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RESUMEN

TITULO: FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA COMERCIALIZADORA DE ARTESANIAS
EN LA CIUDAD DE BARRANCABERMEJA®

AUTORAS: ROCIO DE JESUS ACOSTA RESTREPO.
SONIA CASTILLO ARDILA™"

PALABRAS CLAVES: Artesanias, Madera Country, Tarjeteria, Bolsos, Arreglos varios.
DESCRIPCION:

Con la innovacién de artesanos se presentan en el mercado nuevas alternativas para el consumo
de los habitantes de Barrancabermeja, existen sdélo dos tiendas de artesanias las cuales
comercializan los productos de artesanos ubicados fuera de la region, no teniendo en cuenta el
potencial artesanal encontrado en el puerto petrolero, mercadeando sdélo articulos similares con
tendencia nacional y los tricolores de la bandera, sin permitir al cliente la personalizacién de los
mismos, por ello, queriendo contribuir al fortalecimiento de la economia de la ciudad buscando el
beneficio de la poblacién consumidora y artesanal se presenta el siguiente proyecto.

Por lo cual se realiza una investigacion que posee los estudios correspondientes al de mercados:
para identificar demanda, oferta, precios y comercializacion; en el estudio técnico: definir el tamafio
del proyecto, la localizacion, la ingenieria del proyecto, los equipos que requiere poner en marcha
la comercializadora. Asi mismo, en el estudio administrativo definir el tipo de empresa, los aspectos
legales y el perfil de los cargos; un estudio financiero en el cual se cuantifican las inversiones
necesarias, asi como también la proyeccion de los ingresos y egresos para finalmente elaborar los
estados financieros. Y finalmente la evaluaciéon social, econdmica, ambiental y financiera para en
Ultimas tomar la decision de realizar la inversion en este tipo de negocios.

Desde el punto de \sta de evaluacion econdmica se obtuvieron como resultados un VPN de
$23.982.737 y una TIR del 30,47% anual, siendo positivos, denotando la viabilidad del proyecto; la
recuperacion de la inwersion es al cabo del tercer afio, cinco meses aproximadamente,
concluyendo que el proyecto es viable.

* Proyecto de grado
** Instituto de Proyeccion Regional y Educacién a distancia. Gestion Empresarial. Director: Javier
Naranjo Afanador. Especialista Gerencia de Proyectos.
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ABSTRACT
TITLE: FEASIBILITY FOR CREATION COMMERCIALIZE OF CRAFTS IN BARRANCABERMEJA®

AUTHORS: ROCIO DE JESUS ACOSTA RESTREPO.
SONIA CASTILLO ARDILA™"

KEY WORDS: Crafts, Madeira Country, Tarjeteria, Purses, different Arrangements.
DESCRIPTION

With the craftsmen's innovation they present on the market new alternatives for the consumption of
the inhabitants of Barrancabermeja, there exist only two shops of crafts which commercialize the
craftsmen's products located out of the region, not bearing in mind the handcrafted potential found
in the petroleum port, mercad only similar articles with national trend and the tricolors of the flag,
without allowing the customization of the same ones to the client, for this reason, to contribute to
the strengthening of the economy of the city looking for the benefit of the consuming and
handcrafted population one presents the following project.

By which an investigation is realized studies in the Markets: to identify demand, supply, pricing and
marketing; in the Technical Study: define the project size, location, project engineering, equipment
requiring the plant. Likewise, in Administrative Study define the type of company, the legal aspects
and the profile of the charges; in the Financial quantify the necessary investments, as well as
project revenues and expenditures to finally produce the financial statements. And finally assessing
social, economic, environmental and financial ultimately deciding to make the investment in this
type of business.

From the point of view the economic evaluation resulted in a NPV of $23.982.737 and IRR of
30.47% annual, being positive, denoting the \iability of the project; its payback after the third year,
five months, concluding that the project is feasible

* Project of degree
** Institute of Regional Projection and Education distantly Business management. Director: Javier
Naranjo Afanador. Project Management Specialist
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GLOSARIO

ACABADO: se denomina de esta manera a la terminacion final de una superficie.

Esta puede ser lisa con textura o puede imitar piedra, la veta de una madera, etc.

ACRILICO: tipo de pintura con base acuosa y de secado rapido. Se aplica sobre

superficies porosas.

ACUARELA: pintura realizada con colores diluidos en agua, sobre papel o cartén.

ACUARELADO: es el color que se logra diluyendo la pintura con abundante agua

u otro medio y que da un efecto traslucido.

ACUOSO: un medio de pintura acuoso es aquel que se disuelve en agua.

ADAPTAR: acomodar, ajustar.

ADHESIVO: sustancia quimica que interpuesta entre dos cuerpos, sirve para

pegarlos. Los adhesivos pueden ser al agua o sintéticos.

AEROGRAFO: atomizador de aire comprimido para pulverizar pintura sobre una

superficie.

AGLOMERADO: es un material compacto compuesto por particulas de viruta de

madera o corcho, ligadas mediante una sustancia aglomerante (colas o resinas

naturales o sintéticas).

ARTESANIA: actividad de transformacion para la produccion creativa de
productos especificos que cumplen una funcién utilitaria, la cual realiza a través de

la estructura operativa de los oficios y se lleva a cabo en pequefios talleres, con
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baja division social del trabajo y el predominio de la energia humana, fisca y
mental, generalmente, complementada con herramientas y maquinas

relativamente simples.

ARTESANO: persona que ejerce una actividad profesional creativa en torno de un
oficio concreto en un nivel preponderante manual y conforme a sus conocimientos

y habilidades técnicas y artisticas.

COMERCIALIZACION: proceso cuyo objetivo es hacer llegar los bienes desde el

productor al consumidor. Involucra actividades como compraventas al por mayor y
por menor, publicidad, pruebas de ventas, informacion de mercado, transporte,

almacenaje y financiamiento.

COMERCIALIZADORES: personas 0 empresas a dar condiciones y organizacion

adecuada para la venta de un producto.

CONSUMIDOR: todo agente econdmico que demanda bienes Yy servicios de

consumo para satisfacer alguna necesidad especifica.

CORRUGADOQO: superficies con estrias de forma regular.

COSTO FIJO: costo que en el corto plazo permanece constante cuando la
cantidad producida se incremente o disminuye, dentro de ciertos rangos de

produccion.

COSTO: es un gasto, erogacion o desembolso en dinero o especie, acciones de
capital o servicios, hecho a cambio de recibir un activo. El efecto tributario del

término costo (0 gasto) es el de disminuir los ingresos para obtener la renta.
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COSTOS INDIRECTOS: costos normalmente de dificil identificacion o resultado

de bienes y servicios aplicables a la actividad en general.

DEMANDA: cantidad maxima de un bien o servicio que un individuo o grupo de
ellos esta dispuesto a adquirir a un determinado precio, por unidad de tiempo.
Conjunto de mercancias y servicios que los consumidores estan dispuestos a
adquirir en el mercado, en un tiempo determinado y a un precio dado. El andlisis
de la demanda parte del supuesto de que todos los factores se mantienen
constantes, excepto el precio; y que a medida que cambia el precio, la cantidad

demandada por el consumidor también varia.

MATERIA PRIMA: constituyen los insumos que se necesitan para producir y son

consumidos o transformados durante los procesos. Es el elemento fisico que se

incorpora a un proceso “para su transformacion en un producto.

MERCADO: conjunto de transacciones que se realizan entre los compradores y
vendedores de un bien o servicio, vale decir, que es el punto de encuentro entre
los agentes econdmicos que actian como oferentes y demandantes de bienes y
servicios. El mercado no necesariamente debe tener una localizacion geografica
determinada; para que exista es suficiente eferentes y demandantes puedan
ponerse en contacto, aunque estén en lugares fisicos diferentes y distantes. Por lo
tanto, el mercado se define en relacion a las fuerzas de la oferta y la demanda
constituyéndose en el mecanismo basico de asignaciéon de recursos de las
economias descentralizadas. Organizacion en donde se realizan compras y ventas

de mercancias.

OLEO: pintura al aceite de secado lento, su diluyente puede ser la trementina, el

aguarras y el liquido glaseador.
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OFERTA: cantidad de mercancias que pueden ser vendidas a los diferentes
precios del mercado por un individuo o por el conjunto de individuos de la

sociedad.

PIROGRABADO: es una técnica de dibujo, primordialmente, mas su utilizacion
abarca en la préactica, cualquier grabado empleando el aparato conocido en la
actualidad como pirograbador, el cual emplea electricidad para generar el calor

suficiente en la punta.

PONCEAR: término que se utiliza para designar la técnica de aplicar pintura y

descargarla con golpes de pincel sobre la superficie.

PORCELANICRON: es la conocida porcelana fria, que se utiliza para modelar
diferentes objetos, especialmente souvenirs. También se la conoce como pasta

francesa o pasta flexible.

PULIR: dar brillo o lustre.

PUNZON: instrumento de acero templado que puede servir, cuando es

puntiagudo, para abrir orificios; si es cilindrico o conico y en combinacién con una
matriz, se utiliza para cortar, embutir o estampar, en frio o en caliente, piezas

metalicas.

POLIMERO: sustancia que consiste en grandes moléculas formadas por muchas
unidades pequefias que se repiten en una molécula grande se llama grados de
polimerizacion. Los materiales con un grado elevado de polimerizacion se

denominan altos polimeros.
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PRODUCTOS ARTESANALES: son el resultado de la transformacion de la
materia prima con el predominio de la energia humana, fisica y mental

complementada con herramientas y maquinas relativamente simples.

RESINA: término organizado a un grupo de sustancias organicas, liquidas y
pegajosas, que normalmente se endurecen por la accién del aire, convirtiéndose

en solidos de aspecto brillante.

TALLER ARTESANAL: espacio fisico y operativo (que bien puede ser parte de la
vivienda), delimitado para la ejecucién de las actividades de un oficio o rama
especializada de la produccién generalmente, enmarcado en una expresion
cultural particular; actividades mediante las que los productores participantes, al
mismo tiempo que transmiten o asimilan los conocimientos de la profesion de
acuerdo con sus respectivos niveles profesionales, elaboran una determinada
clase de bienes mediante la transformacién de materias primas, para lo que

utilizan los elementos técnicos alli instalados.

TEJIDO: la tela resultante de tejer hilos, filamentos o fibras.

TERMO-FRAGUADO: proceso de compactar materiales a altas temperaturas.

TEXTURA: estructura de la materia de un cuadro.

TORNETA: accesorio muy Util para trabajar las piezas haciéndolas girar sobre si

mismas.

VISCOCIDAD: resistencia que ofrece un fluido al movimiento relativo de sus

moléculas.
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VITRALES: es una composicion elaborada con vidrios de colores, pintados o

recubiertos con esmaltes, que se ensamblan mediante varillas de plomo.
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INTRODUCCION

La creacion de artesanias mueve interesantes inversiones, genera importantes
puestos de trabajo, e impulsa el desarrollo artistico y financiero de la regién, no
s6lo desde el punto de vista de la creacion de dicha artesania sino por la serie de

negocios que genera.

Por ello, surge la idea de este proyecto de investigacién la cual por ser un
proceso continuo que trae beneficios a la sociedad, en especial a los artesanos y a
la region aumentando sus ingresos. El proyecto pretende lograr que la
organizacion sea productiva, eficiente y competitiva, por medio de los
conocimientos adquiridos a lo largo de la carrera, apoyando el espiritu
emprendedor mediante la creacion de empresa. Siguiendo la vision empresarial

que es de salir a crear empleo y ayudar al desarrollo de la economia local.

Metodoldgicamente la investigacion se sustenta a través del método cientifico
basandose en sus elementos principales como lo es la induccion y la deduccién
que tiene su punto de partida en la observacion al mercado objeto de estudio, el
cual permite indagar a través de sondeo de opinién y/o encuestas el grado de
aceptacion para el consumo y puesta en marcha de la comercializadora de

artesanias en el municipio de Barrancabermeja.

Este documento se adelanta con la realizacion de un estudio de mercados en el
cual se desarrolla una investigacion de caracter descriptiva, utilizando el método
deductivo, donde se puedan conocer los gustos y preferencias en la compra de
artesanias para uso personal y obsequios por parte de la poblacién objetivo, asi

como la aceptacion del producto que se quiere lanzar al mercado.

Posteriormente, una vez identificada la demanda, se establecen la capacidad que

permite la puesta en marcha de la empresa, analizando la estructura técnica,
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maquinaria, equipos y demas recursos para la creacion de la misma, siguiendo en
la propuesta administrativa acorde a los lineamentos de la ley creando una
empresa de tipo S.A.S., que exige menores requisitos en su conformacion y se

aplica mas al tipo de empresa a crear.

Considerado el estudio técnico y administrativo se procede a realizar el analisis
econémico que permiten hallar la inversion requerida, estados de egresos,
ingresos, precio de venta, resultados, flujo de caja, balance general a 5 afios para
posteriormente hallar la evaluacion social, ambiental y financiera que puedan dejar
conocer la viabilidad del proyecto, todo esto como se presenta a lo largo del

presente documento.
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1. GENERALIDADES

1.1 PANORAMA DEL SECTOR

La comercializacion de las artesanias esta incluida en el tercer sector de la
economia, es decir, el sector de servicios. La artesania como actividad material se
suele diferenciar del trabajo en serie o industrial y tiene su importancia econémica

y social en la trascendencia de las ventas de éstas.

Con el fin de ilustrar c6mo se encuentra el panorama del sector de artesanias se
presentan a continuacién los aspectos relevantes de éstas en los siguientes

puntos.
1.1.1 Antecedentes del sector.

