catdlogos estara a cargo de la vendedora

externa quien se desplazara hasta las empresas donde laboren las empleadas

qgue adquirieron los articulos y les hara la entrega personalmente.
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3.4 CONCLUSIONES SOBRE LA VIABILIDAD TECNICA DEL PROYECTO

Se pudo establecer que la capacidad instalada es de 13.257 de articulos por afio
de pequefia marroquineria. La capacidad utilizada corresponderia a un 8.832
durante el primer afo, y a partir del segundo afio tendra un incremento anual del

7% proyectado hasta el quinto afio.

Se determind que el almacén estara ubicado en la ciudad de Bucaramanga en el
sector de cabecera entre la calle 45y 52 y la carrera 33 y 35, y tiene un area de
10x4 mts2, sitio escogido estratégicamente para lograr el posicionamiento de la

comercializadora.

En la ciudad la oferta de personal capacitado es muy buena, ya que esté debe
conocer de marroquineria para asesor al cliente cuando esté realizando su compra

y darle la informacion apropiada cuando necesite un servicio de mantenimiento.

Se eligi6 como proveedor de articulos de pequefia marroquineria a la empresa
Adriana Anchicoque, que tiene una antigiedad de 10 afios en el sector y con la
gue actualmente la autora del proyecto mantiene nexos comerciales, suministrara
los articulos solicitados, y ofrecera calidad en todos sus articulos y cumplira con el
suministro de los mismos tal como lo confirma la promesa de compra-venta

realizada para la nueva empresa.

Se concluye que desde el estudio técnico el proyecto es viable, se cuenta con

todos los recursos y bienes necesarios para la puesta en marcha del mismo.
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4. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

4.1 FORMA DE CONSTITUCION

= Constitucion juridica. La nueva empresa se constituird como persona natural,
régimen simplificado. Es cuando una persona comun y corriente con el fin
de desarrollar sus fines comerciales y cumplir con los mandamientos
legales se registra en la Camara de Comercié para darle publicidad a los actos
que la ley determina como de comercio y que solo surte efectos frente a terceras
personas, desde el momento de la inscripcion. De este modo la ley garantiza que

los terceros conozcan aquellos actos realizados por los comerciantes.

En esta clasificacién no existen opciones de empresa. Para un emprendedor es la
opcion ideal, ya que no tendrd que desplegar estructuras juridicas ni de
administracion complejas y respondera con su patrimonio ante cualquier accién

realizada.

= Constitucién legal. Toda persona gue pertenezca al régimen simplificado debe
cumplir con los siguientes requisitos:

. El formulario de matricula (anexo y caratula), diligenciado

. Presentar Personalmente el formulario con el original de la cédula de
ciudadania en cualquiera

. Fotocopia legible del documento de identificacion - Lina Marcela Garcia
Montafiez C.C 57.299.347 de Santa Marta

. Diligenciar el formato Datos Complementarios Inscripcion al RUT

. Tramitar ante la DIAN el Registro Unico Tributario Hoja Principal para Tramite

en Camara
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. Verificar en la Camara de Comercio que a nivel nacional no exista registrado

un nombre igual o similar al escogido.

» Legalizacién Comercial. Para todos los efectos del Impuesto sobre las Ventas-

IVA, deben inscribirse en el régimen simplificado las personas naturales que
presten servicios gravados, cuando hayan obtenido en el afio inmediatamente
anterior ingresos brutos provenientes de su actividad por un valor inferior a
doscientos (200) salarios minimos legales mensuales vigentes y tengan un
establecimiento de comercio, oficina, sede, local o negocio donde ejerzan su
actividad. 61.800.000 <Valor correspondiente a 200 salarios minimos, aparece en
el texto del Decreto 3257 de 2002>>*

Respecto a la Retencién en la fuente, las personas naturales son agentes de
retencion cuando tengan la calidad de comerciantes y que en el afio
inmediatamente anterior tuvieren un patrimonio bruto o unos ingresos brutos
superiores a 30.000 UVT ($629.620.000 con referencia al 2007) (Art. 368-2 E.T).
Para el 2006 el valor es de 600.000.000, por lo que en el 2007 seran agentes de
retencion quienes en el 2006 hayan obtenido ingresos brutos superiores a
600.000.000.

» Legalizacién de funcionamiento. Art. 27.- El registro mercantil se llevara por
las camaras de comercio, pero la Superintendencia de Industria y Comercio
determinara los libros necesarios para cumplir esa finalidad, la forma de hacer las
inscripciones y dara las instrucciones que tiendan al perfeccionamiento de la

institucion.®®

» Legislacion Laboral. Hace referencia a las prestaciones de pago indirecto que

la nueva empresa debe realizar a las diferentes instituciones publicas y privadas.

> http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/codigo/estatuto_tributario_pr021.html-Julio

27 de 2011.
% http://www.gerencie.com/registro-mercantil.html-Julio 27 de 2010.
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La ley 100 de 1993, contiene la reglamentacion en materia de Seguridad Social,
la cual busca fundamentalmente darle al pais un nuevo Sistema General de
Seguridad Social que proporcione cobertura integral de las contingencias,
especialmente las que menoscaben la salud y la capacidad economicas de los
Colombianos.

La Seguridad Social es un servicio publico de caracter obligatorio que se prestara
bajo la direccion, coordinacion y control del estado, en sujecion a los principios de

la eficiencia, universalidad y solidaridad en los términos que establezca la ley.

La ley 100 de 1993 define claramente las obligaciones que el empleador tiene
para con el trabajador por concepto de prestaciones sociales de afiliarlos a una
EPS, Fondo de Pensiones, ARP y Caja de Compensacion, las cuales tienen la
obligacion de apropiar una nueva empresa. Véase la tabla No. 7. Prestaciones

sociales de pago directo e indirecto a cargo del patrono.

Tabla 7. Porcentajes de prestaciones sociales

PRESTACIONES SOCIALES FACTOR
Prestaciones de pago directo
Cesantias 8.33%
Intereses de Cesantias 1%
Vacaciones anuales 4.17%
Prima de servicios 8.33%
Total de prestaciones de pago directo 21.83%

Prestaciones de pago indirecto

Seguridad Social

Aportes a E.P.S. 8.5%

Aporte a A.F.P. afio 2011 12%
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Aportes A.R.P. Clase Il 2.436%
Aportes Parafiscales

Caja de compensacion familiar 4%
SENA 2%
I.C.B.F 3%
Total prestaciones de pago indirecto 31.936%
TOTAL FACTOR PRESTACIONAL A CARGO DEL PATRONO 53.766%

Fuente: Catrtilla Laboral LEGIS 2011.

4.2 CONSTITUCION DE LA EMPRESA

Para definir el propésito de la nueva comercializadora, su razén de ser y algunos
aspectos de la cultura organizacional, se establecen a continuacion las bases,

principios y pardmetros sobre los cuales se regira:

Vision
Misién
Objetivos
Politicas

4.2.1 Mision. Limar, comercializadora ofrecerd articulos de pequefa
marroquineria de excelente calidad, disefios novedosos para la mujer moderna
que se desenvuelve en diferentes facetas, adicionalmente brindara el servicio
de limpieza, cambio de cierre, broches, accesorios, a las mujeres en la ciudad
de Bucaramanga para que los clientes se sientan satisfechos de los articulos
que han adquirido, trabajando con personal idoneo, responsable y con un alto
sentido de pertenencia hacia la empresa y con gran gusto por servir a los

clientes.
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4.2.2 Vision. La comercializadora Limar, se proyectara para el afio 2016 en
ser una de las empresas de mayor distribucion en el mercado local,
fomentando el desarrollo econdmico de la ciudad; brindando articulos de
pequefia marroquineria con disefios exclusivos, de excelente calidad, con
acabados perfectos a todas sus clientas, de igual manera la oportunidad de
desarrollo profesional, ético y responsabilidad social del recurso humano; que
a su vez permitira incrementar el capital invertido por la accionista, ademas de

conservar todos los recursos con que cuenta la comercializadora.

4.2.3 Objetivos. La comercializadora establecera sus objetivos, cumpliendo
las metas propuestas a mediano y largo plazo, donde se busque el
posicionamiento en el mercado ofreciendo articulos de pequefia marroquineria,

para lograr la satisfaccion del cliente interno y externo.

= Constituir legalmente la empresa, cumpliendo con los requisitos legales vigente
de la ley Colombiana.

= [Establecer estrategias competitivas en cuanto a precios y valor agregado del
producto.

» Ubicarse en un lugar estratégico para lograr el reconocimiento de los clientes y
el posicionamiento en el mercado.

» Satisfacer las necesidades de las mujeres empleadas, quienes estan
interesadas en comprar articulos de pequefia marroquineria.

= Velar siempre por brindar un buen ambiente trabajo y prime el trabajo en
equipo, la responsabilidad y ética en la prestacion del servicio.
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4.2.4 Politicas
4.2.4.1 Politicas de personal. Se contratara personal capacitado en atencion al
cliente y con conocimientos en pequefia marroquineria, para que pueda brindar

una asesoria adecuada a los clientes.

El reclutamiento del personal se hara de la siguiente manera:

Avisos publicitarios como periddicos e internet, recoleccién de hojas de vida que
se ajusten al perfil solicitado, entrevista y pruebas de conocimiento para brindar un
buen servicio. Después de seleccionar el personal, se procede nuevamente a
llamar a los candidatos que aprueban la seleccion, para que se presenten en las

oficinas y reciban las instrucciones necesarias para la firma del contrato laboral.

Los contratos seran a término fijo por tres meses inicialmente, tiempo establecido
como periodo de prueba, y si el empleado cumple las expectativas requerida por la
empresa se realizara nuevamente el contrato, pero esta vez a un afio, con
posibilidades de renovacién. En estas mismas condiciones se contratara el
gerente y al personal de ventas, los cuales se les estableceran el salario de

acuerdo a lo fijado en el cddigo sustantivo de trabajo.

El contador sera contratado por honorario debido a que la empresa es un ente

pequefio y no requiere de su servicio permanente.
El equipo humano de la empresa deberd distinguirse por su excelente
presentacion, atencién, poseer un trato especial y preferencial, amabilidad

cortesia, calor humano, eficiencia y eficacia.

El horario establecido para prestar el servicio es de lunes a sabado de 9: 00 a 7:

00 p.m. en jornada continua.
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4.2.4.2 Politicas de compras. La compra de los articulos para la
comercializadora se haran cada 30 a 45 dias, también de acuerdo a la rotacion de
la mercancia y el pago se realizar en dos formas, se cancela el 50% a

contraentrega y el otro 50% a los 30 dias.

Los demds insumos para el normal funcionamiento de la comercializadora seran

adquiridos a proveedores confiables y que ofrezcan calidad de los mismos.

4.2.4.3 Politicas de ventas. El servicio sera ofrecido a todas las personas
interesados en adquirirlos.

» Los articulos que se venda en la comercializadora pueden ser cancelado en
efectivo, con tarjetas débito, crédito y cheque.

= Los precios fijados deben ser competitivos y de igual manera deben dejar un
buen margen de ganancia para la comercializadora.

= Dar a conocer a través de los medios los articulos de pequefia marroquineria

gue se ofrecen.

4.3 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

4.3.1 Organigrama. Con base fundamental para la organizaciébn de las
actividades propias de la comercializadora se hace necesaria la creacion de un
organigrama que defina claramente la funcionalidad de la misma, el cual permita

organizarla adecuadamente.
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Figura 4. Organigrama

JUNTA DIRECTIVA

___________ CONTADOR

]
COSTURERA

EXTERNA

Fuente: Autora del proyecto

4.3.2 Descripcion y perfil de cargos. A continuacion se presenta la descripcion

y las especificaciones de los cargos con relacion al perfil y las responsabilidades

propias del mismo, para el normal desarrollo de la comercializadora

comercializacion de los articulos.

Tabla 8. Descripcion del perfil de la Gerente

>a

_ DESCRIPCION DE FUNCIONES
; : ' ‘ COMERCIALIZADORA LIMAR
—, CARGO: GERENTE

i

A b e de hoy”

- s

NOMBRE DEL CARGO: Gerente CODIGO: LM -02 FECHA: 14-05-2011

SUPERVISA A: Personal de ventas, | CARGO DEL JEFE INMEDIATO: Junta directiva

auxiliar de bodega, contador.

PERFIL: Profesional en Gestion Empresarial, Administracion de Empresa o Ingenieria
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Industrial.
EXPERIENCIA: Minima de 2 afos

FUNCION PRINCIPAL

Facilitar y coordinar todos los procesos administrativos y de ventas de la comercializadora.

DETALLE DE FUNCIONES

*

*

Liderar y velar por el cumplimiento de la misién, vision, los principios y valores
organizacionales de la comercializadora.

Contribuir con eficacia, eficiencia y efectividad en la ejecucion de los procesos en que
se encuentren comprometido.

Cumplir y hacer cumplir las politicas, reglamentos, normas y procedimientos vigentes
en la comercializadora.

Velar por la buena atencion, servicio y asesoria al cliente.

Coordinar todas las actividades para el buen desarrollo de las actividades de la
comercializadora.

Responder por los equipos, bienes y articulos de la comercializadora y velar por el
buen uso y mantenimiento de los mismos.

Manejar con responsabilidad y confiabilidad los recursos econémicos generados por
la venta de los articulos.

Estar actualizado sobre el sector de los articulos de pequefia marroquineria,
identificar con claridad las tendencias y realizar bechmarking permanente con la
competencia.

Seleccionar los mejores proveedores para la empresa, definir y realizar las compras,
establecer formas de pago y mantener excelentes relaciones comerciales con ellos.

En general cumplir con todas las funciones que se deriven de si cargo.

+ Ser el representante legal de la empresa.

EMPLEADO JEFE INMEDIATO ANALISTA

Fuente: Autora del proyecto
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Tabla 9. Descripcion del perfil de la vendedora de mostrador

DESCRIPCION DE FUNCIONES
COMERCIALIZADORA LIMAR
CARGO: VENDEDORA DE MOSTRADOR

NOMBRE DEL CARGO: | CODIGO: LM -02 FECHA: 14-05-2011
vendedora de mostrador
SUPERVISA A: Ninguno CARGO DEL JEFE | SUPERVISA A: Ninguno

INMEDIATO: Gerente

PERFIL: Técnico en ventas, mercadeo o en areas afines
EXPERIENCIA: Minima de 3 afios

FUNCION PRINCIPAL

Venta de todos los articulos en la comercializadora

DETALLE DE FUNCIONES

*

Atender los clientes

+ Dar a conocer los articulos de la comercializadora

*

Vender los articulos de la comercializadora y registrar cada venta

*

Generar facturas y recibir dinero por las ventas

+ Mantener organizado y limpio todo el almacén

+ Organizar las vitrinas de forma estética y que sea agradable al cliente cuando las
observe

+ Velar por el buen estado de los bienes y equipos de la empresa

EMPLEADO JEFE INMEDIATO ANALISTA

Fuente: Autora del proyecto
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DESCRIPCION DE FUNCIONES
COMERCIALIZADORA LIMAR
CARGO: VENDEDORA POR CATALOGO

NOMBRE DEL CARGO:
vendedora por catédlogo

CODIGO: LM -02 FECHA: 14-05-2011

SUPERVISA A: Ninguno

CARGO DEL JEFE INMEDIATO: Gerente

EXPERIENCIA: Minima de 2 afios

PERFIL: Técnico en ventas, mercadeo o areas afines

FUNCION PRINCIPAL

Venta de todos los articulos de la comercializadora

DETALLE DE FUNCIONES

+ Captar nuevos clientes

+ Comercializar todos los articulos de la comercializadora

EMPLEADO

JEFE INMEDIATO ANALISTA

Fuente: Autora del proyecto

Tabla 11. Descripciéon del perfil del contador

< AL A X T AT
‘ § .. B - e SR RAATHECOURIES A

“Bxclusividad pary | tjer de hoy’

e i o hcrrene
P ]

DESCRIPCION DE FUNCIONES
COMERCIALIZADORA LIMAR
CARGO: CONTADOR

NOMBRE DEL CARGO:
Contador

CODIGO: LM -02 FECHA: 14-05-2011

SUPERVISA A: Ninguno

CARGO DEL JEFE INMEDIATO: Gerente

PERFIL: Contador titulado
EXPERIENCIA: Minima de 3 afios
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FUNCION PRINCIPAL
Llevar la contabilidad de la comercializadora
DETALLE DE FUNCIONES

+ Contabilizar todos los ingresos y egresos de la comercializadora

+ Sacar balances, estado de pérdidas y ganancias

EMPLEADO JEFE INMEDIATO ANALISTA

Tabla 12. Descripcién del perfil de auxiliar de bodega y limpieza

DESCRIPCION DE FUNCIONES
COMERCIALIZADORA LIMAR
CARGO: AUXILIAR DE BODEGA

NOMBRE DEL CARGO: Auxiliar CODIGO: LM -02 FECHA: 14-05-2011
de bodega y limpieza

DEPARTAMENTO: Almacén DIVISION: Almacenamiento

SUPERVISA A: Ninguno CARGO DEL JEFE INMEDIATO: Administradora

PERFIL: Bodeguero
EXPERIENCIA: Minima a 1 afio
FUNCION PRINCIPAL

Almacenar toda la mercancia de la comercializadora
DETALLE DE FUNCIONES

+ Organizar la mercancia de la comercializadora en un lugar limpio y fresco

+ Mantener limpio los articulos guardados y la bodega
+ Velar por el buen estados de todos lo bienes y articulos de la empresa

+ Realizar las labores de limpieza del almacén

EMPLEADO JEFE INMEDIATO ANALISTA

Fuente: Autora del proyecto

4.3.3 Asignacién salarial. El salario sera pactado para pago mensual, el cual

estara comprendido en una escala que comenzara con un salario minimo legal
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vigente mensual e ird ascendiendo de acuerdo a la carga laboral y caracteristicas
de responsabilidad asignadas al empleado, es decir, que los funcionarios
administrativos y operativos estaran remunerados de acuerdo a las actividades

desempefiadas.

En todo caso, el criterio para la asignacion salarial corresponde al perfil profesional
y experiencia del empleado para desarrollar la labor encomendada, teniendo en
cuenta la excelente oferta de mano de obra presente en la region. Véase la

siguiente tabla.

Tabla 13. Asighacion salarial

CARGO HONORARIOS ASIGNACION SALARIAL
MENSUAL

Gerente $1.331.250 (2.5 SMMLV)
Vendedoras de mostrador $ 798.750 (1.25 SMMLV)
y catalogo
Auxiliar de bodega vy | Trabajard medio tiempo $ 266.250 ( 1/2 SMMLV)
limpieza
Contador externo $ 530.000 Honorarios profesionales
Costurera externa 50% del valor del servicio

SMMLYV: Salario minimo mensual legal vigente

Las prestaciones de ley serdn pagadas en su totalidad, otorgando ademas
subsidios de transporte y la dotacion a los empleados que estén cobijados por
este beneficio (asignaciéon salarial menor o igual a un SMMLYV). El contador de la
empresa devengard honorarios de $ 530.000 por los servicios mensuales

prestados.
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Igualmente del sueldo asignado a los empleados le serdn descontados los
respectivos aportes correspondientes para el pago a las E.P.S. y A.F.P. Por

concepto de salud y pension.

Las prestaciones sociales ordinarias se pagaran de conformidad con la ley 100 de
1993, como corresponda segun el pago directo al trabajador o pago indirecto a
través de instituciones oficiales y privadas como es el caso de seguridad social,
I.C.B.F y SENA y Subsidio Familiar.

La dotacién de calzado y vestuario reglamentada por medio de la ley 11 de 1984,

se realizara a los trabajadores de planta que devenguen menos dos salarios

minimos legal vigente (2) SMMLV.
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5. ESTUDIO DE FINANCIERO

Con la realizacion del estudio financiero se determinara la inversion fija, los costos,
gastos administrativos y de venta, determinar los gastos e ingresos para los

primero cinco afos del proyecto.

Las proyecciones financieras se desarrollaran teniendo en cuenta los siguientes
aspectos:

Inversiones

Costos

Presupuesto ingresos y egresos

Punto de equilibrio

Flujo de caja proyectado

Estado de resultado proyectado

Balance general proyectado

5.1. INVERSIONES. Las inversiones del proyecto comprende la adquisicién de

todos los activos necesarios para el funcionamiento de la comercializadora.

Estas se clasifican de acuerdo a su naturaleza asi:
» Inversion fija o tangible
» |nversion diferida o tangible

= Capital de trabajo o Inversion corriente

5.1.1 Inversion Fija. Son todos aquellos activos tangibles requeridos para el
funcionamiento de la comercializadora de articulos de pequefia marroquineria. La
inversion por concepto de activos fijos contempla los siguientes rubros. Equipo de

oficina, muebles y enseres.
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Cuadro 62. Muebles y enseres

CONCEPTO VALOR VALOR
CANTIDAD |UNITARIO |TOTAL
CONIVA$ [CONIVA S

Vitrinas exhibidoras y guardas de

articulos 1| $2.300.000| $ 2.300.000

Escritorio pequefio para oficina 1| $180.000] $180.000

Muebles Marroki x 2 puestos

negros X naranja,

centro Importado Patas acero 11 $1.900.000| $1.900.000

Mueble exhibidor 1| $2.200.000| $ 2.200.000

Silla giratoria luna, platina fija,

espalda medio, asiento y

espaldar tapizados en madera. 1 $ 90.000 $ 90.000

Silla giratoria sencilla 2 $ 22.000 $ 44.000

Sillas plasticas rimax 2 $ 19.000 $ 38.000

Stand metélico para bodega

90x2 2| $230.000] $460.000

Archivador pequefio 1/ $120.000| $120.000

Espejo decorativo 2| $220.000| $440.000

Cuadro decorativos de los

articulos 2| $650.000| $1.300.000

Recepcién y archivadores 1| $3.000.000| $ 3.000.000

Paquete de luces interna 1 $ 80.000 $ 80.000

Juegos de parlantes 1 $ 80.000 $ 80.000

Caja registradora 1| $750.000] $750.000

TOTAL $ $
20| 11.841.000| 12.982.000

Fuente: Ver anexos

5.1.1.1 Equipo de oficina. Son todos los equipos necesarios para que la

comercializadora empiece a ofrecer los articulos de pequefia marroquineria en la

ciudad de Bucaramanga.

A continuacion se detalla y cuantifican los recursos fisicos relacionados para

prestar el servicio de venta en la comercializadora. Analizados previamente en el

estudio técnico.
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Cuadro 63. Equipos de oficina

CONCEPTO CANTIDAD VALOR VALOR
UNITARIO | TOTAL CON
CONIVA $ IVA $
Computador Lenovo All in one 2| $1.250.000 $ 2.500.000

C205, E350X(1,6 Ghz) con
dual-core, memoria 2 Gb
DDR3, DVD burner, disco duro
500G, monitor 18,5 TFT color.

Impresora para facturacion 1] $450.000 $ 450.000
Impresora multifuncional 1| $120.000 $ 120.000
EPSON TX115

Sistema de seguridad 1] $795.000 $ 795.000
electronico

Calculadora Casio DR — 120 LB 1 $9.500 $9.500
12 digitos

Telefax Panasonic KX FT - 77 1] $210.000 $ 210.000
Teléfono panasonic modelo 1 $ 20.000 $ 20.000
KXTS-500 Serie 7TKCAC877543

Camara de seguridad 2($ 490.000 | $ 980.000
TOTAL 10|$ 3.344.500 | $5.084.500

Fuente: ver anexos

5.1.1.2 Total de inversion fija. De acuerdo a la anterior informacién la inversiéon

fija del proyecto equivale a $ 18.066.500.