1.1.1.1 En el entorno mundial. Las artesanias se originan desde el periodo
Preclasico (mas o menos 1500 AC), y se definen como las actividades humanas
de produccion, transformacion y reparacion de bienes o prestaciones de servicios,
realizados mediante un proceso, en el que la intervencion personal constituye un

factor predominante, obteniéndose un resultado final individualizado®.

Las artesanias son articulos producidos a mano, con o sin el auxilio de
herramientas pequefias, maquinarias o implementos, manejados directamente por

el artesano generalmente con la mano o con el pie?.

Las primeras artesanias elaboradas fueron la ceramica, lanzas de obsidiana,

tejidos para su ropa, petates, piedras de moler, redes para pescar, cesteria,

'CULTURA Y ARTE CENTROAMERICANA. Origen de las artesanias. Recuperado el 19 de abiril

de 2013. Disponible en: http://www.culturacentroamericana.info/ El-Salvador/patrimonio-
intangible/artesanias/225-origen-de-las-artesanias.
%Ibid. p. 20.
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curtiembres entre otros. Dentro de las artesanias se dieron diferentes tipos de

usos como el de ritual o religioso y el utilitario (de uso doméstico y de trabajo)®.

A través de las diferentes culturas se ha generado una evolucion en la creacion
artistica que identifica y representan a las diferentes culturas, logrando dominar
asi las diferentes técnicas a través de la diversidad de materias primas, con la que

encontraron en su entorno y eran propias de su region®.

Las artesanias que hoy en dia se producen todavia conservan las antiguas
técnicas de civilizaciones como los mayas, estas plasmaban en sus obras
muestras de sus costumbres y temores. Para ellos pintar o tallar eran actividades
ejecutadas para obtener un favor de los dioses. Muchas poblaciones indigenas se
especializan en un tipo de artesania en particular la cual ha sido elaborada y
perfeccionada a través de generaciones de artesanos. El tejido es un trabajo
artesanal sobresaliente entre los mayas, un antiguo arte que ha sobrevivido de
forma ininterrumpida durante siglos y que hoy en dia es famoso mundialmente;
dicen los mayas que el tejido era un don concedido a las mujeres por la diosa de
la luna, Ixchel. Esta diosa, les di6 los telares de cintura y les dijo qué simbolos
sagrados debian tejer para decorar sus telas®.

Otras artesanias comunes entre los mayas son las mascaras ceremoniales,
algunas con barba y ojos azules representando a los espafioles tal y como las que

usan en danzas religiosas representando la conquista®.

1.1.1.2 En el entorno nacional. La artesania colombiana ha sido reconocida por

su diversidad y riqueza, las figuras en oro y la joyeria fueron un punto de partida

® Ibid. p. 20.
* Ibid. p. 20.
® Ibid. p. 20.
® Ibid. p. 20.
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para que los colonizadores esparioles pusieran los ojos sobre ellas y los terrenos

precolombinos’.

Es asi, como la artesania en Colombia nace o su origen se remonta a las culturas
indigenas, pues son estas quienes ven en la artesania, una expresion y
construccion de bienes rituales y estéticos, una expresién material de sus culturas
con una unidad étnica que se materializa en el conocimiento de la comunidad,

transmitida generacion por generacion®.

La artesania colombiana s6lo comenz6 a tener un caracter propio a partir de
mediados del siglo XX, al reproducir los elementos culturales y artisticos

tradicionales®.
1.1.2 Diagnéstico y evolucion del sector.

1.1.2.1 Contexto Mundial. A nivel mundial son cada vez mas las variedades y los
gustos por la compra de artesanias por lo que se presenta a continuaciéon las

lineas mas solicitadas y los paises con mayor participacién a nivel mundial®®.

Ver siguientes graficas:

" ARTESANIAS DE MANIZALES. Historia de la artesania colombiana. Recuperado el 20 de mayo
de 2013. Disponible en: http://artesaniasdemanizales.blogspot.com/2007/05/historia-de  la-
artesana- colombiana.html

® Ibid. p. 21.

% Ibid. p. 21.

'MIORALES LAGUNA. Maria Alejandra. Comercio de artesanias desde una perspectiva de género
y competitiidad. UNIVERSIDAD DEL ROSARIO. Recuperado el 09 de septiembre de 2013.
Disponible en: http://repository.urosario.edu.co/bitstream/10336/2841/1/1047393991-2012.pdf
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Gréfica 1. Lineas artesanales que mas demandan.
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Fuente: Comercio de artesanias .

Con esta grafica se puede conocer que los productos artesanales a nivel mundial
que actualmente mas se demandan son los de madera, cerdmica, textiles, fibra
natural y cesteria indigena siendo éstos especialmente elaborados con materiales
sostenibles y ecoldgicos; representan la oferta que mas se puede disponer ya que
constituyen el mercado mas atractivo y favorable para ofrecer artesanias con altas

posibilidades de comercializar.

En cuanto a participacion en el mercado con respecto a las artesanias
directamente en EEUU, se puede destacar que los paises mas significativos son
India, ltalia y Canad4, los cuales ocupan una amplisima parte de estos mercados,

como se muestra en el siguiente cuadro:

Cuadro 1. Proveedores de artesanias en el mercado norteamericano.

LINEA ARTESANAL PRINCIPAL PORCENTAJE DE
PROVEEDOR PARTICIPACION
Articulos de Yeso Canadéa 63%

" Ibid p. 27
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LINEA ARTESANAL PRINCIPAL PORCENTAJE DE
PROVEEDOR PARTICIPACION

Joyeria de oro y plata

Manufactura de madera India e Italia 20% y 19%
Canada 38%

Manufactura de cueroy peleteria Italia 5%

Orfebreria Italia 29%

Prendas de vestir y complementarios de Italia 29%

lana o pelofino

Tejidos planos Italia 34%

Fuente: Comercio de artesanias .

En Europa las artesanias resultan mas seleccionadas por su caracter exotico, que
por su caracter funcional, lo que despierta importantes expectativas en la

exploracion de dicho mercado, por lo cual hay que resaltar se puede encontrar que

los principales proveedores de Europa estan ubicados en medio oriente y Asia.

Segun linea artesanal,

principales proveedores en el entorno europeo.

Ver resumen en el siguiente cuadro.

mercado se presentan en el siguiente cuadro los

Cuadro 2. Proveedores de artesanias en el mercado europeo.

LINEA PRINCIPAL MERCADO PRINCIPAL PORCENTAJE DE

ARTESANAL PROVEEDOR PARTICIPACION
Tejidos Planos Alemania e Italia Iran 37%y 29%
Prendas de vestir y| Alemania Turquia 15%
complementos de lana o | Francia, Reino Unido
pelo fino
Calzado de cuero natural | ltalia ltalia 52% y 41%
Accesorio de cuero | AlemaniayReino Unido, Rumania 22%
natural o regenerado Francia
Muebles de Fibra vegetal | Alemania China 36%, 16%

2 Ibid p. 27.
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Liechtenstein

LINEA PRINCIPAL MERCADO PRINCIPAL PORCENTAJE DE
ARTESANAL PROVEEDOR PARTICIPACION
Reino Unido

Articulos en cesteria Alemania e ltalia ltalia 23%
Joyeria Oro y plata Reino Unido ltalia 23%

Indonesia e Italia 4%y 39%

China 52% y 64%
Suiza 'y 21%

Fuente: Comercio de artesanias™

En lo que respecta al mercado asiatico se destaca que China tiene casi acaparado
el mercado, lo que deja evidenciar un importante reto que hace necesario conocer
mas a fondo estas culturas y cuales son los criterios con que califican y adquieren

un producto artesanal, ya que resulta muy particular que sea China el gran lider

del mercado artesanal en Asia.

Ver andlisis de mercado porcentaje de participacidon en el siguiente cuadro:

Cuadro 3. Proveedores de artesanias en el mercado asiatico.

LINEA PRINCIPAL PRINCIPAL PORCENTAJE DE

ARTESANAL MERCADO PROVEEDOR PARTICIPACION
Prendas de vestir y | Japon yHong Kong China 74% y 94%
complementos de punto. Francia, Reino Unido
Prendas de vestir y | Japon China 73%
complementos Japén China
73% lana o pelo fino.
Articulos y accesorios de | Japén yHong Kong China 66% Yy 94%
peleteria.
Articulos de cuero natural Japoén China e ltalia 30% y 30%
Articulos de cuero natural Hong Kong China 70%
Manufactura de madera Japoén China 36%
Materias trenzables Japon China 94%

 Ibid p. 27.
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LINEA PRINCIPAL PRINCIPAL PORCENTAJE DE

ARTESANAL MERCADO PROVEEDOR PARTICIPACION
Articulos de cesteria Japon yHong Kong China 65% y 99%
Flores, follajes, frutos y | Hong Kong China 100%

articulos de fibras vegetales.

Fuente: Comercializacion de artesanias™

En cuanto al mercado de artesanias en Latinoamérica segun porcentaje de

participacion el liderazgo lo tiene Chile, como se muestra en la siguiente grafica:

Gréfica 2. Mercado de artesanias a nivel de latinoamericana.
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Fuente: Caracterizacién sector artesanal latinomamericano™®.

A nivel mundial se puede decir que hay presencia de las artesanias, que la
poblacién que demanda artesanias ha ido creciendo y que son s del gusto en el

entorno internacional.

“ Ibid p. 27.
¥ Ibid p. 27.
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1.1.2.2 Contexto Nacional.

o Sector artesanal desde el punto de vista productivo. El sector
productivo artesanal se ha convertido en una base importante para el desarrollo
del pais en la medida en que involucra, segun informacion del Censo Econdmico
Nacional Del Sector Artesanal, “Aproximadamente 350.000 personas en areas
urbanas y rurales, indigenas, afro descendientes, campesinos, raizales, etc., que
se dedican a diferentes oficios artesanales representando alrededor de 15% del
empleo de la industria manufacturera. A su vez, existen 1.200.000 personas
vinculadas al sector de manera indirecta ya sea como artesanos de dedicacion

temporal, agentes comerciales o prestadores de servicios de desarrollo*®.

Esta variedad de oficios y productos en diferentes regiones de Colombia, hace
complejo y pertinente el aproximarse a la realidad social, el lograr que estas
comunidades puedan tener elementos comunes, respetando las diferencias que
los hagan parte de una cadena de valor que beneficie su economia y su entorno

cultural, haciéndolos a su vez participes del desarrollo del pais®’.

Gracias a los esfuerzos de la entidad Artesanias De Colombia, el sector artesanal
ha venido posicionandose a nivel nacional e internacional, a través de programas
enfocados en la asistencia técnica y formacién en aspectos puntuales que cobijan
a todos los eslabones de la cadena productiva artesanal. Por su parte las
Universidades ligadas a la Alianza Artesanias han venido realizando diferentes

acercamientos al sector artesanal desde las perspectivas propias de su regién®®.

Es por esto que tanto Artesanias de Colombia como las Universidades que forman

parte de esta Alianza, buscan aunar esfuerzos con el fin de encontrar puntos de

® ALIANZA ARTESANIAS. EI sector artesanal en Colombia. Recuperado el 20 de marzo de 2013.
lD7isponible en: http://alianzartesanias.blogspot.com/2009_07_01_archive. html

Ibid. p. 24.
' Ibid. p. 24.
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encuentro entre las necesidades del sector productivo y las ofertas de la
academia, abordando temas que les permitan convertirse en socios estratégicos
en el disefio, implementacion y desarrollo de programas técnicos profesionales y

tecnologos para el sector artesanal®®.

Al lograr fortalecer la cadena de valor, se pueden mitigar problemas como la
informalidad del sector y la falta de interés de las nuevas generaciones por
incursionar en el negocio de la artesania, ofreciéndoles oportunidades de
involucrarse en los talleres familiares o incluso formar sus propias empresas al
mostrar al sector artesanal como una oportunidad de crecimiento y
emprendimiento laboral real®.

Artesanias de Colombia, con el concurso de las regiones, adelantd el Censo
Econdémico Nacional del Sector Artesanal, para contar con cifras estadisticas que
permitan cuantificar el sector y formular politicas, registrando 58.821 personas
que, en promedio, destinan mas del 70% de su actividad a la produccién de

artesanias?’.

Esta labor se desarrolld a través de un sistema de barrido y cubrié los municipios
identificados como nucleos artesanales y en ellos a la poblacién reconocida como

artesana vinculada a la produccién y comercializacién®.

Entre los datos mas relevantes que resultaron de esta investigacion se destacan:
la mayor concentracion de poblacion artesanal se encuentra ubicada en los
departamentos de Narifio (14.34%), Sucre (1.06%), Coérdoba (0.34%), Boyaca
(8.43%), Cesar (6.95%), Atlantico (6.52%) y Tolima (5.15%)2>.

9 |bid. p. 24.
2% |bid. p. 24.
L bid. p. 24.
%2 |bid. p. 24.
% |bid. p. 24.
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En las zonas indigenas, la produccion artesanal es una actividad muy importante y

quiza la Unica a través de la cual se genera valor con destino al intercambio®*.

En cuanto a nivel educativo, un 17% de la poblacién no posee estudios, cifra
superior al promedio nacional que esta por debajo del 5%. Del 52% que asistio a
la primaria, tan solo el 18% la termino. Un 26% inicio estudios secundarios y
culmino satisfactoriamente el 8%, de ellos tan solo un 3% accedié la educacion

superior técnica o universitaria®.