Cuadro 64. Inversion fija

VALOR TOTAL
CONCEPTO CON IVA
Equipos de oficina $ 5.084.500
Muebles y enseres $ 12.982.000
TOTAL $ 18.066.500

Fuente: Autora del proyecto

5.1.2 Inversién diferida. Son los gastos que se efectuaran antes de la puesta en
marcha de la comercializada correspondiente a la compra de servicios y derechos
gue son necesarios para la puesta en marcha del proyecto, tales como: estudio de
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factibilidad, supervision del proyecto, gastos de montaje, gastos de constitucion,
estudio técnico y juridicos y gastos de lanzamiento relacionados con promocion,

publicidad, logistica e imprevistos.

Estos gastos seran amortizados en los cincos afios siguientes al inicio de
actividades de la empresa; el valor de la inversion asciende a $ 6.237.000.

Cuadro 65. Inversion diferida

DESCRIPCION VALOR $
Estudio de factibilidad $ 2.100.000
Licencia de funcionamiento $ 125.000
Escritura de constitucion $ 250.000
Registro de libros y documentos $ 12.000
Registro mercantil $ 1.250.000
Software para inventario y contabilidad $ 500.000
Lanzamiento $ 1.750.000
Imprevistos $ 250.000
TOTAL $ 6.237.000

Fuente: Autora del proyecto

5.1.3 Inversién de capital de trabajo. Corresponde el capital de trabajo

necesario para la operacion normal de la comercializadora Limar.

Para determinar el monto de capital de trabajo necesario, a continuacion se
procede a cuantificar los costos de compra de los articulos, los gastos de

administracion, ventas y los gastos financieros.
5.1.3.1 Costo de los servicios. Los costos representan los desembolsos en

efectivos o en especie que la comercializadora realizara para atender las

necesidades u obligaciones del objeto social de la misma. La comercializadora
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segun las proyecciones realizadas de datos obtenidos en el estudio de mercados,

planea realizar las siguientes ventas.

Cuadro 66. Cantidades a comprar anual

AfOS| CONCEPTO ARTicuLos | N RO | s COMPRAS
Billeteras 032 - 52 984
Porta celular 921 52 51 972
Porta lapices 728 51 40 768
Cosmetiqueras 978 40 54 1.032
ARO 1 Porta gafas 089 54 55 1.044
Monederos 1.489 55 83 1.572
Porta
documentos 819 83 45 864
Canguros 705 45 39 744
Porta tarjetas 807 39 45 852
Billeteras 979 45 54 1.033
Porta celular 967 54 54 1.021
Porta lapices 764 54 42 806
Cosmetiqueras 1.027 42 57 1.084
Afio 2 | POrta gafas 1.039 57 58 1.096
Monederos 1.564 58 87 1.651
Porta
documentos 859 87 48 207
Canguros 740 48 41 781
Porta tarjetas 848 41 47 895
Billeteras 1.028 47 57 1.085
Porta celular 1.015 57 56 1.072
Porta lapices 802 56 45 847
Cosmetiqueras 1.078 45 60 1.138
Ao 3 | POrta gafas 1.090 60 61 1.151
Monederos 1.642 61 91 1.733
Porta
documentos 902 9 30 953
Canguros 777 50 43 820
Porta tarjetas 890 43 49 939
Afio 4 | Billeteras 1.079 49 60 1.139
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Porta celular 1.066 60 29 1.125
Porta lapices 842 59 47 889
Cosmetiqueras 1132 47 63 1.195
Porta gafas 1.145 63 64 1.209
Monederos 1.724 64 96 1.820
Porta

documentos 948 % 53 1.000
Canguros 816 53 45 861
Porta tarjetas 934 45 52 986
Billeteras 1.133 52 63 1.196
Porta celular 1.119 63 62 1.181
Porta lapices 884 62 49 934
Cosmetiqueras 1.188 49 66 1.254
Porta gafas 1.202 66 67 1.269
Monederos 1.810 67 101 1.911
Porta

docUmentos 995 101 55 1.050
Canguros 857 55 48 904
Porta tarjetas 981 48 55 1.036

Fuente: Autora del proyecto

5.1.3.2 Costo de los articulos y servicio de mantenimiento. Son todos los

articulos que se comercializaran y el servicio de mantenimiento.

En este rubro se tuvo en cuenta el empaque del articulo, debido a que forma parte

del mismo y es imprescindible para su comercializacion.

Cuadro 67. Costo de los articulos

. CANTIDAD VALOR
ARTICULOS VALOR UNIDAD TOTAL/ARO
Billeteras 984 | $ 62.300 | $ 61.303.200
Porta celular 972 | $ 28.000 | $ 27.216.000
Porta lapices 768 | $ 27.200 | $ 20.889.600
Cosmetiqueras 1.032 | $ 32.000 | $ 33.024.000
Porta gafas 1.044 | $ 22.000 | $ 22.968.000
Monederos 1572 | $ 27.000 | $ 42.444.000
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Porta documentos 864 19.000 16.416.000

Canguros 744 70.200 52.228.800

Bolsa plastica tipo 9.300

ecologica 700 6.510.000

$ $
$ $
Porta tarjetas 852 | $ 19.900 | $ 16.954.800
$ $
TOTAL
$ $

18.132 308.300 299.954.400

Fuente: Fabrica Adriana Anchicoque

Cuadro 68. Costo del servicio de mantenimiento

TIPOS DE

SERVICIOS CANTIDAD | PRECIO UNITARIO TOTAL/ANO
Cambio de cierre 207 | $ 4.000 $ 828.000
Cambio de broches 150 $ 3.000 $ 450.000
Cambio de
accesorios 160| $ 1.500 $ 240.000
Arreglo de costura 190| $ 2.500 $ 475.000
Limpieza 250| $ 3.750 $ 937.500
TOTAL 957 | $ 14.750 $ 2.930.500

Fuente: Fabrica Adriana Anchicoque

5.1.3.2.1 Mano de obra directa. Corresponde a los costos por concepto de
sueldos y prestaciones sociales (pago directo e indirecto a cargo del empleador
segun la legislacion laboral actual), efectuado a los trabajadores que se encargan

de vender los articulos al cliente.
El factor prestacional correspondiente a los aportes parafiscales, seguridad social

y demas prestaciones legales estipuladas por la ley 100 de 1993, determinado

segun se estable en la siguiente tabla.
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Cuadro 69. Mano de obra directa

CONCEPTO VALOR $

Sueldo (2 vendedoras x 798.750) $ 1.597.500
Subsidio de transporte $ 127.000
(2*63.500)

Prima 8.33% $133.072
Vacaciones 4.17% $ 66.616
Cesantias 8.33% $ 133.072
Intereses cesantias 1% $ 15.975
Caja de compensacion familiar $ 63.900
4%

I.C.B.F. 3% $ 47.925
SENA 2% $ 31.950
Salud 8,5% $ 135.788
Pension 12% $191.700
Riesgos profesionales 0,522% $8.339
Dotacién 7% $111.825
TOTAL MES $ 2.664.661
TOTAL ANO $ 31.975.928

Fuente: Autora del proyecto

5.1.3.3 Costos indirectos de servicios. Llamados también costos generales de

prestar los servicios de venta y mantenimiento de los articulos.

Cuadro 70. Servicios

CONCEPTO CANTIDAD VALOR VALOR VALOR
UNITARIO |[TOTAL ANO
UNITARIO
MES

Energia 227 vatios $380 | $ 6.260 [$ 1.035.120
Teléfono e $ 1.440.000

Internet 1] $ 120.000] $ 120.000
$1.105.920

Agua m3 90 $1.024| $ 2.160
Arriendo 40 mts®| $1.500.000( $ 1.500.000 | $18.000.000

TOTAL $

1.798.420 $21.581.040

Fuente: Autora del proyecto
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Cuadro 71. Insumo

CONCEPTO CANTIDAD| VALOR VALOR/MES | VALOR/
/ud. ANO
Desinfectante 1Lt $2.700 $2.700 $ 32.400
Detergente 1Kl $ 2.500 $ 2.500 $ 30.000
Limpido 1Lt $ 1.600 $ 1.600 $19.200
Ambientador 2 Unidades $4.700 $9.400| $112.800
Jabon liquido 1Lt $ 4.300 $ 4.300 $ 51.600
Limpia vidrios 1Lt $ 3.550 $ 3.550 $ 42.600
TOTAL $ 19.350 $24.050| $288.600

Fuente: Autora del proyecto

= Otros costos de fabricacion: Existen también otros costos de prestar los

servicios relacionados con

el valor

de

la depreciacion,

amortizacion,

mantenimiento y seguro de los equipos de oficina, impuesto de industria y

comercio.

Cuadro 72. Depreciacion de activos muebles, enseres, equipos de oficina

valor del Afos Depreciacion | Depreciacion| valor de
Activo activo depreciables ano mes salvamento
Muebles y enseres | $12.982.000 10 $1.298.200 $108.183 | $6.491.000
Equipo de Computo
y oficina $ 5.084.500 5 $1.016.900 $84.742 $ 2.542.250
TOTAL $ 18.066.500 - $ 2.315.100 $192.925 |$9.033.250
Fuente: Autora del proyecto
Cuadro 73. Amortizaciéon de diferidos
Valor del afios valor valor
activo [amortizables |amortizacidén |amortizacion
Concepto ano mes
$
Diferidos 6.237.000 5 $ 1.247.400 $ 103.950
$
Total amortizacion 6.237.000 5 $ 1.247.400 $ 103.950

Fuente: Autora del proyecto

206




Cuadro 74. Mantenimiento de muebles, enseres y equipos de oficina

valor del |proporcién valor
Activo activo % valor $/afio $/mes
$
Muebles y enseres |12.982.000 0,05 $649.100 $ 54.092
Equipo de Computo $
y Oficina 5.084.500 0,05 $ 254.225 $21.185
$
TOTAL 18.066.500 $ 903.325 $ 75.277

Fuente: Autora del proyecto

Cuadro 75. Seguros de muebles, enseres y equipos de oficina

valor del |proporcién valor
Activo activo % valor $/afio $/mes
$
Muebles y enseres |12.982.000 0,01 $ 129.820 $10.818
Equipo de Computo $
y Oficina 5.084.500 0,01 $ 50.845 $ 4.237
$
TOTAL 18.066.500 $ 180.665 $ 15.055

Fuente: Autora del proyecto

Cuadro 76. Impuesto de industriay comercio

VENTAS ANUALES | VALOR $/ANO VALOR $/MES
439.167.061 2.173.877 | $ 181.156

Fuente: Autora del proyecto

Este costo también se tiene en cuenta ya que es generado por las ventas
realizadas en el afio y la tarifa establecida en la ciudad de Bucaramanga es de

2xmil sobre el neto de las ventas en el afio, se calcula anual y mensual.

5.1.3.3.1 Total costo de produccion. El siguiente cuadro muestra el

consolidado de los costos de los servicios para el primer afio del proyecto.
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Cuadro 77. Total costos de los servicios

CONCEPTO VALOR $/ANO VALOR $/MES
Articulos a comercializar $ 299.954.400 $ 24.996.200
Servicio de mantenimiento $ 2.930.500 $ 244.208
Mano de obra directa $ 31.975.928 $ 2.664.661
CIF $ 25.127.507 $ 2.093.959

TOTAL $ 359.988.335 $ 29.999.028

Fuente: Autora del proyecto

Con los anteriores datos se establece el costo total de los servicios para el primer
afo es de $ 359.988.335 y mensual de $ 29.999.028.

5.1.3.4 Gastos de administracion y ventas

Personal de administracion: De acuerdo al organigrama establecido para
comercializadora en el estudio administrativo, los gastos por concepto de nomina
administrativa corresponde a lo devengado por el Gerente, las vendedoras de
mostrador y por catalogo, auxiliar de bodega y limpieza, asesor contable y la
costurera externa.

Cuadro 78. Presupuesto de sueldos administrativos

CONCEPTO Gerente Auxiliar de bodega-
Oficios varios
Sueldo $ 1.331.250 $ 266.250
Subsidio de transporte (63.500) $0 $ 63.500
Prima 8.33% $110.893 $22.179
Vacaciones 4.17% $55.513 $11.103
Cesantias 8.33% $ 110.893 $22.179
Intereses cesantias 1% $13.313 $ 2.663
Caja de compensacion familiar 4% $53.250 $ 10.650
I.C.B.F. 3% $ 39.938 $ 7.988
SENA 2% $ 26.625 $5.325
Salud 8.5% $113.156 $22.631
Pension 12% $ 159.750 $ 31.950
Riesgos profesionales 0.522% $6.949 $1.390

208



TOTAL MNES $2.021.530 $ 467.806
TOTAL ANO $ 24.258.357 $5.613.671
TOTAL POR M~ES $ 2.489.336
TOTAL POR ANO $ 29.872.028
Fuente: Autora del proyecto
Cuadro 79. Gastos administrativos

CONCEPTO VALOR MES | VALOR ANO
Honorarios del asesor contable $ 525.000 $ 6.300.000
Plan empresarial de comunicacion movil
(2 equipos $ 60.000 c/u mensual incluye
IVA) $ 120.000 $ 1.440.000
Depreciacion muebles y enseres $2.315.100( $ 192.925
Amortizacién de diferidos $1.247.400| $ 103.950
Toallas de manos desechable $ 2.500 $ 30.000
Publicidad $ 223.333 $2.679.996
Cafeteria $ 15.000 $ 180.000
Papeleria $ 30.000 $ 360.000
Escoba $ 3.500 $ 3.500
Trapero $ 4.000 $ 4.000
Papelera de piso $ 3.000 $ 6.000
Perforadora Rank $ 5.500 $ 5.500
Cosedora Rank 340 $ 7.800 $ 7.800
Tijeras $2.300 $2.300
Tapetes $ 15.000 $ 30.000
TOTAL $4.519.433 $ 11.345.971

Fuente: Autora del proyecto

5.1.3.5 Gastos financieros. Los gastos financieros son los desembolsos en
efectivo que la nueva comercializadora necesita por concepto de crédito bancario
destinado a financiar parte de inversién del proyecto. Este equivale a $ 431.675

para el primer afio, teniendo en cuenta que el monto financiado es de $

28.986.635. Véase cuadro No. 83.

5.1.3.6 Capital de trabajo. La inversion adicional liquida que se debe aportar a la

comercializadora para que empiece sus labores de venta de los articulos, este
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capital de trabajo es para el funcionamiento de un mes de la empresa y prestar el
servicio adecuadamente y fue determinada segun los siguientes criterios datos.

Cuadro 80. Capital de trabajo

CONCEPTO VALOR / MES
Costo de mercancia vendida $ 29.727.539
Gastos administrativos $3.510.110
Gastos Financieros $432.120
Total capital de trabajo $ 33.669.769

Fuente: Autora del proyecto

5.1.4 Inversion total. En el siguiente cuadro se puede observar el monto de la

inversion para este proyecto.

Cuadro 81. Inversioén total

CONCEPTO VALOR TOTAL $ %
Inversion fija $ 18.066.500 31%
Inversion diferida $ 6.237.000 11%
Capital de trabajo $ 33.669.769 58%
TOTAL $57.973.269 100%

Fuente: Autora del proyecto

5.1.5 Fuentes de financiaciéon

Cuadro 82. Fuentes de financiacion

Capital disponible % participacion Valor $
Recursos propios 50% $ 28.986.635
Regursos de terceros 50% $ 28.986.635
(préstamo) bancario)

TOTAL 100% $ 57.973.269

Fuente: Autora del proyecto

= Recursos propios: El proyecto se realizara con el 50% de aportes de un (1)
socios, los cuales podran realizar su pago en efectivo, titulos valores a la vista

0 en especie, que suman en total $ 28.986.635.
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Recursos de terceros: Para el funcionamiento de la comercializadora Limar
sera necesario solicitar un crédito bancario equivalente al 50% de la inversion
gue necesita el proyecto al Banco de Bogota por valor de $ 28.986.635, el

cual sera amortizado mensualmente en un plazo de 3 afos.

La amortizacion planeada para capital e intereses fue calculado bajo los siguientes

parametros:

Crédito banca comercial por : $ 28.986.635

Plazo ; 3 afios

Periodo de gracias : 0

Amortizacion ; Mensual

Tasa pagaré periodica : 1,69%

DTF ; 4.19% E.A. del 28 Junio al 01 de
Julio de 2011.

Cuadro 83. Amortizacién crédito bancario

MESES CUOTA INTERES CAPITAL SALDO
1 $1.081.387 $489.874 $591.513 $28.395.122
2 $1.081.387 $479.878 $601.510 $27.793.612
3 $1.081.387 $469.712 $611.675 $27.181.937
4 $1.081.387 $459.375 $622.012 $26.559.925
5 $1.081.387 $448.863 $632.524 $25.927.400
6 $1.081.387 $438.173 $643.214 $25.284.186
7 $1.081.387 $427.303 $654.084 $24.630.102
8 $1.081.387 $416.249 $665.138 $23.964.963
9 $1.081.387 $405.008 $676.379 $23.288.584
10 $1.081.387 $393.577 $687.810 $22.600.774
11 $1.081.387 $381.953 $699.434 $21.901.340
12 $1.081.387 $370.133 $711.254 $21.190.086
$5.180.096 $7.796.549
13 $1.081.387 $358.112 $723.275 $20.466.811
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14 $1.081.387 $345.889 $735.498 $19.731.313
15 $1.081.387 $333.459 $747.928 $18.983.385
16 $1.081.387 $320.819 $760.568 $18.222.817
17 $1.081.387 $307.966 $773.422 $17.449.396
18 $1.081.387 $294.895 $786.492 $16.662.903
19 $1.081.387 $281.603 $799.784 $15.863.119
20 $1.081.387 $268.087 $813.300 $15.049.819
21 $1.081.387 $254.342 $827.045 $14.222.774
22 $1.081.387 $240.365 $841.022 $13.381.751
23 $1.081.387 $226.152 $855.236 $12.526.516
24 $1.081.387 $211.698 $869.689 $11.656.827
$3.443.387 $9.533.259
25 $1.081.387 $197.000 $884.387 $10.772.440
26 $1.081.387 $182.054 $899.333 $9.873.107
27 $1.081.387 $166.856 $914.532 $8.958.576
28 $1.081.387 $151.400 $929.987 $8.028.589
29 $1.081.387 $135.683 $945.704 $7.082.885
30 $1.081.387 $119.701 $961.686 $6.121.198
31 $1.081.387 $103.448 $977.939 $5.143.259
32 $1.081.387 $86.921 $994.466 $4.148.793
33 $1.081.387 $70.115 $1.011.273 $3.137.521
34 $1.081.387 $53.024 $1.028.363 $2.109.158
35 $1.081.387 $35.645 $1.045.742 $1.063.415
36 $1.081.387 $17.972 $1.063.415 $0
$1.319.818 $11.063.415

Fuente: Banco de Bogota

5.2 COSTOS

5.2.1 Costos fijos. Son aquellos costos cuyo importe permanece constante,

independiente del nivel de actividad de la empresa. Véase siguiente cuadro.

Cuadro 84. Total costos y gastos fijos del proyecto/afio

CONCEPTO TOTAL COSTO

Costo del servicio

Mano de obra directa $ 31.975.928

Costo generales del servicio $ 6.723.610
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Total costo del servicio $ 38.699.538
Gastos de administracion y venta

Gastos de administracion $ 29.872.028
Otros gastos administrativos $ 43.167.727
Total de gastos de administracion y venta $ 73.039.755
Total de costo y gastos fijas $111.739.294

Fuente: Autora del proyecto

5.2.2 Costos variables. Son aquellos costos que varian en forma proporcional,
de acuerdo al nivel de servicio 6 actividad de la empresa. Véase el siguiente

cuadro.

Cuadro 85. Total de costos y gastos variable del proyecto/afio

CONCEPTO TOTAL DECOSTOS

Costo del servicio

Articulos

$ 299.954.400

Servicio de mantenimiento

$ 2.930.500

Total de costo variable

$ 302.884.900

Gastos de administracion y venta

Impuesto de industria y comercio

$2.173.877

Total de Costo variable

$2.173.877

Total Costos y gastos variables

$ 305.058.777

Fuente: Autora del proyecto

5.2.3 Costos totales unitarios. En el siguiente cuadro se puede observar el
total de los costos, para la comercializadora de articulos de pequefia

marroquineria.

Para calcular el costo de cada articulo, se dividio el costo total entre nueve (9) que
son en el total de los articulos que se tomo para este proyecto, y ese resultado fue
el que se tomo como referencia para calcular el costo unitario de los articulos,

como se puede observar en el siguiente cuadro.

213




En el caso de los servicios de mantenimiento de los articulos se estableci6 con la
fabrica, cancelar el 50% del valor cobrado al cliente, por lo tanto no se utiliza la

férmula establecida para hallar este costo.

Cuadro 86. Total de costos

CONCEPTO TOTAL COSTOS
Costos fijos $111.739.294
Costos variables $ 305.058.777
Total $416.798.071

Fuente: Autora del proyecto

Cuadro 87. Costo por articulo

Billeteras 932
Costo unitario total $49.679
Porta celular 921
Costo unitario total $ 25.146
Porta lapices 728
Costo unitario total $ 31.825
Cosmetigueras 978
Costo unitario total $ 23.684
Porta gafas 989
Costo unitario total $ 23.412
Monederos 1489
Costo unitario total $ 15.548
Porta documentos 819
Costo unitario total $ 28.289
Canguros 705
Costo unitario total $ 65.704
Porta tarjetas 807
Costo unitario total $ 28.688

Fuente: Autora del proyecto

Cuadro 88. Costo del servicio de mantenimiento

TIPOS DE SERVICIOS | CANTIDAD | PRECIO

UNITARIO TOTAL/ANO
Cambio de cierre 207| $ 4000 $ 828.000
Cambio de broches 150| $ 3.000| $ 450.000
Cambio de accesorios 160| $ 1500 $ 240.000
Arreglo de costura 190| $ 2500 | $ 475.000
Limpieza 250| $ 3.750| $ 937.500
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| TOTAL

957| $

14.750] $

2.930.500 |

Fuente: Fabrica Adriana Anchicoque

5.2.4 Precio de venta. Para establecer el precio de venta, se le asigno un
margen de contribucion de acuerdo al costo de cada articulo, teniendo en cuenta
que los precios no son iguales para todos ellos. Como ya se habia mencionado
para fijar el costo del servicio de mantenimiento, se le cobrard el cliente el 50%

mas cliente, del valor al que nos cobra la fabrica por prestar este servicio.

Cuadro 89. Determinacion de precios para los articulos

Billeteras 932
Costo unitario total $49.679
% de ganancia 45,00%
Precio de venta $90.325
Porta celular 921
Costo unitario total $ 25.146
% de ganancia 45,00%
Precio de venta $ 45.720
Porta lapices 728
Costo unitario total $31.825
% de ganancia 20,00%
Precio de venta $ 39.782
Cosmetiqueras 978
Costo unitario total $23.684
% de ganancia 50,00%
Precio de venta $47.368
Porta gafas 989
Costo unitario total $23.412
% de ganancia 40,00%
Precio de venta $ 39.020
Monederos 1489
Costo unitario total $ 15.548
% de ganancia 50,00%
Precio de venta $ 31.097
Porta documentos 819
Costo unitario total $ 28.289
% de ganancia 30,00%
Precio de venta $40.413
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Canguros 705
Costo unitario total $ 65.704
% de ganancia 45,00%
Precio de venta $119.462
Porta tarjetas 807
Costo unitario total $ 28.688
% de ganancia 30,00%
Precio de venta $ 40.982
Fuente: Autora del proyecto

Cuadro 90. Precio del servicio de mantenimiento

Tipos de servicios . .| Costo del

No. de servicios g
servicios

Cambio de cierre 207 $ 8000
Cambio de broches 150 $ 6000
Cambio de accesorios 160 $ 3000
Arreglo de costura 190 $ 5000
Limpieza 250 $ 7500

Fuente: Autora del proyecto

5.3 PRESUPUESTO DE INGRESOS Y EGRESOS

5.3.1 Egresos proyectados. El horizonte de la evaluacion del proyecto es de

cinco (5) afos, por lo cual es necesario realizar la proyeccion

de egresos

necesarios para el funcionamiento de la comercializadora afio a aflo como se

puede observar en el siguiente cuadro.