Tradicionalmente la artesania se transmite de generacion en generacion y solo
una minoria recibe formacién académica. El 48.32% aprende en el hogar; el
14.39% en talleres particulares como aprendiz y el 7.32% en cursos de

capacitacion en oficios?®.

La produccién artesanal utiliza tecnologia tradicional. EI 24.41% de la produccion
se realiza totalmente a mano; el 57.10% utiliza herramientas simples. También se
caracteriza por utilizar principalmente recursos naturales como insumo basico en
la elaboracion de sus productos. Los oficios mas importantes son la tejeduria con

el 57.52%, la madera con el 13.48% y la ceramica con el 7.37%’.

Las caracteristicas de la produccién y la rentabilidad de las unidades econémicas
definen una estructura légica del financiamiento. El 89% de los talleres artesanales
no solicita créditos por razones como: temor al endeudamiento 29.87%; por

exceso de garantias 15.40% e interés altos un 25.02%%2,

% |bid. p. 24.
% |bid. p. 24.
%% |bid. p. 24.
T |bid. p. 24.
%8 |bid. p. 24.
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o Sector artesanal desde el punto de vista de comercializaciéon. En
cuanto a la comercializacion de las artesanias existe por parte de Artesanias de

Colombia un programa de apoyo a la comercializacion de las artesanias, para lo

cual posee subprogramas como lo son:

Ferias artesanales a través de Expoartesanias, que es un programa estratégico de
Artesanias de Colombia que busca fomentar altos estandares de calidad en los
productos artesanales asi como capacitacion en disefio, comercializacién y

promocion. La feria busca dinamizar y fortalecer el sector artesanal®®.

Expoartesanias es una sociedad entre la Corporacion de Ferias y Exposiciones
S.A. CORFERIAS y Artesanias de Colombia. Es la primera feria artesanal de
América Latina. Es el lugar para encontrar lo mejor de la expresion artesanal
indigena, tradicional y contemporanea a traves de productos elaborados con
materias primas naturales como fibras, textiles, madera, plata, oro, arcilla,

ceramica y piedra, entre otros. Es una invitacion a conocer el pais®.

En Expoartesanias compradores Yy productores negocian directamente,
permitiendo a los artesanos un acercamiento al mercado y un marco de desarrollo
y progreso econémico y social®l.

Con este panorama es notorio que el mercado y comercializacion de artesanias
tiene un gran apoyo en el entorno nacional a través de ARTESANIAS DE
COLOMBIA, con el cual se observa ha crecido y se han obtenido mejores ventas y
reconocimiento a empresas comercializadores y artesanos a nivel nacional que

propiciany respaldan la comercializacién de artesanias en el pais.

2 BENAVIDES, Orlando Emesto. Programa de apoyo a la comercializacion de artesanias.

Recuperado 20 de marzo de 2013. Disponible en: http: WWW. pUj.
edu.co/investigacion/archivos/Benavides.ppt

% Ibid. p. 27.

* Ibid. p. 27.
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o La artesania como empresa y sus indicadores. A nivel nacional marca
un papel preponderante en la artesania la empresa mixta Artesanias de Colombia,
cuyo objeto social es “la promocién y el desarrollo de todas las actividades
econdmicas, sociales, educativas y culturales necesarias para el progreso de los

artesanos del pais y de la industria artesanal.

Por lo cual la empresa Artesanias de Colombia viene trabajando en incrementar la
participaciéon de los artesanos en el sector productivo nacional, logrando un
desarrollo integral sostenido que se manifieste en el mejoramiento del nivel vida,
que se refleje tanto en un indice creciente de ingresos y espacios de participacion
social, como en una mayor productividad y posicionamiento de la artesania en los
mercados locales, regionales, nacionales e internacionales, trabajando tres
grandes ejes que asimilan las labores realizadas en materia de desarrollo,
comercio, administrativos, financiero donde se han podido analizar el crecimiento
gue ha tenido el sector y su posicionamiento cada vez mayor dentro de los cuales
se destacan:

En el 2012 la empresa obtuvo ingresos por ventas netas por valor de $ 1.855
millones, lo cual representa un aumento del 45.6% sobre las ventas netas del afo
2011, las cuales fueron de $1.274 millones, cumpliendo la meta en un 92.75%,

como se muestra en la siguiente grafica 3%

Como la tendencia ha sido de crecimiento se presentan las ventas de artesanias

en Colombia en las siguientes graficas:

% LECHTER DE FURMANSKI, Aida. Informe de gestién 2013. Artesanias de Colombia. Bogota
febrero de 2013. Recuperado Septiembre 07 de 2013. Disponible en: http://www.artesanias
decolombia. com.co/Documentos/Contenido/8885_8630_informe_gestion_2012_final.pdf p.5-7.
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Gréfica 3. Ventas de artesanias en Colombia.
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Fuente: Informe de gestién 2013 Artesanias de Colombia.*®

En la Feria Expo artesanias en el 2012 se destacan las ventas, alcanzadas por
valor de $12.576 millones, el mayor valor a pesos corrientes, alcanzado en los
Uitimos 5 afios como se observa en la siguiente grafica®*:

Gréfica 4. Ventas de artesanias 2008-2012.

$12.525.8 512.576.8

511.670.8 $11.718.5 $11.925.2

Fuente: Informe de gestién 2013 Artesanias de Colombia®.

% |bid. p. 32.
% Ibid. p. 32.
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Para 2013, se logro que el Ministerio de Hacienda y Crédito Publico y el
Departamento Nacional de Planeacién, aumentara el presupuesto de inversion
para proyectos artesanales en un 106%, al pasar de $6.700millones en el afio
2012 a $13.798 millones para el afio 2013, como se muestra en la siguiente

grafica®:

Gréfica 5. Aportes y presupuesto de inversion para apoyo a artesanias.

INVERSION
MILLONES DE $
15.000
/s 13.798
10.000
$6.700
5.000
460
$2.303 $2.416
2009 2010 2011 2012 2013

Fuente: Fuente: Informe de gestién 2013 Artesanias de Colombia®’.

Asi mismo, a través de artesanias de Colombia, se reinician actividades en el
portal de ventas en linea “Tienda de Marcas”. A través de este portal se
comercializan artesanias tradicionales colombianas a nivel nacional, cumpliendo si
con el requerimiento del Gobierno en Linea de ofrecer el portafolio de productos
por internet®.

Conjuntamente con Proexport se realizd el estudio: “Oferta Exportable de

Artesanias Colombianas”. El estudio muestra las técnicas artesanales que tienen

*® |bid. p. 32.
*® |bid. p. 32.
*" Ibid. p. 32.
%8 Ibid. p. 32.
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potencial para competir en mercados internacionales. Por otra parte se enviaron
productos representativos de la cultura colombiana a la tienda National
Geographic de Madrid a través de Proexport®.

En cuanto a la participacién por municipios se encuentra que el sector artesanal
colombiano cuenta con aproximadamente 300.000 artesanos, los cuales se ubican
en su mayoria en las regiones de la costa atlantica y eje cafetero, y en los
departamentos de Narifio, Boyaca, Putumayo, Santander y Tolima, encontrando

también un grupo importante y representativo en el Distrito Capital.

Segun el Censo Econémico Nacional del sector Artesanal elaborado por
artesanias de Colombia, estadisticamente se registraron 58.821 personas que, en

promedio, destinan méas del 70% de su actividad a la produccién de artesanias™.

Entre los datos mas relevantes que resultaron de esta investigacion se destacan:

La mayor concentracién de poblacién artesanal se encuentra ubicada en los
departamentos de Narifio (14,34%), Sucre (10,06%), Cdérdoba (9,34%), Boyaca
(8,43%), Cesar (6,95%), Atlantico (6,52%) y Tolima (5,15%)**.

En las zonas indigenas, la produccion artesanal es una actividad muy importante y

quiza la Unica a través de la cual se genera valor con destino al intercambio®?.

En cuanto a nivel educativo, un17% de la poblacion no posee estudios, cifra
superior al promedio nacional que esta por debajo del 5%. Del 52% que asistio a

la primaria, tan solo el 18%la termind. Un 26% inicié estudios secundarios y

% |bid. p. 32.
9 ARTESANIAS DE COLOMBIA. Caracterizacion del sector 2011. Recuperado 09 de septiembre
de 2013, Disponible en: http:// artesanias de colombia. com.co/ PortalAC/Movil/ Publicacion.jsf?
%ontenidold:81
i Ibid. p. 35.

Ibid. p. 35.
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culmind satisfactoriamente el 8%; de ellos tan solo un 3% accedid a la educacion

superior técnica o universitaria.

Los bajos niveles de escolaridad se relacionan con el hecho de que el aprendizaje
de los oficios artesanales es de caracter informal, y se da en el contexto familiar y
por iniciativa personal, mediante la participacion directa en los procesos
productivos. El caracter de su aprendizaje es altamente informal y se concentra en
el aspecto técnico del proceso y en el formal del producto, donde juega un papel

preponderante la intuicion potenciada por el ejercicio cotidiano del trabajo.

Tradicionalmente, la artesania se transmite de generacion en generacion y solo
una minoria recibe formacion académica. El 48,32% aprende en el hogar; el
14,39% en talleres particulares como aprendiz y el7,32% en cursos de

capacitacion en oficios. La produccion artesanal utiliza tecnologia tradicional.

El 24,41% de la produccion se realiza totalmente a mano; El 57,10% utiliza
herramientas simples. También se caracteriza por utilizar principalmente recursos

naturales como insumo basico en la elaboracion de sus productos.

Los oficios mas importantes son la tejeduria con el 57,52%, la madera con el

13,48% y la ceramica con el 7,37%.

El 56,11% del sector artesanal desarrolla su actividad en pequefias unidades
productivas y en forma individual. Algunos de los problemas que afrontan estos
talleres son: dificultades por escasez de mano de obra (21,33%), inestabilidad
(10,89%) y falta de personal calificado (8,96%)™.

Las caracteristicas de la produccion y la rentabilidad de las unidades econémicas

definen una estructura logica del financiamiento. EI 89% de los talleres artesanales

3 Ibid. p. 35.
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no solicita crédito por razones como: temor al endeudamiento 29.87%; por exceso

de garantias 15.40% e intereses altos un 25.02%*.

En lo que respecta a niveles y grados de organizacion, el 82,38% de los artesanos
no ha participado en ningun tipo de organizacién, y que solo el 12,81% pertenece
a organizaciones gremiales, comunitarias y para la producciéon 'y

comercializacion®.

La mayor parte de la produccién artesanal se vende en los talleres o viviendas. Un
0,30% se vende en plaza de mercado y Unicamente el 11,58% vende en otros
sitios; el 0,03% de los artesanos participa en ferias artesanales y el 0,01% en
forma ambulante. De igual manera, el 85,16% de la produccion se vende en los
municipios de origen, el 8,18% en otros municipios, y solamente el 3,45% en otros
departamentos, lo que explica las grandes debilidades existentes en los procesos

de comercializacion®®.

1.1.2.3 Contexto Regional. Las artesanias de Santander juegan un papel
importante en el desarrollo de la regién porque son la imagen de la cultura y
laboriosidad que la caracteriza. Muestra de ello es la creciente participacion de
Santander en los principales eventos artesanales a nivel nacional y el incremento
del nimero de artesanos y comunidades artesanales con productos que
conservan los métodos tradicionales, asi como los que sobresalen con disefios
mas contemporaneos. La Camara de Comercio de Bucaramanga y el Programa
Negocios en Santander, permanentemente brindan apoyo a la labor artesanal; por

eso se ha preocupado por propiciar la participacion en diversos eventos feriales y

** Ibid. p. 35.
* Ibid. p. 35.
“® Ibid. p. 35.
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programas de capacitacion en temas de desarrollo, disefio, exhibicion de

productos y catalogos virtuales*’.

Actualmente la industria artesanal del departamento es muy amplia y abarca
diversos sectores como son: textili y confeccion, joyeria, alimentos, cuero y

marroquinerfa, tejeduria, madera, ceramica, entre otros“®,

1.2 CONTEXTO GEOGRAFICO DEL MUNICIPIO DE BARRANCABERMEJA

Corresponde al de la ciudad de Barrancabermeja, en donde se encuentra al
alcance del proyecto, que cuenta actualmente con 320.000 habitantes; sus
origenes datan de 1.536 en una expedicion militar de por lo menos mil hombres
entre jinetes e infantes, parte del litoral Caribe para internarse en el pais, los
espafioles subiendo por el rio Magdalena, advierten una aldea con 30 bohios
habitados por aborigenes Yariguies (Opones y Carares) donde surge el municipio

de Barrancabermeja®.

Descubierta por Diego Hernandez De Gallegos en 1536, al despuntar al siglo XX,
Barranca era apenas un modesto caserio, un pueblo de pequefias proporciones
dedicado a la pesca, puerto de paso a los viajeros y mercaderes que remontaban
la serrania. Sus primeros pobladores buscaban afanosamente en las entrafias de
la selva virgen, la tagua y el cartucho que constituian en aquella época un
importante renglén comercial. Poco después broté el petréleo y con impulso del
progreso. El puerto pas6 a constituirse como municipio en 1922. Toda la

prosperidad y el crecimiento vertiginoso alcanzado durante la primera cuarta parte

47 SINIC. Sistema Nacional de Informacion Cultural de Artesanias de Santander. Artesanias de
Santander. Recuperado el 09 de septiembre de 2013. Disponible
en:http://www.sinic.gov.co/SINIC/ColombiaCultural/ColCulturalBusca.aspx?AREID=3&SECID=8&Id
Dep=68&COLTEM=217
8 Ibid. p. 38.