Los costos del servicio fueron proyectados para los afios 1, 2, 3, 4 y 5; en un 5%,

teniendo en cuenta la inflacién actual que es de 4%.

Cuadro 91. Proyeccion de egreso

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Costos de servicio
mercancia vendida $ $ $ $
y mantenimiento 359.988.335| 377.987.752| 396.887.140| $416.731.497| 437.568.072
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Gastos Admon. $41.217.999| $41.217.999| $41.217.999 $41.217.999| $41.217.999

Gastos $ $

Financieros $5.180.096| 3.443.386,67 | 1.319.818,48 $ 0,00 $0
$ $ $ $

TOTAL 406.386.431 | 422.649.138| 439.424.958| $457.949.496| 478.786.071

Fuente: Autora del proyecto

5.3.2 Ingresos proyectados. La proyeccidn por ingresos esperados por ventas

de servicio de mantenimiento durante los cinco (5) sera del 5%.

Cuadro 92. Ingresos proyectados
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Concepto Articulos precio venta Ingresos de articulos
$/afo y servicio de mantenimiento

Billeteras 932 $94.935 $ 88.499.406
Porta celular

921 $ 44.093 $ 40.602.691
Porta lapices 728 $ 41.855 $ 30.452.817
Cosmetiqueras 978 $ 48.853 $ 47.762.807
Porta gafas 989 $ 37.893 $ 37.478.171
Monederos 1489 $29.744 $ 44.296.643
Porta documentos 819 $ 49.603 $ 40.601.361
Canguros

705 $ 106.337 $ 74.950.795
Porta tarjetas 807 $ 35.509 $ 28.661.370
Billeteras 979 $94.935 $ 92.924.377
Porta celular 967 $ 44.093 $ 42.632.825
Porta lapices 764 $41.855 $ 31.975.458
Cosmetiqueras 1027 $ 48.853 $ 50.150.947
Porta gafas

1039 $ 37.893 $ 39.352.080
Monederos 1564 $29.744 $ 46.511.476
Porta documentos 859 $ 49.603 $ 42.631.429
Canguros 740 $ 106.337 $ 78.698.335
Porta tarjetas 848 $ 35.509 $ 30.094.438
Billeteras 1028 $94.935 $ 97.570.595
Porta celular

1015 $ 44.093 $ 44.764.467
Porta lapices 802 $ 41.855 $ 33.574.231
Cosmetiqueras 1078 $ 48.853 $ 52.658.494
Porta gafas 1090 $37.893 $ 41.319.684
Monederos 1642 $29.744 $ 48.837.049
Porta documentos 902 $ 49.603 $ 44.763.000
Canguros

777 $ 106.337 $ 82.633.251
Porta tarjetas 890 $ 35.509 $ 31.599.160
Billeteras 1079 $94.935 $ 102.449.125
Porta celular 1066 $ 44.093 $ 47.002.690
Porta lapices 842 $41.855 $ 35.252.942
Cosmetiqueras 1132 $ 48.853 $ 55.291.419
Porta gafas 1145 $ 37.893 $ 43.385.668
Monederos 1724 $29.744 $ 51.278.902
Porta documentos 948 $ 49.603 $ 47.001.150
Canguros 816 $ 106.337 $86.764.914
Porta tarjetas 934 $ 35.509 $33.179.118
Billeteras 1133 $94.935 $107.571.581
Porta celular 1119 $ 44.093 $ 49.352.825
Porta lapices 884 $41.855 $ 37.015.589
Cosmetiqueras 1188 $ 48.853 $ 58.055.990
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Porta gafas 1202 $ 37.893 $ 45.554.952
Monederos 1810 $29.744 $ 53.842.847
Porta documentos 995 $49.603 $ 49.351.208
Canguros 857 $ 106.337 $91.103.160
Porta tarjetas 981 $ 35.509 $ 34.838.074

Fuente: Autora del proyecto

5.4 PUNTO DE EQUILIBRIO

En este paso se determina el valor de ventas de servicios necesarios para que la
comercializada cubra los costos, donde la empresa en el primer aflo no pierde ni
gana dinero. Para calcular el punto de equilibrio se saco el promedio del precio de

venta de los articulos.

Cuadro 93. Punto de equilibrio

Concepto Valor
Ingresos por venta (6.246*54.350) $339.447.411
(-) costos variables totales (6.246* 36.459) $227.708.117
margen de contribucion $111.739.294
(-) costos Fijos $111.739.294
Utilidad $0

Fuente: Autora del proyecto
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5.5 FLUJO DE CAJA PROYECTADO

El flujo de caja es la acumulacion neta de activos liquidos en un periodo determinado y, por lo tanto, constituye un

indicador importante de la liquidez de una empresa. Ver el siguiente cuadro.

Cuadro 94. Flujo de caja

concepto

afno 0

afno 1

ano 2

afno 3

ano 4

afno 5

Ingresos

ventas

$439.167.061

$461.418.464

$ 485.520.923

$ 509.406.920

$ 535.267.315

Aporte socios

$ 28.986.635

Crédito Bancario

$ 28.986.635

Total ingresos

$ 57.973.269

$439.167.061

$461.418.464

$ 485.520.923

$ 509.406.920

$ 535.267.315

Egresos

Muebles y
enseres

$ 12.982.000

Equipo de oficina

$ 5.084.500

Gastos
preoperativos

$ 6.237.000

Costos de
Produccién

$ 359.988.335

$ 377.987.752

$ 396.887.140

$416.731.497

$ 437.568.072

Gastos de
Admon. y ventas

$41.217.999

$41.217.999

$41.217.999

$41.217.999

$41.217.999

Gastos
Financieros

$ 5.180.096

$ 3.443.387

$1.319.818

$0

$0

Impuesto de
renta

$ 18.761.552

$ 13.191.075

$ 15.628.726

$17.418.860

Reserva legal

$ 3.809.164

$2.678.188

$3.173.105

$ 3.536.556

$ 3.877.598

Total egresos

$ 24.303.500

$410.195.595

$ 444.088.878

$ 455.789.137

$477.114.778

$ 500.082.529
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Saldo ingreso -

egresos $ 33.669.769 $ 28.971.466 $ 17.329.586 $ 29.731.786 $ 32.292.142 $ 35.184.787
(+) amortizaciéon

de diferidos $ 1.247.400 $1.247.400 $ 1.247.400 $1.247.400 $ 1.247.400
(+) Depreciacion $ 2.315.100 $ 2.315.100 $ 2.315.100 $ 2.315.100 $ 2.315.100
(+) Reserva

Legal $ 3.809.164 $2.678.188 $3.173.105 $ 3.536.556 $ 3.877.598
(-) pago a

principal $ 7.796.549 $ 9.533.259 $ 11.656.827 $0 $0
saldo neto de

caja $ 28.546.581 $14.037.015 | $24.810.564 $39.391.198 $ 42.624.885
(+) saldo inicial

de caja $ 33.669.769 $62.216.350 | $76.253.365 | $101.063.929 | $140.455.127
saldo final de

caja $ 33.669.769 $62.216.350 $ 76.253.365 | $101.063.929 | $140.455.127 | $183.080.012

Fuente: Autora del proyecto

5.6 ESTADO DE RESULTADO PROYECTADO

En el estado de resultados se muestran los ingresos y gastos, asi como las utilidades o pérdidas resultantes de las

operaciones realizadas durante un periodo de cinco (5) afios del proyecto. Ver el siguiente cuadro.

Cuadro 95. Estado de resultado

Concepto Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos
ventas $439.167.061| $461.418.464| $485.520.923 $ 509.406.920 | $ 535.267.315
Costos de Ventas $335.915.776| $376.784.124| $ 395.623.330 $415.404.497 | $ 436.174.722
utilidad Marginal $ 103.251.285 $ 84.634.340 $ 89.897.593 $94.002.423| $99.092.594

221




operacional

Gastos de admon. y ventas $41.217.999 $41.217.999 $41.217.999 $41.217.999| $41.217.999
Utilidad Operacional $ 62.033.285 $43.416.341 $ 48.679.594 $52.784.424 | $57.874.594
Gastos Financieros $ 5.180.096 $ 3.443.387 $1.319.818 $0 $0
Utilidad antes de

impuesto $ 56.853.189 $ 39.972.954 $ 47.359.775 $52.784.424 | $57.874.594
Impuesto 33% $ 18.761.552 $13.191.075 $ 15.628.726 $17.418.860| $ 19.098.616
Utilidad Neta $ 38.091.637 $ 26.781.879 $31.731.049 $ 35.365.564 | $ 38.775.978
Reserva Legal 10% $ 3.809.164 $2.678.188 $3.173.105 $3.536.556| $3.877.598
Utilidad por distribuir $ 34.282.473 $ 24.103.691 $ 28.557.944 $31.829.007 | $ 34.898.380
Fuente: Autora del proyecto

5.7 BALANCE GENERAL PROYECTADO

Cuadro 96. Balance general

Activo

Activo corriente afo 0 afo 1 afio 2 afio 3 afo 4 ano 5

Caja y bancos $ 33.669.769 | $62.216.350 | $ 76.253.365 |$ 101.063.929 | $ 140.455.127 | $ 183.080.012
Inventarios

Finales $24.072.559 | $25.276.187 | $26.539.996 | $27.866.996 | $29.260.346
Total activo

corriente $ 33.669.769 | $86.288.909 |$101.529.552 |$ 127.603.925 | $ 168.322.123 | $ 212.340.358
Activo fijo

Muebles y

enseres $12.982.000 | $12.982.000 | $12.982.000 | $12.982.000 | $12.982.000 | $12.982.000
Equipo de oficina | $5.084.500 | $5.084.500 | $5.084.500 | $5.084.500 | $5.084.500 | $5.084.500
(-)Depreciacion

acumulada $2.315.100 | $4.630.200 | $6.945.300 | $9.260.400 | $11.575.500
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Total activo fijo $ 18.066.500 | $ 15.751.400 | $13.436.300 | $11.121.200 | $8.806.100 | $6.491.000
Diferidos $6.237.000 | $6.237.000 | $6.237.000 | $6.237.000 | $6.237.000 | $6.237.000
(-) Amortizacién

acumulada $1.247.400 | $2.494.800 | $3.742.200 | $4.989.600 | $6.237.000
Total activos

diferidos $6.237.000 | $4.989.600 | $3.742.200 | $2.494.800 | $1.247.400 $0
Total activo $57.973.269 |$107.029.909 | $118.708.052 | $ 141.219.925 |$ 178.375.623 | $ 218.831.358
Pasivo

Pasivo corriente

Impuestos por

Pagar 0 18.761.552 13.191.075 15.628.726 17.418.860 19.098.616
Total pasivo

corriente $0 $18.761.552 | $13.191.075 | $15.628.726 | $17.418.860 | $19.098.616
Pasivo no

corriente

Obligaciones a

largo plazo $0 $21.190.086 | 11.656.827 0 $0 0

Total pasivos $ 28.986.635 | $39.951.638 | $24.847.902 | $15.628.726 | $17.418.860 | $19.098.616
Patrimonio

Capital Total $ 28.986.635 | $28.986.635 | $28.986.635 | $28.986.635 | $28.986.635 | $ 28.986.635
Utilidad del

ejercicio $34.282.473 | $24.103.691 | $28.557.944 | $31.829.007 | $ 34.898.380
Utilidad de

ejercicios

anteriores $34.282.473 | $58.386.164 | $86.944.108 |$118.773.116
Reserva legal $3.809.164 | $6.487.352 | $9.660.456 | $13.197.013 | $17.074.611
Total patrimonio | $28.986.635 | $67.078.271 | $93.860.150 |$ 125.591.200 | $ 160.956.763 | $ 199.732.742
Total pasivo mas

patrimonio $57.973.269 |$ 107.029.909 | $118.708.052 | $ 141.219.925 | $ 178.375.623 | $ 218.831.358

Fuente: Autora del proyecto
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6. EVALUACION DEL PROYECTO

En esta parte del proyecto se evaluaran los siguientes aspectos:

* Impacto social
= |mpacto ambiental y

= Evaluacion financiera

6.1 IMPACTO SOCIAL

6.1.1 Desarrollo regional. La puesta en marcha de la comercializadora Limar
S.A.S. aumentara la participacion en el comercio de la ciudad de Bucaramanga de
articulos de pequefia marroquineria, teniendo en cuenta que no hay sitios

especializados en este tipo de articulos.

6.1.2 Generacion de empleo. La comercializadora generara cuatro (4) empleos
directos y uno indirecto, ya que se convertira en una alternativa para disminuir un
poco el desempleo y mejor el nivel de ingresos de su inversionista, ademas de

incentivar la manofactura de articulos de marroquineria.

6.2 IMPACTO AMBIENTAL
El impacto ambiental de la nueva comercializadora de articulos de pequefa

marroquineria es muy minimo, ya que solo se estara prestando el servicio de

compra y venta de articulos de cuero que ya han sido procesados posteriormente.
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Cuadro 97. Evaluacion ambiental

(';AR% ENTRAD CUANTIFICACION ME[[))EAS
DE ASSECT NI?C(I;SI USOS | AFEC -II;T/IAA'\(I:SICI;(N) SALSIDA CONTROL
RIESG DAD TADO | UTILI | COST EXISTENTE
O S ZADA 0 S
Material El aire La El La
Particula que la comerciali | almacén | comercializa
do PM10 | zona de zadora no dora al
=3.07 cabecera usara para | transform | contar con
Monéxid | votaes tenerun | ara muy aire
ode bueno clima significati | acondiciona
Carbono | segun lo agradable | vamente | da bota un
=0.83 registra el el aire el aire ya | aire frio, que
Oxido de |IBUCAYya acondicion | que no | cuenta con
Nitrogen que el ado, un es beneficios
0=299 | SO2yel ambientad | contamin | ya que mata
Didxido CO son or para | ante, por | gérmenes
de azufre | buenos, mantener | lo tanto pero
=0.52 pero se un olor no también
Ozono = debe constante | cambia a puede
5.86 tener y los la hora generar
cuidado olores que de su malestares
en El aire puedan salida. alos
relacion que ocasionar trabajadores
conla | recibimos los en su salud
salud. y de desechos y también a
1 hecho GRATU sgnitarios, los clientes
AIRE todos sus 3 0 ITO alimentos cuando se
elemento y otros. acerquen
s los acalorados
utilizamos por lo cual
diariamen se tratara
te. de
mantener
TOTAL = temperatura
132 S estables
Indl_ce de que no sean
Calidad muy altas,
los
ambientador
es que se
utilizaran
sera el olor
predominant
e del cuero
y se
utilizaran
canecas de
desechos
cerradas.
2. |Calidad | Elagua | Elagua | 3 | 8m3 | Valor |Se utilizara| Elagua Para
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AGUA |=potable | que se se por para el gue se | minimizar al
Estrato = | Utllizara | utilizara m3= realizar el utiliza maximo la
comercia enla diariamen 1.850 x | aseo diario | cuando utilizacion
| comercial te. 10= dela descarga | de agua se
Higiene |zado,ra 18.500 | comerciali mos el revisara
= bafio, sera + cargo zador_a,_ el ba_no, periédicame
aseo exclusiva fijo= servicio | realizam ~ nte Ia}s
Requeri mente 9.700 .dell 0s aseo mstalfauone
mientos para el + sanitario y salqra S hldrp-
-8m3 uso del Alcanta | lavado de | sucia. sanitarias,
Alcantaril bafio y el rillado =| manos de se
lado = aseo que 11.300 Io's recomendar
consumo | S€ realice + trabajador aa los
basico al local, aseo= es. trabajadores

el estrato 10.250 gue no
que se TOTAL utilicen el
manejara =$ sanitario
sera 49750 como
comercial botadero de
papel, y en
la parte de
Aseo = aseo
basico realizarlo
comercia una vez al
' dia bien
hecho solo
barriendo
sin
necesidad
de trapear y
limpiando.
Estrato = | Teniendo El suelo se En la
comercia | en cuenta utilizara | utilizacio
I el Plan para la n del
Sector = de ventay | suelo, el | Manteniend
Comerci | ordenami comerciali | desgaste o las
al ento . Las . El \{alor zacion de | no sera | instalacione
Barrio = | territorial | INStalacio cotizad | 5iicylos | mayorsi | s del local
Cabecer dela |M€sseran 0 para de se cuida | en buenas
. |adel | ciudadla | Utlzadas ® | peaueria | yse | condiciones
" |llano comercial | Primoraia 20 | @MeNYd | marroquin | mantiene | realizando
TIERR Ciudad = | izadora ik mts - o eria, el todo en el
AO Bucaram | que se para el Cuadr tendria cual buen mantenimie
SUEL funciona un
o anga pretende miento ados costo prestara estado. nto
Municipio | montar o este Aunque | necesario
= puede | diariode MEeNSU | servicio | seande | para poder
Santand | funcionar la alde | consus | propieda | tenerlo
er en el C,omerCIaI $800.0 vendedora d de siempre en
POT = | sector de | 1zadora. 00 sylas | terceros, | buenas
Plan de | cabecera comprador | es mejor | condiciones.
Ordenam | Yyaque as que pagar el
iento esta zona lleguen al | alquiler
Territorial es lugar. mensual
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de la exclusiva y
ciudad para este cuidarlo.
tipo de
negocios
los
cuales no
tienen
unos
requisitos
y
condicion
es
estableci
dos por
los entes
guberna
mentales
para su
funciona
miento.
Imagen La Estos La imagen La Siempre
visual comercial | recursos que se exclusivi | mantener el
organiza | izadora seran proyectara | dady almacén
cion de | utilizara a | utilizados como eleganci bajo las
colores la todos los publicidad | atanto | condiciones
disefios entrada dias ala de los necesarias
de del desde entrada | articulos | para poder
puestos | almacén | que se del como de | teneruna
de una valla | abren las El almacén | la marca buena
trabajo publicitari | instalacio disefio ocasionara del atencion,
imagen ala cual | nes hasta e un impacto | almacén pero
interna tendra su | su cierre. instalac pero no | requieren siempre
sonidos | respectiv ion de negativo, | del mejor | respetando
de 0 nombre la parte los colores | ambiente | y tratando
ambiente | Y lema, licit que se para de que el
4, utilizara 20 DUb.'C' utilizaran poder medio
PAISA colores mts - ana seran brindara | ambiente
Cuadr | tendra
JE claros, la ados un claros para los este en las
mercanci que ala clientes mejores
a sera costo hora de una condiciones,
e mas o .
exhibida ser vistos | excelent las luces
menos .
en de no tengan e utilizadas en
parales, tanta atencion la valla
Presenta tendra 2.000.0 contamina | ydejar | publicitaria
cion del | >° 00 A ;
una cion visual | ensu seran con
personal | isica ysea | menteel | bombillos
que vaya agradable, buen ahorradores
de laimagen | nombre | de energia,
acuerdo que del y el
al sitio y manejara | almacén. | ambiente
ala gente la dentro del
que sera comerciali almacén
atendida zadora sera lo mas
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en el sera suave natural y
lugar, la y con fresco
presentac posible.
ion de las
vendedor
as sera
casual y
con una
actitud
positiva
brindand
oala
gente a
parte de
una
buena
atencion
que se
sientan
agradabl
es en el
lugar.
PLANTA El Para el Las Se tratara
S almacén papel la facturas | de utilizar el
no comerciali | que se menos
ANIMAL contara zadora en | utilizan papel
con su seran osible,
ES El valor ; . P o
zonas de las 2 funcionami | llevadas disefiar
verdes, resmas ento lo por la estrategias
PERSON | aunque si 3 $24.00 utilizara | comercia | donde todo
AS pertenec erso | 0 EI para la lizadora | sea mas
e aalgun P ' impresion para tecnificado
nas, 2| total
centro resma | por el de las poder ya que
comercial | Para el de a00 facturas, el | tener el contamos
la funciona avel pdg personal control | con una alta
5. administr | miento Fnepns salarios es el de tecnologia
RECU acion administr uales. | es de encargado | ventas lo cual
RSOS serala | ativo que bolsa, $3.300 de atender | realizada permite
VIVIE encargad se s de 0(')0 " | atodos los S. utilizar estos
NTES ade maneja apel Iasy clientes medios, las
realizar | diariamen pap gue se bolsas que
para | bolsas
los te. acerque a la
. empa | parala -
mantenim las comercializa
. car el | entrega | . .
ientos, instalacion dora
produ | de los -
las . es de el utilizara
cto | articulo . )
plantas s es de almacén, seran
utilizadas $600.0 las bolsas hechas en
dentro ' que se papel
00 s ¢
del utilizaran reciclable
almacén seran para aunque son
seran poder un poco
artificiale entregar el mas
s. Como producto costosas
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la respectivo pero esto se
empresa bien tiene
labora empacado. encuentra
con para
articulos mejorar el
elaborad medio
os en ambiente de
cuero nuestro
tratara de pais.
exigir a
las
distribuid
oras que
las
materia
prima con
la que
trabajen
sea cuero
transform
adoy
tintes
vegetales
. Gasto
mensual
de
papeleria
Computa La Los Mantener | El gasto Usar
dor energia | equipos E| valor la de bombillos
Registra | suministr | seran promed | iluminacié | energia | ahorradores
dora ada sera | utilizados io de nde la parael | de energia,
6. [Equipo 234 kw, en el 450 | KW en | decoracion | funciona el
ENER | 4o la almacén Kw | estrato | dellocal, | miento | computador
GIA | sonido | comercial | durante el comerci | paralos del que se
llum+B6 | izadora | tiempo al es de | conectores | almaceén | piensa tener
2inacion |tendrd un | que este $ de equipos es es un
computad | permanez eléctricos | bastante | portatil para
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or para
realizar
las
facturas
de venta
y llevar el
inventario
de los
articulos ,
contara
con una
maquina
registrad
ora para
guardar
el dinero
recibido.
El equipo
de sonido
para
poder
colocar
musica y
tener un
ambiente
agradabl
eenel
almacén,
las
bombillas
que se
utilizaran
para la
iluminaci
On seran
ahorrador
as, se
manejara
tecnologi
a de bajo
consumo,

ca abierto
al
publico.

y el
funcionami
ento del
aire
acondicion
ado.

alto, para
que la
comercia
lizadora
tenga un
buen
servicio
debe
tener
todo
sistemati
zado
para asi
poder
llevar
todos
sus
controles
y el clima
gue se
debe
tener en
las
instalacio
nes debe
ser
agradabl
e parala
comodid
ad de los
clientes.

no tener la
necesidad
de tenerlo
prendido
todo el
tiempo igual
que la
impresora, y
el aire
acondiciona
do se
mantendra
encendido
en las horas
donde las
temperatura
S sean
altas, pero
siempre
teniendo
encuentra la
buena
atencion de
los clientes.

Fuente: Autora del proyecto
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6.3 EVALUACION FINACIERA

En la evaluacion financiera se analizaran algunos métodos de comprobacién de la
rentabilidad econdémica del proyecto que permitiran conocer de forma efectiva las

decisiones de la conveniencia o no de su realizacion.