ALCALDIA MUNICIPAL. Departamento de Planeacion. Revista Barrancabermeja en cifras
2004/2005. p.17-18.
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del siglo, se deben sin duda, al auge de la explotacion petrolera. Barrancabermeja

se convirtio, de esa manera en la pujante ciudad®.

Actualmente el municipio se encuentra dividido politico y administrativamente en
siete comunas y mas de 188 barrios; ha tenido un crecimiento demografico por el
desarrollo de la industria del petroleo, lo cual trae consigo el aumento de la
natalidad, situacién que favorece la creacion de empresas de todos los sectores
econdmicos para atender las necesidades de la comunidad en materia de

alimentos, calzado, ropa, salud, vivienda, educacién y recreacién entre otras®?.

El crecimiento demografico de la ciudad ha sido influenciado por el desarrollo de la
industria petrolera, por ser sede de la principal empresa de petréleos del pais
ECOPETROL S.A., que desde sus inicios permitié los asentamientos humanos y
el incremento de las experiencias empresariales, que se pueden evidenciar en el
siguiente cuadro que detalla el crecimiento poblacional de la ciudad, segun los
censos desde el afio de 1938 cuando existian 15.401 y pasa para el afio 2005 a
248.000 personas®?.

En lo empresarial, Barrancabermeja ha tenido un desarrollo dinamico, producto del
esfuerzo de varias instituciones como la Alcaldia Municipal de Barrancabermeja, la
Camara de Comercio, SENA, ACOPI, Universidades y diversas organizaciones,
que de una u otra forma se vinculan con el sector para el fortalecimiento

institucional, productivo y competitivo®3,

*% bid. p. 38.
*L bid. p. 38.
°2 hid. p. 38.
CER. Centro de Estudios Regionales de Barrancabermeja. Recuperado noviembre 15 de 2011.
Disponible en: http://www.ccbarranca.org.co/resultadoscenso.pdf.
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Segun el reporte de la Camara de Comercio de Barrancabermeja a través de la
pagina de Dinamica empresarial 2012 se recopila informacién confiable del sector,

del cual se detallan las principales conclusiones:

o En la ciudad existen 7.074 unidades productivas, dentro de las cuales 6.665
son del tamafio micro y representan el 94%. Ademas, 344 pequefias, equivalentes
al 5,1% y 50 medianas, que corresponden al 0,7%. Sélo el 0,2% pertenecen a las
grandes empresas. 4.576 empresas pertenecen al comercio, es decir el 64,7%.
1.634 empresas pertenecen al sector servicios, un 23,1% del total, y 864 al
industrial, es decir el 12,2%. (La division se hizo teniendo en cuenta la clasificacién
de las Empresas por La Ley 590 del 2000, con base a las caracteristicas de
planta de personal y activos totales). Es un potencial el hecho de que
Barrancabermeja cuenta con microempresas que requieren de realizar

capacitaciones para el fortalecimiento de las areas de la organizacion™.

o La gran mayoria de las empresas locales carecen de sucursales, solo 132
(de las 7.074) 1.87% de los establecimientos poseen un local adicional. De las 132
empresas que cuentan con sucursal, el 65% cuenta con una, el 14.5% con dos, el
7.29% con tres y el 4.2% con cuatro. Los empresarios estan en esa dinamica de
ejecutar proyectos de expansion del negocio o de nuevas sucursales local o
regionalmente, realizando un acompafiamiento permanente desde la seleccién del
local y todas las actividades que implique adecuacién en infraestructura,

participacién en eventos comerciales y fortalecimiento del talento humano®°.

o De las 7.074 empresas encuestadas el 49.7% (3.516) surgio entre los afios
2001 al 2003, mientras que el 23.9% (1.691) nacio en el Ultimo lustro de la década

anterior, tan sélo el 15.6% (110) de las empresas fue creada antes de 1990. Esta

* CAMARA DE COMERCIO DE BARRANCABERMEJA. Dinamica empresarial de
Barrancabermeja, 2012, Recuperado septiembre 10 de 2013 Disponible  en
http://www.ccbarranca.org.co/Dinamica empresarial 2012/competitics -pdf

*® |bid. p. 40.
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dindmica implica que las personas estan cambiando de una cultura de empleados
a una cultura empresarial, donde estos deben ser actores de su propio desarrollo.
Las nuevas empresas por lo general poseen personal calificado con
conocimientos en el campo de la administracion, que tienen la vision de una

infraestructura adecuada para su productividad®®.

o Los sectores que ejercen mayor peso sobre la economia son: Produccion y
fabricacién 988, comercio 2.828 y servicios 1.293. las empresas independientes
de su actividad econdmica requieren de maquinaria, mobiliario para operar y

fortalecimiento en mercadeo y personal.>’

o En Barrancabermeja prima el esfuerzo individual para la creacion de
empresas (75.66%), mientras que soélo el 5.68% es fruto de sociedades; esto
implica el surgimiento de establecimientos menos fuertes en términos de inversion
de capital y la consolidaciéon del rechazo por el trabajo en equipo y la
asociatividad. Tipo de empresas, familiar 3.900, sociedad 312, sin animo de lucro
29%,

o El 47.6% (2.434) establecimientos comerciales carece de los requisitos
empresariales minimos para su funcionamiento. Esto denota un alto indice de
ilegalidad y omision de los parametros establecidos por el Estado para el
funcionamiento de cualquier actividad comercial, de producciéon o de  servicios. El
requisito que cumple mayor proporcion es el registro mercantil expedido por la
Camara de Comercio (44.57%), seguido del documento de industria y comercio

(3.87%), registro sanitario (0.09%), bomberos y usos del suelo (0.01%)°.

*® |bid. p. 40.
> Ibid. p. 40.
*% |bid. p. 40.
> Ibid. p. 40.
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o Los empresarios tienen la tendencia de comprar los insumos en el
municipio de Barrancabermeja, el 74.5% (3.823) aseguran que lo compra
localmente y 25.1% (1.288) adquieren los insumos en otras ciudades como
Bucaramanga, Bogota, Medellin y Cali, seguido en orden de importancia Pereira y

Cucuta®.

o El 73.3% de las empresas locales requieren personal de muy bajo perfil,
gue no sobrepasen la secundaria. Los profesionales y tecnélogos no hallan por lo
tanto en los establecimientos locales alternativas de empleo, pues solo necesita el
18.2% de ellos. Este resultado se puede cruzar con la informacion relacionada a
que la mayoria de las empresas en Barrancabermeja se constituyeron a partir del
afio 2001, lo cual se prevé que las personas tienden a crear nuevas empresas que
es una oportunidad para el ofrecimiento de servicios orientados a potencializar el

area de mercadeo, produccién y personal®.

o Con relacion a la capacidad tecnolégica el 36.2% tienen equipos de
computo, el 12.1% linea de fax, 8.7% acceso a Internet y 80% lineas telefonicas.
Al poseer las empresas capacidad tecnoldgica, denota inversiones del empresario

para ser competitivo y productivo®?.

o En lo agropecuario, se cuenta con innumerables proyectos en el sector, por
el impulso que realiza la Administracion Municipal, con apoyo de la UMATA y
CORPOICA, es asi como, por su ubicacién geografica y el enriquecimiento de sus
suelos, se ha desarrollado la actividad econdmica en los sectores de la

ganaderfa, piscicultura y la agricultura®.

® |bid. p. 40.
®L bid. p. 40.
®2 |bid. p. 40.
®% Ibid. p. 40.
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o Lo industrial en Barrancabermeja esta representado por la actividad
petrolera, ECOPETROL S.A., impulsa el desarrollo empresarial, que se evidencia
actualmente con los proyectos de ampliacion de las plantas industriales, los cuales
inciden en el establecimiento de firmas contratistas y personal de otras zonas del
pais que llegan a la ciudad a vincularse laboralmente en la ejecucion de los

diferentes proyectos®*.

o Con relacion al sector servicios, las actividades que lo conforman son
alimentos, servicios de belleza, servicios empresariales, asesorias, transporte.

Como ejemplo, se puede mencionar:

o El transporte fluvial atendié en el afio 2003 a 321.255 pasajeros que
utilizaron la ruta de Barrancabermeja a los diferentes municipios, corregimientos y
veredas como Puerto Berrio, Casabe, San Pablo, Simiti Morales, Gamarra, el

Banco y Magangué®.

o El movimiento de carga por via fluvial moviliz6 152.880 toneladas de
diversos productos como fertilizantes, clinker, cemento, cereal, artesanal, fluorita y

otros productos®®.

La anterior informacién, aporta a esta investigacion datos importantes con relacion
al crecimiento poblacional y las diferentes dinamicas economicas y empresariales,
donde se evidencia al ser humano como protagonista del desarrollo de las
comunidades, sin embargo, para su actuar requiere diariamente diferentes
factores, entre ellos, la alimentacion, como base fundamental para su
subsistencia, la recreacion, la actividad misma del emprenderismo, el

reconocimiento a empresarios en las diversas ramas como la comercializacion en

®* Ibid. p. 40.
®® |bid. p. 40.

ALCALDIA MUNICIPAL. Departamento de Planeacion. Revista Barrancabermeja en cifras.
2004/2005. p.18.

53



la cual se encuentra enmarcado este estudio, aprovechando un talento innato de
los artesanos en el municipio que redunda en mejores ingresos a éstos y una

reactivacion de las pymes y por ende de la economia del municipio.

1.3 ASPECTOS LEGALES

El estudio propuesto se encuentra juridicamente sustentado bajo las siguientes

leyes, decretos y normas.

1.3.1 Constituciéon Politica De Colombia Articulo 25. El trabajo es un derecho y
una obligacion social y goza en todas sus modalidades, de la especial proteccion
del estado. Toda persona tiene derecho a un trabajo en condiciones dignas y

justas.

1.3.2 Constitucion Politica De Colombia Articulo 53. Remuneracién minima
vital y movil, proporcional a la cantidad y calidad de trabajo; garantia a la
seguridad social, primacia de la realidad sobre formalidades establecidas por los
sujetos de las relaciones laborales, capacitacion, adiestramiento y el descanso
necesario; proteccion especial a la mujer, a la maternidad y al trabajador menor de
edad. La ley, los contratos, los acuerdos y convenios de trabajo no pueden
menoscabar la libertad, la dignidad humana ni los derechos de los trabajadores.

1.3.3 Decreto 410 de 1971. Corresponde a la reglamentacion legal de los
comerciantes y a los asuntos mercantiles de éstos, los cuales se deben regir por
las disposiciones de la ley comercial y a los casos no regulados expresamente en

ella los cuales seran decididos por analogias de su respectiva norma.

1.3.4 Ley 36 de 1984 de noviembre 19. Por la cual se reglamenta la profesion de

artesano y se dictan otras disposiciones.
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1.3.5 Decreto numero 1360 del 23 de Junio 1989. Que se incluy6 en la Ley 23

de 1982 “Normatividad relativa a derecho de autor”.

1.3.6 Normas complementarias como la Ley 44 de 1993. Por el cual se

reglamente la inscripcién del aporte légico (Software) en el registro nacional de

derechos de autor.

1.3.7 Ley 44 de 1993. Articulo 6. Se refiere al Registro Nacional de Derecho de
Autor, el cual es un servicio gratuito sin ninguna contraprestacion econémica para
el ciudadano que presta el Estado a través de la Unidad Administrativa Especial
Direccion Nacional de Derecho de Autor, entidad adscrita al Ministerio del Interior
y de Justicia, en su sede Unica sin regionales ubicada en la ciudad de Bogot],
D.C., cuya finalidad es la de brindar y otorgar a los titulares de derecho de autor y
derechos conexos a un medio de prueba y de publicidad a sus derechos, asi como

a los actos y contratos que transfieran o cambien ese dominio amparado por la

ley.

1.3.8 Ley 603 de 2000. Por la cual se modifica el articulo 47 de la Ley 222 de
1.995,en su Informe de gestion, el cual deberd contener una exposicion fiel sobre
la evolucion de los negocios Yy la situacion econémica, administrativa y juridica de
la sociedad; asi como: Los acontecimientos importantes acaecidos después del
ejercicio, la evolucién previsible de la sociedad, las operaciones celebradas con
los socios y con los administradores, el estado de cumplimiento de las normas

sobre propiedad intelectual y derechos de autor por parte de la sociedad.

1.3.9 Decreto 410 de marzo 27 de 1971. Por el cual se expide el Codigo de

Comercio. El cual trata de la aplicabilidad de la ley comercial.

1.3.10 Ley 905 de 2004. Publicada en el diario oficial No. 445.628, de 2 de agosto

de 2004, “Por medio del cual se modifica la Ley 590 de 2000 sobre promocién del
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desarrollo de la micro, pequeiia y mediana empresa (MIPYMES) colombiana y se
dictan otras disposiciones, con el fin de brindar ventajas econémicas y generar

mejores condiciones econémicas para su creacion y operacion.

1.3.11 Ley 100 de 1993. Esta ley regula los pagos y prestaciones sociales o de
seguridad social a que tiene derecho todo trabajador. EIl contenido del sistema
general de seguridad social estd compuesto por pensiones, salud y riesgos

profesionales.

1.3.12 Ley 99 de diciembre de 1993. Sirve para dar los lineamientos respectivos
en materia del manejo ambiental de las empresas y el cumplimiento que éstas
deben tener en miras a la preservacion del medio ambiente evitando su deterioro y
debido a las exigencias en la prevencion de impactos ambientales para la creacion
de empresas mas aun si se trata de material artesanal demostrar que no genera
impactos negativos en el medio ambiente y obtener la respectiva licencia

ambiental a que diera lugar segun las CAS.