= Valor presente neto
» Tasa interna de retron6 TIR
» Periodo de recuperacion

= Andlisis de razones financieras

6.3.1 Valor presente neto. El valor presente neto es la diferencia entre los
ingresos y egreso llevada al presente. La cual debe dar una diferencia positiva o
negativa diferente a la que recibira de una entidad bancaria.

DTF: 4.19%
Riesgo: 10%

4,19% X 10% = (1+4,19%) x (1+10%) = 1,14609 ~ (1,14609-1) ~ 0,14609

Cuadro 98. Calculo valor presente

afno 0 afno 1 ano 2 ano 3 ano 4 afno 5

($57.973.269) | $28.546.581| $14.037.015| $24.810.564 $39.391.198 | $42.624.885

Fuente: Autora del proyecto
Valor presente Neto: $ 38.488.996

Para definir la conveniencia econémica de un proyecto de inversion se debe tener

en cuenta la siguiente regla de decision:

Si VPN > 0, el proyecto es conveniente
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6.3.2 Tasa interna de retorno TIR. La TIR es la tasa de descuento que hace
que el valor presente sea igual a 0. Esta evalla el proyecto en funcion de una
Gnica tasa de rendimiento por periodo en el cual el total de los beneficios

actualizados son iguales a los desembolsos en moneda actual.

Cuadro 99. Tasa interna de retorno

Datos Descripcion
($57.973.269) | Costo Inicial del Negocio
$ 28.546.581 | Ingresos Primer Afio
$ 14.037.015 | Ingresos Segundo Afio
$ 24.810.564 | Ingresos Tercer Afio
$ 39.391.198 | Ingresos Cuarto Afio
$ 42.624.885 | Ingresos Quinto afo
Fuente: Autora del proyecto

TIR: 37%

6.3.3 Periodo de recuperacién. Es el periodo de tiempo en el cual se cubre el
monto total de la inversién, mediantes flujos netos de efectivos calculados

anualmente. Véase el siguiente cuadro.

Cuadro 100. Periodo de recuperacion

Periodo Inversion Flujos Netos VPN actualizados
0 ($57.973.269) ($57.973.269)
1 $ 28.546.581 $ 28.546.581
2 $ 14.037.015 $ 14.037.015
3 $ 24.810.564 $ 24.810.564
4 $ 39.391.198 $ 39.391.198
5 $ 42.624.885 $ 42.624.885

$ 149.410.242 $91.436.973

Fuente: Autora del proyecto
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6.3.4 Razones financieras

INDICES DE LIQUIDEZ

Razoén corriente 4.59%

Por cada peso que se adeuda en el pasivo corriente, la empresa tiene en el
primer afio el 4,59% para cubrirlo, el cual indica un buen indice de liquidez de la

empresa.

Capital de trabajo $67.527.357
INDICES DE ENDEUDAMIENTO

Nivel de endeudamiento 0,37

El nivel de endeudamiento para el primer afio de la empresa es bajo, ya que este

solo esta en un 0,37.

Concentracion del endeudamiento en el corto plazo 0,46

Cobertura total de interés 10,97%

Por cada peso que la empresa tiene invertido en activos el 10,97% han sido

financiados.

Razon de leverage total 0,59
INDICE DE ACTIVIDAD

Rotacién de activos operacionales 11,02

Los ingresos que generan los activos operacionales es de 11,02%.

Rotaciéon de activos totales 410

Indica la eficiencia con que la empresa puede utilizar sus activos para generar

ventas, y como se puede observar esta alto.

INDICE DE RENTABILIDAD

Margen bruto (%) 9%

Comercializar los articulos y prestar el servicio de mantenimiento dejara en el

primer afio 9% de margen bruto.

Margen de operacion (%) 0,14

La empresa muestra un alto margen de operacional del 0,14, para el primer afio.

Fuente: Autora del proyecto
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CONCLUSIONES

El proyecto ha logrado cumplir todos los objetivos bésicos que se habian

planteados, respetando cada una de las especificaciones planteadas.

Se desarrollaron todos los capitulos donde se definid la viabilidad del proyecto,
demostrando que si es posible desarrollar este tipo de proyecto en la ciudad de
Bucaramanga. Teniendo en cuenta las caracteristicas de los articulos y lo
novedosos de los mismos, son muchas las posibilidades de éxito de la
comercializadora, ya que las mujerea empleadas de Bucaramanga les gusta
adquirir producto de muy buena calidad y en cuero para garantizar la durabilidad
de los mismo, ademas también de ofrecer el servicio de mantenimiento como son:
cambio de cierre, cambio de broche, cambio de accesorios, arreglo de costura y
limpieza de los mismos articulos, teniendo en cuenta que muchas veces el articulo

esta en buenas condiciones para ser siendo usado después de un arreglo.

En el estudio de mercados se pudo establecer que hay una buena disposicién en
adquirir los articulos representado en un 78%, y se proyecta vender billeteras,
porta celular, porta lapices, cosmetiqueras, porta gafas, monederos, porta
documentos, canguros, porta tarjetas, en diferentes colores y combinacion de
accesorios que la hace mas llamativa y diferentes a los articulos que se

encuentran en el mercado.

La demanda potencial para el primer afio es de 930 articulos en promedio y un
total de 8.367, adicionalmente 957 servicios de mantenimiento, donde se incluyen
cinco servicios. De acuerdo al andlisis realizado en el estudio técnico, se pudo
establecer que la mejor opcidn para la ubicacién de comercializadora Limar S.A.S.
es cabecera entre las calles 45 y 52 y carreras 33 y 35, sitio escogido

estratégicamente para lograr el posicionamiento de la comercializadora.
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En el estudio administrativo se determindé que la comercializadora se constituira
como persona natural “régimen simplificado”, ya que esta ofrece muchos
beneficios a las empresas, organizada bajo una estructura flexible para todos los
empleados, también se describe brevemente cada una de las funciones, deberes y
responsabilidades del personal requerido para la puesta en marcha de los

servicios de ventas y mantenimiento de los articulos de pequefia marroquineria.

Se definio la misién, vision, los objetivos y las politicas bajo las cuales se regira la
comercializadora para su funcionamiento, con el fin de organizarse y posicionarse
en el mercado y por ultimo se fijaron los salarios de acuerdo a las
responsabilidades de cada cargo del personal a contratar para el normal

funcionamiento de la comercializadora.

Con el estudio financiero se establecié que la inversion fija es de $ 18.066.500, la
inversion diferida $ 6.237.000 y el capital de trabajo es de $ 33.669.769; y se
recuperara después de los cinco afio, por la inversion que se requiere al adquirir
los articulos. De la evaluacion financiera se puede concluir que la es del 37%, y el
valor presente neto de $ 38.488.996.

La puesta en marcha de la comercializadora aumentara la participacion en el
mercado de la industria marroquinera y generara nuevos empleos que ayuda a

mitigar el desempleo en la ciudad de Bucaramanga.

Para concluir el proyecto es viable desde el analisis del estudio de mercados,
técnico, administrativo y a pesar que desde el punto de vista financiero no se
recupere la inversion antes de los cinco afios de vida del proyecto, pero sigue

siendo un buen proyecto de inversion para su inversionista y la ciudad.
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RECOMENDACIONES

Con el montaje de la nueva comercializadora, se quiere ofrecer articulos de
excelente calidad y asesorias especializada cuando los clientes se acerquen a

adquirir los articulos.

También se debe tener muy cuenta las estrategias de publicidad y promocién que
permitan generar competencia y favorecer la decision de adquisicion de los

servicios que ofrecera la nueva comercializadora.

El factor mas importante es el adecuado uso de la energia en el local donde
funcione la comercializadora, ya que muchas veces este servicio no se le da el
uso adecuado y se dejan luces encendidas y actualmente se usa aires mas

equipos y bienes innecesariamente.
La gestion administrativa y de mercadeo debe ser fundamental en la prestacion de

los servicios ofrecidos, para garantizar el posicionamiento y reconocimiento de la

comercializadora Limar en la ciudad de Bucaramanga.
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ANEXOS



Anexo a — Encuesta mujeres empleadas
UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER
INSTITUTO DE PROYECCION REGIONAL Y
EDUCACION A DISTANCIA
GESTION EMPRESARIAL
BUCARAMANGA - 2011

ENCUESTA

1. ;.Compra normalmente alguno de los siguientes Articulos en CUERO para Ud. 0 para
regalar? (Las mujeres que NO sefialen NINGUN producto FIN de la Encuesta)

Billeteras | Porta Porta Cosmetiquera | Porta | Monedero | Porta Canguro | Porta
celulares | lapices | s gafas | s documento | s tarjetas
S
Sl
NO
2. ¢Enlos 2 Gltimos afios cuantas unidades de cada producto compr6?
Billetera | Porta Porta Cosmetiquer | Porta Moneder | Porta Canguro | Porta
s celulare | lapices | as gafas 0s documento | s tarjetas
s s
1
2
Otra cual

3. ¢Cada cuanto tiempo aproximadamente compra alguno de los siguientes articulos?

Billeteras | Porta Porta Cosmetiquera | Porta | Monederos | Porta Cangur | Porta
Celulares | lapices | s gafas documento | os tarjet
S as
>6 meses
a 1 afo
> 1 afioy
<=2
Otra cual

4. ;En dénde compra usualmente esos articulos?

5. ¢Desde hace cuéanto tiempo compra en el mismo sitio?

a) >6 meses a 1 afio
¢) Otro: cudl

b) >1 afio y hasta 2 afios

6. ¢Por qué medio de comunicacion se enter6 del sitio de compra?
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a) Referido

b) Volante

¢) Otro cual

7. ¢Cudl es el precio que usted ha pagado por estos articulos?

Porta gafas

$20.000 a $30.000
$30.001 a $40.000
Otro: cual

Cosmetiquera

$25.000 a $35.000
$35.001 a $45.000
Otro: cual

Cosmetiquera grande

$30.000 a $40.000
$40.001 a $50.000
Otro: cual

Monederos

$20.000 a $30.000
$30.001 a $40.000
Otro: cual

Porta documentos

$15.000 a $25.000
$25.001 a $35.000
Otro: cual

Canguros

$80.000 a $90.000
$90.001 a $100.000
Otro: cual

Billetera
Grande

$70.000 a $80.000
$80.001 a $90.000
Otro: cual?

Billetera Pequefia

$45.000-55.000
55.000-65.000
Otro: cual:

Porta celular rectangular

$25.000 a $35.000
$35.001 a $45.000
Otro: cual

Porta  celular
monedera

triple  con

$25.000 a $35.000
$35.001 a $45.000
Otro: cual

Porta Tarjetas

$15.000 a $25.000
$25.001 a $35.000
Otro: cual

Porta lapices redondo

$20.000 a $30.000
$30.001 a $40.000
Otro: cual

Porta lapices rectangular

$25.000 a $35.000
$35.001 a $45.000

Otro: cual
8. ¢ Prefiere alguna marca en especial? NO Sl CUAL
9. ¢Qué estilos compra con mayor frecuencia?
Billeteras | Porta Porta Cosme | Porta Monedero | Porta Canguro | Porta
celulares | lapices | tiquera | gafas S documento | s tarjetas
S S
Clésico
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13.

especializado de pequefia marroquineria?