1.3.13 Ley 1014 de enero de 2006. Da fomento a la cultura del emprendimiento.
Refiriéndose a las actitudes de la innovacién del emprendedor, a la manera de
pensar y actuar orientada hacia la creacion de riqueza, definiendo claramente los
objetivos de un negocio y promoviendo el espiritu emprendedor tanto en la
creacion de empresas asi como en el posicionamiento de la misma generando

acciones hacia estos logros.
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2. ESTUDIO DE MERCADOS

2.1 OBJETIVOS

2.1.1 Objetivo General. Efectuar un estudio de mercados a través del analisis de
fuentes primarias y secundarias que permita identificar y medir las diferentes
variables del mercado como son la oferta, la demanda, canales de
comercializacion, precios, promocion y publicidad para determinar la factibilidad
comercial de la creacion de una comercializadora de artesanias en el Municipio de

Barrancabermeja.

2.1.2 Objetivos Especificos.

o Determinar las caracteristicas de la demanda actual en lo concerniente a la
comercializacion de artesanias en la ciudad de Barrancabermeja, a través de una
investigacion descriptiva explicativa, en la busqueda de clientes potenciales vy

objetivos.

o Determinar el tipo de competencia y las artesanias que ofrecen en la ciudad
y su area de influencia, mediante un trabajo de campo, con el fin de conocer que

se ofrece en materia artesanal a la poblacién en general.

o Realizar el analisis de precios ofrecidos por la competencia local y regional,
con el fin de asignar un precio que se ajuste a las necesidades de los
consumidores de artesanias, comparando con los encontrados en

comercializadoras de productos similares.

o Escoger el canal de comercializacion adecuado, a partir de la identificacion
de las necesidades de los clientes con el fin de lograr posicionamiento permanente

de la empresa en el mercado.
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o Identificar y definir la publicidad para dar a conocer la comercializadora de
artesanias, cotizando los medios locales como la radio, la television, avisos, vallas,
pasacalles entre otros, determinando el medio y estrategia de publicidad acorde a

las expectativas del mercado.

2.2 DESCRIPCION DEL SERVICIO

2.2.1 Definicién, usos y especificaciones.

o Definicién. El servicio propuesto es la comercializacion de artesanias, para
lo cual se escoge para venta directa un sitio céntrico de gran afluencia del publico,
en la cual se tenga a disposicion diversas presentaciones alegoricas a la region, a
la cultura costefla y elaboradas por los artesanos que las suministran, de
materiales como chapitas de latas de cerveza, madera, foamy, botones,
ofreciendo toda una gama de artesanias como bolsos, mug, blusas, pisa papeles,

portaretratos en técnica country entre otros.

o Usos. Estas artesanias se utilizan para toda clase de eventos en los cuales
se pueden obsequiar, en fechas especiales como cumpleafios, dia de la mujer, dia
de la madre, recordatorios, decorativos, detalles para el hogar entre otros, de

acuerdo a la necesidad y requerimiento del cliente.

o Especificaciones. El servicio a prestar se caracteriza por la diversidad de
articulos con presentaciones alegdricas a la nacion, a la region y a la cultura
costefia, con mensajes, marcas o nombres personalizados, segun la solicitud del
cliente. Las artesanias ofrecidas estan realizadas con materiales naturales como
totumo, madera, flores, hojas secas, semillas, fique y productos reciclables como
chapitas de cerveza, tapas de plasticos, tarros plasticos, cuero y botones,

comercializando toda una gama de las lineas mostradas a continuacion:
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o Madera country. En esta linea se encuentran cofres, cuadros decorativos,
portarretratos, pisapapeles, portalapices, a los cuales segun escogencia del cliente
pueden llevar dibujos, colores y mensajes personalizados.

Ver modelos en las siguientes fotografias:

Figura 1. Articulos de la linea en madera country.

Fuente: Fotografia de artesania tomada por las autoras del proyecto.

Figura 2. Articulos tallados en madera.

Fuente: Fotografia de artesania tomada por las autoras del proyecto.
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Figura 3. Articulos en madera con dibujos y letra en pirograbado.

Fuente: Fotografia de artesania tomada por las autoras del proyecto.

o Bolsos. Estos se venden tejidos en hilo, con materiales reciclables como

tapas de cerveza, en tela con estampados, ver modelos en la siguiente fotografia:

Figura 4. Linea de bolsos artesanales.

Fuente: Fotografia de artesanias tomadas por las autoras del proyecto.
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o Arreglos con peluches y chocolates. Se venden con diversos motivos, o0
peluches al cual se le decoran con papel seda y chocolates de diversas marcas,

como se muestran en la siguiente fotografia:

Figura 5. Cajas reciclables con peluches y mugs decorativos.

Fuente: Fotografia de artesanias tomada por las autoras del proyecto.

2.2.2 Atributos diferenciadores del servicio con respecto a la competencia.

Para la comercializacion de artesanias MAGDIEL se encuentran los siguientes:

o Productos elaborados exclusivamente por artesanos locales.

o Utilizacién de materiales reciclables que favorecen el medio ambiente como
tapas plasticas de gaseosas y chapitas de cerveza en lata con las que se elaboran
bolsos para dama, con colores llamativos al gusto del cliente.

o Se trabaja por encargos segun rotacion o demandan de articulos con

artesanos especializados por modalidad de articulo que elaboran los productos a

mano con mensajes personalizados y colores escogidos por el cliente.
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o Destreza en habilidad de los artesanos para creacion de productos o
artesanias innovadoras, poco comunes en el mercado y de la comercializadora

para ventas.

o Las autoras del proyecto ya han hecho exposiciones de las artesanias en
ferias empresariales de la UIS, proponiendo la creacidon de la comercializadora en
la tienda de artesanias donde se han vendido todos los articulos expuestos pues
son del gusto de los visitantes, también se ha participado con exposiciones en
Valledupar en el festival Vallenato 2013, en la tienda del Copae Chicuco, cuyos
encargos ascendieron a la venta de 1.000 articulos, por la aceptacion gustos y

asequibilidad precios asequibles a la poblacion en general.

o Los precios de las artesanias son asequibles a los clientes y varian de

acuerdo al disefio o tipo de artesania.
2.3 MERCADO POTENCIAL Y OBJETIVO

2.3.1 Mercado Potencial. La ciudadania en general de Barrancabermeja (320.000
habitantes) y poblaciones vecinas como Puente Sogamoso, Puerto Wilches
(31.503 habitantes incluido Puente Sogamoso), Puerto Parra (7.813 habitantes),
Sabana de Torres que requieran de obsequios para toda ocasion y a peticion de

los clientes®’.

2.3.2 Mercado objetivo. Para el presente proyecto son las personas del municipio
de Barrancabermeja que tengan poder de compra y requieran de articulos para

regalos de toda ocasion, los cuales corresponden al 61.11%°® personas mayores

" DANE. Estadisticas de la poblacién, registradas en el censo del 2005 con proyeccion de

crecimiento de la poblacion. Recuperado el 01 de octubre de 2013. Disponible en: http://www.dane.
gé)v.co/files/cgnsoZOOS/PERFIL_PDF_CGZOOS/OOOOOT?TOOO.PDF

ALCALDIA MUNICIPAL. Departamento de Planeacion. Revista Barrancabermeja en
cifras.2004/2005. p.18.
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de 18 afios econdmicamente activas, de la poblacién que corresponden a 195.552

habitantes de la poblacion actual.

2.4 INVESTIGACION DE MERCADOS

2.4.1 Lademanda.

2.4.1.1 Descripcion del problema de investigacion de mercados.
Barrancabermeja es una ciudad cuya base de la economia es la exploracién y
refinacion del petréleo, esta actividad trae consigo la reactivacion de otras
economias como la bancaria, la educativa, la de fabricacion, la de suministro de
alimentos y la del comercio, entre otras, que hacen que la fuerza laboral a través
del recurso humano con presencia en las empresas tomen como lugar
permanente de vivienda en el puerto petrolero, llegando incluso de otras regiones
y que con la actividad comercializadora satisfacen sus necesidades primarias y
siendo la comercial de gran uso, por lo cual se presenta la oportunidad de penetrar
en el mercado con nuevos productos que puedan servir para obsequios en

diversos eventos, como lo son las artesanias.

Pero debido a que se desconocen los aspectos que influyen en el momento de la
compra, como el tipo de artesania, tamafio, material, colores, entre otros aspectos,
se hace necesario indagar sobre éstos a fin de identificar con certeza Ila
aceptacion e intencién de compra de las artesanias, los oferentes, los precios, los
canales de comercializacion y estrategias publicitarias, a fin de buscar la
oportunidad de penetrar en el mercado y posicionarse a nivel local con una
imagen corporativa y poner en marcha la comercializadora de artesanias
MAGDIEL.

2.4.1.2 Necesidades de informacién. Con base a la investigacion a desarrollar

se requiere obtener la siguiente informacion:
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o Determinar la demanda potencial de las artesanias a comercializar.

o Conocer las clases de artesanias y materiales que sean del mayor agrado

de la poblaciéon objetivo, asi como cantidad y periodicidad con que los adquieren.

o Constatar si existe competencia en la ciudad y las especificaciones con las

cuales se presta el servicio.

o Establecer la aceptacibn de la poblacion en general acerca de la

comercializacion de artesanias en el entorno local.

o Identificar los horarios de preferidos por los clientes para la comercializacién

de las artesanias.

o Evaluar los precios que se manejan en el mercado local, considerando
aspectos incidentes como la oportunidad, calidad y variedad de artesanias a

comercializar.

o Identificar el canal de comercializacién Optimo para la venta de las

artesanias.

2.4.1.3 Ficha Técnica.

Cuadro 4. Ficha técnica de la demanda.
FICHA TECNICA DE LA DEMANDA.

Tipo de Investigacion El estudio a desarrollar es de tipo descriptivo presenta los hechos tal como
suceden, identificando las formas de conductas y actitudes de las personas
que actdan en el proceso de transformacion, comercializacién y consumo de
artesanias.

Explicativa. Se exponen los resultados de los datos obtenidos a través de los
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FICHA TECNICA DE LA DEMANDA.

instrumentos de investigacion utilizados ylas decisiones que se tomaran a
futuro.

Método de Investigacién

Deductivo-Inductivo, identificando algunas caracteristicas particulares con
relacion a las preferencias de compra del consumidor el cual sera llevado
desde el universo hasta lo particular al tiempo que pasa de lo particular alo
global.

Fuentes de Informacion

Primarias. Seran considerados los habitantes de la ciudad de

Barrancabermeja.

Secundarias. Se utilizaran fuentes escritas y virtuales como revistas, libros,

trabajos de grado, prensa, e internet.

Técnica Recoleccion de Encuesta.
Informacion
Instrumento Cuestionario. (Ver anexo A)

Modo de Aplicacion

Directa.

Definicion de la poblacion
(elemento unidad de
muestreo)

Personas con poder adquisitivo en Barrancabermeja, existen

aproximadamente 195.552.%

Unidad de muestreo: Hogares, parques, sitios de asistencia masiva de

personas adultas.

Elementos: Hombres y mujeres mayores de 18 afios que se tomaran de

manera aleatoria.

Proceso de Muestreo

Muestreo Aleatorio Simple

Marco Muestral

En las comunas de Barrancabermeja

Alcance

La ciudad de Barrancabermeja.

Tiempo de aplicacion

01 130 de Marzo de 2013

Calculo de la muestra. Se aplicé la siguiente férmula:

_ N(p*q)z*
Z*(p*q)+e*(N-1)

Donde n, tamafio de la muestra

® Ibid p. 61.
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N: es la poblacion representada por 195.552 habitantes.
Z: grado de confiabilidad, 95 por ciento. Valor de Z = 1.96
P: probabilidad de acertar. P = 50% = 0.5

Q: probabilidad de fracaso. Q =50% = 0.5

e: error, 5 por ciento error maximo permitido. e = 0.05

~ 195.552 x (0.5 x 0.5) x (1.96)2
T (1,96)2% (0,5 x 0,5) + (0,05)2 (195,552 —1)

n

Para la realizacién del trabajo de campo deben realizarse 384 encuestas a la

poblacion objetivo, tomando al azar ya que el muestreo es aleatorio simple.

2.4.2 Tabulacion, presentacion y andlisis de resultados. Esta se realiza
utilizando el programa de excell, colocando los datos en la tabla, haciendo las
respectivas graficas que arrojan los datos porcentuales, pregunta por pregunta.

1. ¢ Actualmente compra artesanias?

Cuadro 5. Compra de Artesanias.

CONCEPTO FRECUENCIA ABSOLUTA FRECUENCIA RELATIVA
a Si 258 67,18%
b No 126 32,82%
TOTALES 384 100%
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Grafica 6. Compra de Artesanias.

67,18%

Las respuestas comprueban que el 67,18% de las personas con poder decisivo
en Barrancabermeja han comprado artesanias en algin momento de su vida y que
lo hacen para decorar sus viviendas 0 para obsequiar a sus amistades con
motivos especiales y como recordatorio cuando realizan viajes dentro y fuera del
pais. Este porcentaje es significativo para iniciar la empresa en la ciudad, pues

muestra una alta demanda y compra de artesanias en la ciudad.

2. ¢De qué materiales compra?

Cuadro 6. Materiales preferidos de las artesanias

CONCEPTO FRECUENCIA ABSOLUTA FRECUENCIA RELATIVA
a Fibras Naturales 62 24,03%
Fibras Sintéticas 36 13,95%
c Materiales Reciclables 100 38,75%
c Mezclados 52 20,15%
d Otros 8 3,10%
TOTALES 258 100%
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Grafica 7. Materiales preferidos de las artesanias

Otros
Mezclados 3,10%

20,15%

Fibras Naturales
24,03%

Materiales
Reciclables FibrasSintéticas
38,75% 13,95%

Los materiales preferidos por los consumidores de artesanias en
Barrancabermeja, son aquellas elaboradas con materiales reciclables como
chapitas de cerveza en lata, tapas plasticas de botella de gaseosa, marcando un
38,75% de favorabilidad seguida de las fibras naturales con un 24,03%,
favoreciendo a las artesanias de la empresa y la comercializacion de las mismas
en el entorno local, ya que en su mayoria son de materiales reciclables, del agrado
de la poblacién y sobre todo con una tendencia hacia el cuidado del medio
ambiente. Este punto favorece la puesta en marcha de la comercializadora puesto
gue como se van a comercializar articulos de diversos artesanos se tendria
variedad de los materiales mas utilizados por la poblacion objetivo y se concluye la

adquisicion por parte de éstos ya que se ofrece diversidad.
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3. ¢ Qué articulos compra de artesanias?

Cuadro 7. Articulos Artesanales preferidos por los consumidores

CONCEPTO FRECUENCIA ABSOLUTA FRECUENCIA RELATIVA
a Bolsos 93 36,04%
b Tarjetas cartén pajay foamy 44 17,05%
c Arreglos peluches 49 18,99%
d Trabajos country 72 27,90%
TOTALES 258 100%

Grafica 8. Articulos Artesanales preferidos por los consumidores.

Trabajos
country
27,90%

Bolsos
36,06%

Arreglos Tarjetas cartén
peluches paja y foamy
18,99% 17,05%

Los articulos de artesanias preferidos por los consumidores de este producto son
los bolsos los cuales sobresalen con un 36,06%, siguiéndole los trabajos en
madera country con un 27,90%, en menor proporcién arreglos en peluches con
chocolates, tarjetas en cartdbn paja y foamy; esto significa que los bolsos con
materiales reciclables como chapitas de cerveza en lata y tapas plasticas de

gaseosa van a tener muy buena acogida y deben surtirse este producto con mayor

cantidad.

69




4. ¢;Frecuencia de compra?

Cuadro 8. Frecuencia de Compra.

CANTIDAD Xl (FRECUENCIA) (PORCENTAJE) (PROMEDIO)
H Hi XIHI
0-1meses 0.5 20 7,75% 0,04
2 — 4 meses 3 25 9,68% 0,30
10- 12 meses 11 38 14,72% 1,62
Mas de 12 meses 12 175 67,82% 8,14
TOTAL 258 100% 10,11

PROMEDIO 11 meses

Grafica 9. Frecuencia de Compra.

0-1 meses
7.75%

2—4 meses
9,68%

10- 12 meses
14,72%

Mas de 12
meses
67,82%

La frecuencia de compra de la poblacién consumidora de productos artesanales
es de cada 11 meses lo que permite deducir que en promedio por lo menos una
vez al afio estdn comprando artesanias, demostrando que hay que establecer

estrategias de mercado para que la poblacion haga compras de artesanias con
mayor frecuencia.
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5. ¢Cuanto esta dispuesto a gastar en lacompra de artesanias?

Cuadro 9. Presupuesto de gasto por compra en artesanias.

CANTIDAD XI (FRECUENCIA) (PORCENTAJE) (PROMEDIO)
Fi HI XIHI
$50.000-$100.000 $75.000 162 62,79% 47.092
$100.001-$150.000 $125.000 47 18,21% 22762
$150.001-$200.000 $175.000 15 5,8% 10.150
Mas $200.000 $200.000 34 13,20% 26.400
TOTAL 258 100% 106.404
PROMEDIO $106.000

Grafica 10. Presupuesto de gasto en compra de artesanias.

Vds $200.000
13,20%

$150.001-
$200.000
5,8%

$100.001- $50.000-
$150.000 $100.000
18,21% 62,79%

Los consumidores de artesanias en la ciudad de Barrancabermeja, en un
promedio estan invirtiendo de acuerdo a los compras realizadas $106.000 en
promedio para artesanias, favoreciendo a las artesanias de la empresa ya que
tiene productos a comercializar con varios precios, los cuales son muy asequibles

a la poblacién en general para adquirir la artesania del gusto del cliente.
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6. ¢Le gustaria comprar artesanias ofrecidas por una comercializadora

creada en Barrancabermeja elaboradas por los artesanos de la ciudad?

Cuadro 10. Disponibilidad de compra de artesanias a una nueva comercializadora.

CONCEPTO FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
a Si 240 92,63%
No 18 7,37%
TOTALES 258 100%

Grafica 11. Disponibilidad de compra de artesanias a una nueva comercializadora.

No
7,37%

Si
92,63%

De los 25 consumidores de artesanias encuestados en la ciudad de
Barrancabermeja, estan dispuestos a consumir los productos elaborados por los
artesanos de la ciudad un 92,63%, les gustaria adquirir artesanias hechas por
Artesanos Barranquefios. A cambio un 7,37% sigue prefiriendo la mano de obra

nacional.

2.4.3 Estimacion de la demanda. Esta se calculard tomando en cuenta los datos

suministrados por los consumidores de Artesanias, por cuanto no existen datos
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histéricos que puedan ser tomados como referencia para calcular el consumo. Se

estimara la demanda presuntiva de acuerdo con la siguiente formula:

DP=P*% C*X*F

Donde,

DP Es la demanda potencial.

P La poblacion consumidora del producto con poder decisivo. (es 320.000
habitantes x 61.11% = 195.552 habitantes).

C El porcentaje de las personas que adquieren el producto.

(67,18%=131.372) que les gusta las artesanias, de estas personas

(131.372x92,63% = 121.690) quieren comprar a MAGDIEL.

X Los articulos de compra son 36,04% bolsos, 17,05% tarjetas, 18,99% arreglos

con peluches, 27,90% madera country 1 por persona.

F La frecuencia promedio de compra. 1 vez al afio.

Por lo tanto, la demanda anual es igual a la compra de por lo menos 1 artesania
por persona lo que equivale a 121.690 personas por una artesania, igual a
121.690 artesanias, este resultado de la demanda de artesanias es favorable para
la comercializadora pues existe la intencion de compra de las artesanias a ofrecer
por MAGDIEL. Lo que corresponde a 121.690 anuales, de los cuales 36,04%
muestran intencion de compra por artesanias de bolsos igual a 43.857 demanda

de bolsos anuales, 17,05% muestran intencibn de compra por artesanias de
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tarjetas en carton paja y foamy igual a 20.748 tarjetas anuales, 18,99% muestran
intencion de compra por artesanias de arreglos en peluches igual a 23.109
arreglos en peluches anuales, 27,92% muestran intencion de compra por
artesanias en madera country igual a 33.976 artesanias en madera country

anuales. Ver estimacion de la demanda en el siguiente cuadro:

Cuadro 11. Estimacion de la demanda.

ITEM BOLSOS TARJETERIA ARREGLOS MADERA
VARIOS

Habitantes con poder adquisitivo 195.552
Les gustay compran artesanias 131.372
67,18%
Intencion de compra artesanias 121.690 121.690 121.690 121.690
MAGDIEL 92,63%
Porcentaje requerido portipo de 36,04% 17,05% 18,99% 27,92%
artesania
Artesanias requeridas 43.857 20.748 23.109 33.976
Cantidad de artesanias 1 anual 1 anual 1 anual 1 anual

TOTAL 43.857 20.748 23.109 33.976

2.4.4 Proyeccion de la demanda. De acuerdo con la anterior informacion se
denota que el mercado de las artesanias tiene una demanda que representa un
gran aporte a las finanzas de Barrancabermeja, se garantiza el éxito de este

proyecto durante la vida util del proyecto. La proyeccion se presenta en el
siguiente cuadro.

Cuadro 12. Proyeccion de la demanda en articulos.
TIPO DE ARTESANIA | ARNO 0 ARO 1 ARO 2 ARO 3 ARO 4 ARO 5

BOLSOS 43.857 44.383 44916 45.455 46.000 46.552

TARJETERIA 20.748 20.997 21.249 21.504 21.762 22.023

ARREGLOS VARIOS 23.109 23.386 23.667 23.951 24.238 24529

MADERA 33.976 34.384 34.796 35.214 35.636 36.064

TOTAL 121.690 123.150 124.628 126.124 127.637 129.169

74



Se proyecta esta demanda teniendo como referencia un crecimiento anual de la
poblacién actual de Barrancabermeja que de acuerdo a indices técnicos que
sustenta el DANE se estima en el 1,2% anual’®. No se reporta demanda histérica

puesto que no hay informacion al respecto.

o Andlisis de la investigacion de mercados. De acuerdo con la
investigacion de mercados se pudo determinar que la poblacion objeto es de
195.552 habitantes, de los cuales se le aplic6 la encuesta a 384 personas de

donde se determina la siguiente informacion:

El 67,18% de la poblacién con poder decisivo en Barrancabermeja, consume
artesanias los cuales tienen una periodicidad de compra anual, que en promedio
al afio la realizan 1 vez, las compras promedio de $106.000, es decir que al afio
las personas manifiestan comprar artesanias, el 92.63% que tiene intencion de
compra hacia la nueva empresa comercializadora Magdiel arroja una demanda
anual de 121.690 articulos. Denotando una demanda potencial muy atractiva y
ante la imposibilidad local de realizar el abastecimiento de artesanias por cuanto
no existe una gran cantidad de comercializadores de artesanias en la ciudad. Por
lo tanto se demuestra que desde el punto de vista de mercados se puede decir

que existe la viabilidad comercial de este proyecto.
2.5 OFERTA O COMPETENCIA

2.5.1 Necesidades de informacion.

o Cantidad de empresas comercializadoras de artesanias en

Barrancabermeja.

" ALCALDIA MUNICIPAL. Departamento de Planeacion. Revista Barrancabermeja en cifras.

2004/2005. p.54.
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o Determinar los articulos que actualmente se estan comercializando.

o Precios promedio de los articulos comercializados.
o Fortalezas y debilidades de la competencia.

) Horarios de atencion.

o Criterios de calidad, precio y servicio.

o Estrategia publicitaria que se maneja en el sector.
o Numero de empleados.

o Ubicacion.

2.5.2 Andlisis de la situacion actual de la competencia. En la ciudad se
realizan por temporadas ferias artesanales, con expositores de diferentes partes
del pais, las cuales se encuentran en permanente movilidad de ciudad en ciudad,
pero no se puede considerar una oferta directa al proyecto objeto de la presente

investigacion.

La oferta estaria representada en las dos uUnicas comercializadoras de artesanias,
que presentan una amplia gama de demandantes de articulos, comprados en
otros lugares del pais y que son alusivos a temas especfificos como lo esencial en
Colombia y que le permite identificacion como los son: sombrero vueltiao,
sandalias tres puntas, hamacas, ponchos, taburetes, guacharacas, maracas,
chivas, entre otros; estas comercializadores, solo representarian inicialmente un

porcentaje minimo, ya que esta enfocada su comercializacion en el municipio de
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Barrancabermeja, con articulos diferentes a los que se pretende comercializar por

la empresa a creatr.

Cabe destacar, que estos dos sitios cuentan con punto de venta, pese a estar bien
posicionados en el mercado, no se consideran como una fuerte competencia pues

manejan otros surtidos y estilos.

En cuanto a los artesanos locales, los cuales se toman como oferentes debido a
que sus ventas son directas, estas se hacen so6lo por encargo en cantidades
limitadas. De ahi, que los materiales que utilizan son mas costosos para una
menor cantidad al ofrecerlas a través de una comercializadora dedicada sélo a las
elaboradas en Barranca van a ser mayores los pedidos, van a obtener mejores

descuentos y lograr mayores ventas.

Ver situacion actual de la competencia en el siguiente cuadro:

Cuadro 13. Situacion actual de la competencia.

NOMBRE

DIRECCION

TAMANO

NUMERO DE
EMPLEADOS

FORTALEZAS

DEBILIDADES

ARTESANIAS
COLOMBIA

ZONA ROSA

Pequefia

empresa

10 afios de presencia

en el mercado.

Pueden realizarse
pagos en efectivo y
con tarjeta débito o

crédito.

Productos de buena

calidad.

Ubicacion central y

estratégica.

Maneja una linea mas

No tiene zona de

parqueo.

No maneja
exclusividad de
artesanias.
Local muy

pequefio.

Son de precios
mayores oscilan
$25.000
articulos

entre
para
pequefios hasta
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NOMBRE

DIRECCION

TAMANO

NUMERO DE
EMPLEADOS

FORTALEZAS

DEBILIDADES

decorativa basada en
cuadros, porta retratos,
centros de mesa en
porcelana y

porcelanicron.

$100.000 por un

centro de mesa.

DONDE LOS
COSTENOS

AVENIDA
DEL
FERRO
CARRIL

Pequefa

empresa

10 afios de presencia
en el mercado.

Pueden realizarse
pagos en efectivo y
con tarjeta débito o

crédito.

Productos de buena
calidad.

Ubicacion con gran
afluencia de publico y
vehicular.
Manejan diversas
artesanias desde sillas
hasta sandalias tres

puntas.

Zona de parqueo
limitada.

Comercializa
artesanias de la
region Caribe.

Local mediano.

Son de precios
mas altos oscilan
$20.000
articulos

entre
para
pequefios hasta
$300.000 por una
silla.