Sl

NO (Fin de la encuesta)

14. ¢ Cuales articulos compraria, en qué cantidad y a qué precio? Ver Brochure

Producto Precio cantidad
Billetera $70.000 1
Grande $80.000 2
$80.001 Otro cual
$90.000
Otro: cual?
Billetera $45.000 1
Pequeiia $55.000 2
$55.001 Otro cual
$65.000
Otro: cual
Porta celular | $25.000 1
rectangular | $35.000 2
$35.001 Otro cual
$45.000
Otro: cual
Porta celular | $25.000 1
triple con | $35.000 2
monedera $35.001 Otro cual
$45.000
Otro: cual
Porta $15.000 1
Tarjetas $25.000 2
$25.001 Otro cual
$35.000
Otro: cual

Porta gafas $20.000 a $30.000 |1
$30.001 a $40.000 | 2
Otro: cual Otro cual
Cosmetiquera | $25.000 a $35.000 | 1
$35.001 a $45.000 | 2
Otro: cual Otro cual
Cosmetiquera | $30.000 a $40.000 | 1
grande $40.001 a $50.000 | 2
Otro: cual Otro cual
Monederos $20.000 a $30.000 | 1
$30.001 a $40.000 | 2
Otro: cual Otro cual
Porta $15.000 a $25.000 | 1
documentos $25.001 a $35.000 | 2
Otro: cual Otro cual
Canguros $80.000 a $90.000 | 1
$90.001 al?2
$100.000 Otro cual
Otro: cual
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Otro cual
10. ¢ Qué colores acostumbra a comprar?
Billeteras | Porta Porta Cosme | Porta | Mone | Porta Canguro | Porta
celulares | lapices | tiquera | gafas | deros | documento | s tarjetas
S S
Negro o café
Colores vivos (fucsia,
verde, amarillo etc.)
Otros cudles?
11. ¢ Cual es laforma de pago que utiliza? Contado _ Tarjeta de crédito _
Otra __ Cual:
12. ¢Hatenido algun inconveniente en la compra de estos articulos? No Si Cuél:

¢cLe interesaria comprar los articulos arriba sefialados en un punto de venta



Porta $20.000 alil
lapices $30.000 2
redondo $30.001 a | Otro cual
$40.000
Otro: cual
Porta $25.000 all
lapices $35.000 2
rectangular $35.001 a | Otro cual
$45.000
Otro: cual

15. ¢ Qué colores estaria dispuesta a comprar?

Billeteras | Porta Porta Cosme | Porta Moned | Porta Canguro | Porta

celulare | lapices | tiquera | gafas eros documento tarjetas
s s s

Rosado con café

Verde con

blanco

Dorado

Otro: cual

16. ¢Le interesaria que se prestara el servicio de APARTADO que consiste en abonar en una

quincena el 50% y en la segunda quincena el otro 50% y se le entrega el producto?

Sl

NO

17. ¢Le interesaria el servicio de reparaciéon y mantenimiento y cuanto estaria dispuesto a

cancelar por el servicio?

NO Sl (Cudl)
Cambio de cierres (Incluyendo el | a)Entre 2.500 y 3.500 b) Entre 3.5001 y 4.500 C)
cierre) Otro: cual
Cambio de broches a)Entre 2.500 y 3.500 b) Entre 3.5001 y 4.500 «¢)
Otro: cual
a)Entre 2.500 y 3.500 b) Entre 3.5001 y 4.500 «¢)
Otro: cual
arreglar costuras a)Entre 2.500 y 3.500 b) Entre 3.5001 y 4.500 «¢)
Otro: cual
Limpieza a)Entre 3.500 y 4.500 b) Entre 4.5001 y 5.500 «¢)
Otro: cual

18. ¢ En cudl sitio le gustaria que estuviera ubicado el almacén?

a) Cabecera entre calle 45y 52 y carrera 33 y 35
y 35 c¢) Otro: cual
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Anexo B — Cotizacion camara de seguridad
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Anexo C- Cotizaciéon

LA SOLUCION DE GBS
PARA QUE USTED:
/ JORGANICE Y CONTROLE SU NEGOCIO!
PROPUESTA ECONOMICA
DESCRIPCION DE GBS EDICION cTo
MI PRIMERA CONTABILIDAD - Pl

LICENCIA DEL SISTEMA ADMINISTRATIVO GBS EDICION MI 1
PRIMERA CONTABILIDAD: Incluye los siguientes médulos:

. mumanmwym
MWM&RWMMAuM

$-370.000.00

GBS. Bogota, Barranquilta, Bucaramanga Calie 64 45-16 Tnt. 102, (7)6475596 01-8000-114270
www.migbs.com E-mall: gbs@migbs.com
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Anexo D — Cotizacion
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Anexo E — Disefos para la ubicacion de los muebles

I 43421INA 2A - Visor de imagenes y fax de Windows
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: : e g § | Bandejas elaboradas en lamina CR calibre 20
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4 & # z e 1 con acabado en pintura electrostatica
! : T
fii i : é E Dimensiones generales de los estantes:
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Anexo F — Disefios para la ubicacion de los muebles

Proyecto: MUEBLES ESPECIALES 24 ARTEPROYECTO
Tekilonos. B335312-6707154
._) Féboca: Calle 38 No 18 - 63

Para: SRA LINA MARCELA GARCIA T

RECEPCION ALTERNATIVA 1

PUEDE SER VIDRIO O FORMICA
COLOR CHOCOLATE O WENGUE

CARACTERISTICAS GENERALES:

SUp_eJﬁde_sdeu'_abaj?elabor‘ada_sentablegdelgs_m
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Anexo G — Disefios para la ubicacion de los muebles
Proyecto: MUEBLES ESPECIALES

Para SRA LINA MARCELA GARCIA

RECEPCION ALTERNATIVA 2

B75
'
’(

B75

M. D/VISION NUEVA H= 1.00 M

& SUPERFICIE EN FORMICA

LAMINA TROQUELADA CON
ACABADO EN PINTURA
ELECTROSTATICA
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Anexo H — Disefios para la ubicaciéon de los muebles

Prage:o MUEBLES ESPECIALES 24 ARTEPROYECTO
ST TelEoniss: 3330025000104
R
Fere: SRA LINA MARCELA GARCIA TeC 1s0 3422011

IMUEBLE ESPECIAL DE EXHIBICION 1
[ pequena Marroquinaria )

cajones para almacenamiento i
el producto con chapa de seguridad -~ S

u ura | t jon ; .
FIHE: EROUINELID. UM LIS laterales superiores v cubiertas

para exhibicién de la mercancia

GENERALIDADES

Dimensioncs Generales:
<00 % 060 0.90 1 [ de altc)

Mugscle elaborzce e Madecor de 15 mm de eszesor
{apz superior en vicio claro de 5 mm para exibicén de ks
productes

Cualro cajones para alrracenamiente el preducio cen chase
¢a seguidad

Rodachnas para facl desplazamiente

BOCH " 100CM

tapa an acrilico transiucido . S
con chapa de seguridad (5o B

0.90 Ch
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Anexo | — Constancia de negociacion

Bucaramanga, 29 Junio de 2011

Sefores
COMERCIALIZADORA LIMAR
Ciudad.

ASUNTO: CONSTANCIA DE NEGOCIACION

ADRIANA ANCHICOQUE — MARROQUINERIA en calidad de empresa fabricante
de productos de pequefia marroquineria, se compromete a despachar sobre
pedidos los articulos que la Comercializadora Limar solicite comprendidos en
Billeteras, Monederos, Estuches de Celular, Cosmetiqueras, Canguros, Pota
Tarjetas; Porta Lapices; los siguientes 20 dias habiles posteriores al pedido. Y la
forma de pago sera 50% contra entrega Yy el 50% restante a 30 dias después de
la entrega del pedido.

Para constancia se firma la presente a los 29 dias del mes de Junio de 2011.

Atentamente,

e A

ADRIANA ANCHICOQUE VILLABONA

Gerente General.

Cra 18 No 33 - 10 piso 3 @

. f
udi 250 ’, ,
Criapor e i *  Adriana Anchicoque

Arte y Belleza para la mujer MARROQUIN E'R A



Anexo J — Constancia de negociacion

Bucaramanga, Mayo 15 de 2011

COTIZACION

Muebles Marroki x 2 puestos negros x naranja
Valentinas negros por naranja
Centro Importado Patas acero

TOTAL $1.900.000

ONTREAL

Estilos § Decoracton

Calle 41 No 17-55 Teléfono: 6423717
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Anexo K - Listado de empresas seleccionadas

EMPRESA DIRECCION NUMERO DE | NUMERO DE %
EMPLEADOS MUJERES participacion
PROTECCION Cra 30 # 53-16 100 55 0,83
FAMISANAR Calle 53 # 31-30 80 55 0,83
MEDIRED Cra 35 a # 48-99 50 30 0,45
TELEBUCARAMANGA Calle 36 # 14-71 200 100 1,51
ALCALDIA Calle 35 # 10-43 350 180 2,71
FISCALIA Cra 19 # 24-61 500 280 4,22
CENTRO COMERCIAL Av los samanes # 9-140 259 259
ACROPOLIS real de minas Locales
3,90
LIBERTY SEGUROS Cra 30 # 52-46 250 200 3,01
DESCONT S.A Cra 35 a # 46-72 90 50 0,75
ICONTEC Calle 44 #292-41 47 35 0,53
MAYORAUTOS Av La Rosita # 26-48 65 47 0,71
FENIX Cra 27 # 36-14 50 30
CONSTRUCCIONES 0,45
BANCOLOMBIA Cra 34 # 42-106 35 22 0,33
COOPFUTURO Call 48 # 33-33 50 30 0,45
HIGUERA ESCALANTE Call 48 # 32-25 45 35 0,53
COSMETICOS Cra 33 # 48-22 40 28
CABECERA 0,42
BANCO DE CREDITO Cra 29 # 45-79 35 22 0,33
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CENTRO COMERCIAL Cra 332 # 302-19 112 224
MEGAMALL Locales 3,37
CLINICA Cra 33 # 522-24 50 34
OFTAMOLOGICA DE
CABECERA 0,51
BANCO COLPATRIA Call 51 # 34-58 30 20 0,30
COORFICOLOMBIANA Call 52 # 35-38 50 28 0,42
LA PREVISORA Call 42 # 28-59 85 48 0,72
ASEGURDORA Cra 36 # 44-55 40 28
SOLIDARIA DE
COLOMBIA LTDA 0,42
INMOBILIARIA Calle 36 # 26-44 60 40
ESTEBAN RIOS 0,60
INMOBILIARIA REYCO Cra 31 # 52b-23 50 32
LTDA 0,48
CONARING LTDA Cra 29 # 50-45 55 30 0,45
CENTRO COMERCIAL CC.cabecera 4 etapa 115 locales 230
CABECERA 4TA ETAPA 3,46
SALUD DAR LTDA Call 56 # 28-41 120 75 1,13
ANDUSALUD Cra 36 # 51-52 60 45 0,68
CENTRO MEDICO Call 51 # 38-53 250 140
QUIRURGICO 2,11
CLINICA Cra 33 # 53-27 500 300
BUCARAMANGA 4,52
CLINICA CHICAMOCHA Call 40 # 273-22 400 240 3,61
CLINICA DE ESTETICA Cra 33 # 302-79 75 45
CORPORAL 0,68
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CLINICA Av Gonzalez Valencia 55b- 550 350
METROPOLITANA 10 5,27
CLINICA PROCREAR Call 53 # 34-17 150 95 1,43
CLINICA REVIVIR Cra 29 # 55-40 120 75 1,13
COOMFENALCO Av gonzalez valencia 52- 500 280
SANTANDER 69 4,22
SALUDCOOP EPS Call 60 # 27-82 650 350 5,27
ELECTRIFICADORA Cra 19 # 24-56 940 400 6,02
ACUEDUCTO Dg 32 # 302-51 870 250
METROPOLITANO DE
BUCARAMANGA 3,76
COCA COLA Autop. a girén Km 2 660 280 4,22
ITALCOL Via girén Km 2 180 60 0,90
GASORIENTE Dg 13 # 60a-54 350 140 2,11
SOLLA Km 1 via palenque café 150 50
Madrid 0,75
CLUB EL COMERCIO Cra 20 # 35-35 50 30 0,45
CLUB UNION S.A Cl 49 # 32-20 60 35 0,53
SISTEMAS Y Cl 36 # 31-39 piso 3 850 600
COMPUTADORES 9,03
UNIDROGAS Cra 20 # 24-49 240 110 1,66
GASEOSAS HIPINTO Cl 65 # 27-20 550 220 331
YAMBAL Centro empresarial 350 300
suramericana piso 9 3,31
TOTAL 11.032 6.642 100%

Fuente: Autora del proyecto
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