2.6 DEMANDA POTENCIAL INSATISFECHA

La relacién entre la oferta y la demanda determina la demanda potencial

insatisfecha definida como la cantidad de un producto que se podria consumir en

el futuro y que el mercado actual no podria satisfacer si prevalecen las mismas

condiciones actuales. Para este estudio como no existen datos estadisticos para la

oferta se toma como demanda insatisfecha el deseo de compra de nuevas

artesanias teniendo en cuenta la intencibn de compra a la comercializadora

MAGDIEL, como se refleja en el siguiente cuadro:
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Cuadro 14. Demanda potencial insatisfecha.

CONCEPTO PORCENTAJE VALOR ESPECIHCACION
Compran artesanias 67,18% 131.372 | DEMANDA
No quieren comprara 7,37% 9.682 | SATISFECHA ACTUALES
MAGDIEL OFERENTES
Quieren comprar a 92,63% 121.690 | DEMANDA INSTISFECHA
MAGDIEL

2.7 CANALES DE COMERCIALIZACION

Los canales de comercializacion son la ruta que toman los productos para pasar
del productor al consumidor final, deteniéndose en varios puntos de esa

trayectoria; existiendo un pago y un intercambio de informacién en cada punto .

En una organizacién industrial o comercial, es importante analizar la mejor manera
de dar a conocer el producto o servicio que se brinda al publico. Por esta razén, no
basta con tener un producto o servicio muy diferenciado con respecto a la
competencia, es necesario entregarlo de manera eficiente al consumidor y
comunicar sus atributos al mercado potencial, para ello es importante una buena

estrategia de mercadeo.

2.7.1 Estructura de los Canales Actuales. El proceso de comercializacion de
artesanias en la ciudad de Barrancabermeja se desarrolla a través de canales
indirectos donde los productos en esta ocasion, los Artesanos venden sus
mercancias a una empresa comercializadora y esta a su vez, al consumidor final,

el cual se plasma en la siguiente grafica:

™ Ibid, p. 140.
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Figura 6. Canales de los mercados de consumo.

Fabricante

Minorista

2.7.2 Ventajas y desventajas de los canales. Se ha identificado que los canales

directo e indirecto tienen las siguientes caracteristicas.

Cuadro 15. Ventajas de los canales de comercializacion.

CANAL DIRECTO

CANAL INDIRECTO

Se mantiene un contacto directo con el cliente
final, permitiendo asi conocer y seleccionar un

surtido acorde a las necesidades del cliente.

Muchas veces el lugar de produccion no es el lugar
de consumo, y por lo tanto los canales facilitan hacer

llegar el producto al consumidor.

Reduce el nmero de transacciones, obteniendo

asi el cliente un mejor precio.

Se incrementa la cobertura en el mercado.

Control mas alto del producto.

Fuerza de venta del productor.

Maxima promocion.

Especializacion por zonas o areas.

Permite obtener mayor ganancia y menos

comision.

Complementacion de lineas de productos vy

variedades de surtido.

Sensibilidad inmediata a las reacciones del

mercado.

Se puede lograr las organizaciones de ventas
propias.

Cuadro 16. Desventajas de los canales

de comercializacion.

CANAL DIRECTO

CANAL INDIRECTO

Cobertura de mercado muy limitado.

Menor control del producto.

Administracibn mas costosa ya que debe
sostener una fuerza de ventas mas adecuada,
empleados de oficina y equipo de cémputo para
procesar los pedidos y buen servicio a los

clientes.

Menor contribucion marginal, con relacién al precio

final de la venta.

Mayor inventario de activos fijos.

Los wlumenes de compra adicionales a politicas
ajenas al fabricante.

Financiamiento directo de las ventas.

Relativa controlabilidad especialmente en los precios

de los productos.
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2.7.3 Seleccion de los canales de comercializacién. Para la puesta en marcha
de comercializacion de artesanias en MAGDIEL, se estima escoger el canal de
comercializacion directo. Comercializadora-Usuario Final. Ver en la siguiente
figura.

Figura 7. Canal de comercializacion escogido.

Comercializadora

2.8 PRECIO

2.8.1 Analisis de precios. Con el fin de realizar un analisis de precios se tienen
en cuenta los costos en que se incurre en la compra a los artesanos de sus
productos de acuerdo a pedidos especificos a los mismos y evitar que los precios
ofrecidos por la comercializadora superen el promedio de mercado de artesanias
elaboradas en la comuna seis de la ciudad de Barrancabermeja.

2.8.2 Estrategias de fijacion de precios. A continuacion se presentan los precios
de los servicios ofrecidos por la competencia. De su analisis se puede concluir que
los precios de venta pueden ser variables de acuerdo a las condiciones existentes

en el medio, la clase y material de la artesania a comprar.

Cuadro 17. Precios artesanias de la competencia.

COMERCIALIZADORAS HAMACAS SILLAS CERAMICAS ARTICULOS
DE ARTESANIAS MOMPOSINAS VARIOS
ARTESANIAS COLOMBIA $30.000 $30.000

$50.000 $120.000
DONDE LOS COSTENOS $50.000 $120.000 $ 35.000 $15.500
$35.000 $300.000 $80.000

Fuente: Entrevista personalizada realizada en las comercializadoras.
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Como estrategias para la fijacion de precios se tendran los siguientes:

o Calidad en los productos.

o Variedad de disefios de artesanias.

o Compra por volumen para disminuir los precios de compra.

o Costos de operacion MAGDIEL mas utilidad esperada.

o Precios promedio del mercado y manejados por la competencia.

2.9 PUBLICIDAD Y PROMOCION

La publicidad para la nueva empresa que se denominara “Artesanias MAGDIEL y
manejard el slogan detalles para toda ocasién”, tiene en cuenta los puntos

presentados a continuacion.

2.9.1 Objetivos.

o Realizar un plan publicitario y promocional a través de las comunicaciones
en mercadeo por medio de la publicidad, la promocién de ventas, la venta
personal y las relaciones publicas para el montaje de una empresa
comercializadora de artesanias que permita informar, recordar vy persuadir al
mercado obijetivo la calidad y caracteristicas de los articulos comercializados vy los

precios competitivos.

o Informar a toda la poblacién objetivo en la ciudad de Barrancabermeja la
existencia de una empresa comercializadora de artesanias, mediante un portafolio
de productos y recursos publicitarios como medios escritos, visuales y radiales con

el objetivo de crear la expectativa del producto en el mercado.

82



o Lograr el reconocimiento de la empresa MAGDIEL Artesanias de Nuestra
Tierra en el mercado, por medio de una campafia agresiva de publicidad dentro
del primer semestre a través de los recursos publicitarios y la promocién, en la
realizacion de un evento de lanzamiento e inauguracion de la empresa con el fin

de posicionar la empresa en el sector.

2.9.2 Logotipo. EIl disefio del logotipo se realiza con una figura principal que
representa el tejido y estilo artesanal, resaltando los colores primarios pues las
artesanias se pueden elaborar en diversas tonalidades el fondo continda con el
estilo artesanal pero en fondo oscuro o negro por ser la comercializadora tanto de
Barrancabermeja como los articulos elaborados por artesanos locales. Este se

presenta en la siguiente gréfica.

Figura 8 Logotipo de la comercializadora de artesanias MAGDIEL

o<

MAGDIEL

A R

2.9.3 Slogan. “El slogan DETALLES PARA TODA OCASION’ te ofrece las
mejores artesanias elaboradas por “artesanos de nuestra tierra”, pretende generar
un espiritu de amor hacia la regién del Magdalena Medio, mostrando el potencial

de la misma y la riqueza pluricultural.

2.9.4 Andlisis de medios. Se escogera los medios de comunicacién que mas

impacto puedan generar en la comunidad de Barrancabermeja.
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Actualmente son muchos los medios de publicidad que hay para lanzar un
producto a mercado, lo importante es saber identificar cual es el mas adecuado de
acuerdo a las caracteristicas o beneficios del producto, y al tipo de consumidor a
quien va dirigido, por lo que el objetivo primordial desde el punto de vista

comercial es incentivar a adquirir el producto.

o Television. Es un sistema transmision masiva y recepcion de imagenes a
distancia, visible de una escena real o filmada por medio de comunicacién
electronica. La mayoria de los hogares colombianos tienen un televisor, este
medio de comunicacién brinda entretenimiento y noticia de los Ultimos
acontecimientos locales, regionales, nacionales e internacionales. En
Barrancabermeja existen dos canales municipales (Tele petréleo y Enlace T.V) y

un canal regional (Tro) los cuales cuentan con gran audiencia.

o Pagina web. Es un sistema complejo que permite no sélo la interaccién
humana y tecnoldgica sino que es capaz de auto modificarse, es una herramienta
que logrado escalar en la vida cotidiana del hombre. Se introduce de manera
rapida en el campo social. Le otorga herramientas no soOlo para expresarse de
forma escrita, sino que le permite usar imagenes, videos, grabaciones de voz,
animaciones, hipervinculos, correos electronicos, blogs, entre otros; para expresar

pensamientos e ideas.

o Prensa. Es un medio de mensaje escrito, donde se dan a conocer noticias
de interés y muestra como se mueve el mundo. Hoy es el medio de comunicacion
social mas popular del mundo en cuanto la informacion se refiere; este medio de
comunicacion necesita de creatividad para que el lector logre entender lo se quiere
decir en el escrito. Vanguardia Liberal tiene sede en Barrancabermeja, donde
recopila la informacion de la region y se publica en la seccion regional de este

periodico.
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o Pasacalles. Son formas de publicidad exterior visual cuyo fin es anunciar
de manera eventual o temporal una actividad o evento, deben elaborarse en tela o
materiales similares que permitan la libre circulacion del aire, se debe instalar a
una altura de 5 metros, la ubicacion por su altura permite a la poblacion en general

divisar facil y rApidamente la ubicacién de la empresa.

o Afiches. Es un texto por medio del cual se difunde un mensaje con
intencion de promover un servicio o producto, o bien, para invitar a participar en
algo o actuar de cierta forma. El objetivo es convencer al lector de algo

determinado.

Se caracteriza por que puede ser leido rapidamente capturando la atencion del
lector. Es capaz de cumplir varias funciones logrando, a través de él, interactuar y

comunicarnos con el exterior.

o Material P.O.P. El material pop puede ir desde un volante, una tarjeta, un
afiche, hasta algo mas complejo como una punta de una géndola en un almacén

de cadena o figuras en relieve del tamafio de una persona.

2.9.5 Seleccion de los medios. Para el proyecto se escogeran los medios de

publicidad que tengan mas cobertura y audiencia y que sean de menor costo. Los

medios seleccionados son:

o Aviso exterior. Se realiza uno en material de panaflex, luminoso pero este
material especial no genera contaminacion visual, lo puede suministrar la empresa
ARM DIGITAL.

o Tarjetas personales. 1.000 de una cara a $90.000, en el lanzamiento y los

dos primeros meses del proyecto, repitiendo la distribucion dos veces al afio.

85



o Penddn. 1 unidad, con el nombre y logo de la empresa, para el

lanzamiento.

o Cufias televisivas. 52 emisiones por 30 dias en el lanzamiento por un mes

y para operacion todos los meses del afio a una valor mensual de $450.000.

o Publicidad en Vanguardia: 2 mensajes para el lanzamiento durante el

primer mes a un valor de $300.000.

2.9.6 Estrategias publicitarias. Para que la empresa “MAGDIEL Artesanias de
Nuestra Tierra S.A.S” sea reconocida en la ciudad de Barrancabermeja se
programa un lanzamiento de inauguracién y apertura que se organizara en las
instalaciones de la empresa, para cual se repartiran tarjetas de invitacion a
personas con altos cargos directivos y reconocimientos en la localidad, donde
habra un maestro de ceremonia para dar a conocer la importancia de la creacion

de la empresa en el sector, del personal calificado y el producto a ofrecer.

Se resalta que las instalaciones se prepararon de tal manera que esté acorde al
lanzamiento y que impacte a los invitados y las personas que quieran asistir al

evento.

Se repartirdn tarjetas de presentacion, exhibicion de artesanias, ademas se

publicara en el periédico Vanguardia Liberal, pagina social el acto de inauguracion.

2.9.7 Presupuesto de publicidad y promocion. Para el presupuesto de
publicidad y promocion se deben tener en cuenta, que tipo de publicidad se
utilizar4, acorde a los medios escogidos, y a los precios cotizados por las
empresas que los suministran de tal forma que se cumpla con los objetivos
establecidos, este se realiza en un periodo anual, éstos se presenta en detalle en

los siguientes puntos.

86



2.9.7.1 Presupuesto de lanzamiento. Es aquel que se hace para el inicio de la
empresa por un lapso de un mes y en esta estrategia se utilizan los medios

presentados en el siguiente cuadro:

Cuadro 18. Publicidad de lanzamiento y promocion.

CONCEPTO ACCIONES CANTIDAD PRESUPUESTO
ANO
Aviso exterior en Conlogoy lemade lacomercializadora q $371.200
lona
Tarjetas Disefio y reproduccién $104.400
personales 1000
Pendé6n Disefio e impresién 1 $69.600
Cufias televisivas 52 emisiones mensuales durante 30 $450.000
Enlace Television dias + IVA. 1
PLAN DOS
Publicidad Mensaje publicitario 5 $300.000
Vanguardia
Animador Musical | Publicitar la empresaydar bien-venida $100.000
a clientes !
TOTAL $1.395.200

Fuente: Cotizaciones varias anexo B.

2.9.7.2 Presupuesto de operacién. Es aquel que se hace para el inicio de la
empresa y en esta estrategia se utilizan los medios presentados en el siguiente
cuadro:

Cuadro 19. Publicidad de operacion.

ETAPA CONCEPTO ACCIONES VALOR PRESUPUESTO
MES ANO
Cufias televisivas 52 emisiones mensuales $450.000 $5.400.000
durante 30 dias + IVA.
5 Enlace Television PLAN DOS.
OPERACION
Tarjetas Disefio y reproduccion de global $180.000
personales 2000 unidades
TOTAL $5.580.000

Fuente: Cotizaciones varias anexo B
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2.10 RESULTADOS Y POSIBILIDADES DEL PROYECTO

De acuerdo con la investigacion de mercados se pudo determinar que la poblacién
objeto es de 320.000 habitantes, de los cuales se le aplicd la encuesta a 384

personas de donde se determina la siguiente informacion:

El 67,18% de la poblacion con poder decisivo en Barrancabermeja ha consumido
artesanias los cuales tienen una periodicidad de compra anual, que en promedio
al afio la realizan 1 vez, las compras promedio de $106.000, es decir que al afio
las personas consumen del 67,18% que compra artesanias y del 92,63% que tiene
intencion de compra hacia la nueva empresa comercializadora MAGDIEL una
demanda anual de 121.690 articulos. Denotando una demanda potencial muy
atractiva y ante la imposibilidad local de realizar el abastecimiento de artesanias
por cuanto no existe una gran cantidad de comercializadores de artesanias en la
ciudad. Por lo tanto se demuestra que desde el punto de vista de mercados se

puede decir que existe la viabilidad comercial de este proyecto.
La oferta esta dada por dos sitios que comercializan principalmente articulo
adquiridos fuera de la regién y se comercializan con lineas muy tradicionales y

facilmente encontrados.

Se establece para la comercializacion el canal directo y toma como Slogan

detalles para toda ocasion.
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3. ESTUDIO TECNICO

3.1 TAMANO DEL PROYECTO

3.1.1 Descripcion del tamafio del proyecto. La empresa MAGDIEL que estima
en la razdbn de ser comercializar artesanias elaboradas por los artesanos de
Barrancabermeja, establece que el tamafio del proyecto depende de la demanda
0 la intencion de compra de la poblacién objetivos de los articulos que puedan

ofrecer.

De acuerdo con lo anterior y con las estimaciones hechas en el trabajo de campo,
se estima una demanda de artesanias en cuatro modalidades principales que son
43.857 bolsos, 20.748 tarjetas que pueden ser en cartbn paja o foamy, 23.109
arreglos en peluches con chocolates y 33.976 articulos en madera country
pirograbados, para un total de la demanda de 121.690 articulos de artesanias

anuales.

3.1.2 Factores que determinan el tamafio de un proyecto. Dentro de los

factores que determinan el tamafio de este proyecto estan:

3.1.2.1 El tamafio del proyecto y la demanda. En este punto se tiene en cuenta
que se hizo un trabajo de campo en el cual se pudo conocer que existe una
demanda de artesanias de la poblacion objetivo con poder decisorio y adquisitivo
de 67,18% correspondiente a 131.372 artesanias anuales y que de esta poblacién
objetivo estima comprar a MAGDIEL el 92,63% demandando 121.690 artesanias
anules (cuadro 11), por lo cual se analiza que este factor es favorable para el
proyecto por la cantidad demandada y por qué esta se incrementa a medida que

vaya creciendo la poblacion con poder decisorio y adquisitivo.
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3.1.2.2 El tamafo del proyecto y los suministros e insumos. Partiendo de que
la comercializadora no requiere de materia prima pues no son fabricantes, se toma
como suministros e insumos las artesanias que se reciben a precio de costo para
posteriormente ser vendidas y dado el caracter de la prestacion de un servicio
otros insumos pueden ser tintas, talonarios de recibos de caja, hojas
membreteadas, entre otras, que se consiguen facilmente a través de proveedores
locales ya que los artesano se encuentran en la ciudad de Barrancabermeja y los
de papeleria existen varios en la ciudad que facilitarian a tiempo las cantidades
necesarias, factor que no presenta limitantes en la puesta en marcha de la

empresa.

3.1.2.3 El tamafio del proyecto y la tecnologia y equipos. Para la puesta en
marcha de la empresa MAGDIEL, no se requieren equipos especializados pues
se va a comercializar, s6lo es importante contar con computador y software de
kardex para el registro y stock de artesanias asi como la registradora exigida
legalmente por entes competitivos como la DIAN, para el reportes de ventas
diarias, los cuales se pueden conseguir en la ciudad, no siendo este factor

preocupante, ni limitante para el desarrollo del proyecto.

3.1.2.4 El tamafio del proyecto y la localizacion. En este punto se analiza que la
ciudad cuenta con nuevas estructuras en calidad de arrendamientos como lo son
locales que es en este momento el que se requiere para la empresa MAGDIEL,
encontrados éstos en diversos lugares, para lo cual se estudian tres posibles
opciones, se valoran por el método de puntos, que permite seleccionar la
ubicacién ideal para la comercializadora, considerando este factor sin limitantes

para la puesta en marcha del proyecto.

3.1.2.5 El tamafio del proyecto y el financiamiento. Para la puesta en marcha
del proyecto se cuenta con recursos propios por parte de los socios, asi mismo se

considera la consecucién de recursos econdmicos a través entidades bancarias.
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3.1.3 Capacidad del proyecto.

3.1.3.1 Capacidad total disefiada. Corresponde a la maxima capacidad que
puede adquirir en articulos de artesanias la comercializadora MAGDIEL, para lo
cual se analiza la demanda de éstos tomando un porcentaje representativo ya que
se entra a competir pese a que son diferentes y con artesanos locales. Por lo cual
se estima ganar inicialmente como un maximo de 10% de venta de articulos
atendiendo la intencion de compra de la poblacion objetivo, que corresponde a
4.386 para la linea de bolsos, 2.075 para linea de tarjeteria, 2.311 para la linea de
arreglos varios y 3.398 para la linea de madera, para un total de capacidad

disefiada en ventas de 12.170 de ventas anuales que representan.

Definida la capacidad en cuanto a porcentaje de penetracion en el mercado, se
establece que la maxima atencién que puede darse es un turno trabajando en la

mafiana y en la tarde de 9 a.m. a12 m. yde 3 a7 p.m. de lunes a sabado.

3.1.3.2 Capacidad instalada. Se estima instalar para las ventas de la
comercializadora MAGDIEL el 70% de la capacidad disefiada que corresponde a
8.519 representada en aproximadamente 27 articulos vendidos diariamente,
teniendo en cuenta dias laborales de la semana 6 por 52 semanas del afio 312

dias por lo cual se divide la capacidad instalada 8.519 entre 312 dias igual a 27.

3.1.3.3 Capacidad utilizada y proyectada. Corresponde a lo estimado en ventas
diarias segun cantidad de articulos a vender teniendo en cuenta lo estimado
instalar por lo cual se utliza el de ocho horas de trabajo y una venta de 22
articulos diarios por 312 dias laborales del afio, con una venta anual de 6.864,
para el primer afo, 23 diarios por 312 igual a 7.176 para el segundo afio, 24
diarios para el tercer afio 7.488, 25 diarios para el cuarto afio igual a 7.800 y 26

diarios para el quinto afo igual a 8.112.
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Ver el resumen de la capacidad del proyecto para la comercializadora MAGDIEL

del primer al quinto afio en el siguiente cuadro:

Cuadro 20. Capacidad del proyecto (artesanias a comercializar por afo).

CAPACIDAD ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
DISENADA 12.170 12.170 12.170 12.170 12.170
INSTALADA 8.519 8.519 8.519 8.519 8.519
UTILIZADA 6.864 7.176 7.488 7.800 8.112
% UTILIZADA 80% 84% 92% 92% 94%
% OCIOSA 20% 16% 88% 8% 5%

3.2 LOCALIZACION

3.2.1 Macrolocalizacion. La comercializadora MAGDIEL estard ubicada en la
ciudad de Barrancabermeja, siendo la macro localizacién para este proyecto el

departamento de Santander.

3.2.2 Microlocalizacion. Corresponde a la seleccion del sitio optimo para la

puesta en marcha de la comercializadora, el cual una vez tenidas tres posibles
opciones es analizado por el método de asignacion de puntos, tal como se

muestra a continuacion:

o Se Listan los factores relevantes.

o Se asigna un valor a cada factor para indicar su importancia relativa (los
pasos deben sumar uno) y el valor asignado depende exclusivamente de los
investigadores.

o Se asigna una escala comun a cada factor y elige un minimo.

o Se califica a cada sitio potencial de acuerdo con la escala.
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o Se designa y multiplica la calificacidon por el valor.

o Se suma la puntuacién de cada sitio y se elige el de maxima puntuacion.

Para el andlisis se tienen en cuenta los siguientes locales:

LOCAL 1.
Canon:
Servicios publicos:

Area:

Vias de comunicacion:

Distribucion:|

LOCAL 2.
Canon:
Servicios publicos:

Area:

Vias de comunicacion:

Distribucion:

LOCAL 3.

Canon:
Servicios publicos:

Area:

Vias de comunicacion:

Distribucion:

Calle 16 No. 14 — 20 barrio Primero de Mayo.
$1.100.000, Propietario.

Agua, luz, teléfono.

4 metros de frente por 6 metros de fondo.

Buenas vias de ingreso, no queda en via principal.
Saldn con bafio. ENCHAPE CERAMICA.,

Avenida 52 A No. 56 122 Barrio Provivienda.
$1.000.000, Arrendamiento con propietaria.
Agua, luz y teléfono.

7,50 metros de frente por 10 metros de fondo.

Calle pavimentada, via principal, parqueadero.
Salén con bafio. ENCHAPE CERAMICA.

Calle 56 No. 35 -28 Zona de locales Comerciales

Puente elevado.

$1.500.000, Oficina de Arrendamiento.
Agua, luz y teléfono.

8 metros de frente por 12 metros de fondo.
Buenas vias de ingreso.

Saldn con bafio. ENCHAPE CERAMICA.,
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Ver factores tomados con la respectiva valoracién en el siguiente cuadro:

Cuadro 21. Valoracion por puntos de locales.

FACTORES VALOR LOCAL 1 LOCAL 2 - DUENO LOCAL 3
RELEVANTES ASIGNADO (ESCOGIDO)
CALIFICACION PONDERACION CALIFICACION | PONDERACION | CALIFICACION | PONDERACION
ACABADOS 0.25 9.0 2.25 9.0 2.25 9.0 2.25
AREA 0.25 7.5 1.87 9.0 2.25 8.0 2.00
CANON 0.25 8.0 2.00 9.0 2.25 7.0 1.75
UBICACION 0.15 8.0 1.20 8.5 1.27 8.5 1.27
SERVICIOS 0.10 8.0 0.80 8.5 0.85 8.5 0.85
SUMATORIA 1.00 8.12 8.87 8.12

Para la valoracién por puntos, una vez seleccionado el porcentaje asignado para cada factor relevante de acuerdo a
su importancia se le asigna una calificacion, la cual se multiplica por el porcentaje asignado dando como resultado

una calificacion ponderada, asi se hace con todas las opciones escogidas.

Segun la valoracion por puntos realizada, el local 2 es el seleccionado debido a que se encuentra en una zona de
gran afluencia de publico y flujo vehicular del sector nor-oriental del municipio de Barrancabermeja y pese a que es
el de mayor canon, cuenta con una mejor area y mayor amplitud lo que permite una mejor distribucién de la

comercializadora y si se analiza el valor del canon con respecto al area, este es el de metro cuadrado mas bajo a
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razén de $14.285 y se puede contratar con el mismo duefio, esta caracteristica lo

hace aun mas atractiva, debido a que se puede lograr negociar directamente.

3.3 INGENIERIA DEL PROYECTO

3.3.1 Ficha técnica del servicio.

Cuadro 22. Ficha técnica del servicio de la comercializadora.
TEM CONCEPTO

Servicio principal Comercializacién de artesanias elaboradas por artesanos de

Barrancabermeja.

Disefo Son exclusivos de acuerdo a solicitud del cliente en cuanto a

colores, tamano, disefios exclusivos, innovadores.

Especificaciones técnicas Pirograbado en madera, diversos materiales (tapas plasticas,
chapitas de cerveza, fibras sintéticas, utilizacion foamy).

Empaque Bolsas plasticas.

Vida util De acuerdo al uso del cliente, oscilaentre 5y hasta 10 afios.

3.3.2 Descripcidén técnica del proceso. El proceso de prestacion del servicio de

la comercializadora MAGDIEL se realiza de la siguiente manera:
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3.3.3 Diagrama de operacién, proceso y procedimiento.

Cuadro 23. Diagrama del proceso del servicio.

Descripcion del evento Tiempo Numero de Q
minutos Operarios I:I :'I; D

1. Solicitud de articulos de 1 1 '
artesanias. °
2. .Presentacion de las modalidades 2 1

y disefios porlinea de artesanias por

parte del vendedor.

3. Analisis de disefio, cantidades y 5 1 ®

precios de las artesanias ofrecidas.

4. Cotizacion de artesanias al el 1 1 *

cliente e informacion de la forma de 0\\
pago. ——s
5. Valoracion de la cotizacion, forma 2 1

de pago ytoma de decision.

6. Realizacion y cancelacién del 1 1 *;

pedido. '/

7. Empaque de la artesania 2 1

comprada.

8. Entrega del pedido al cliente. 1 1

9. Fin del servicio. . \\.
TOTAL 15’

El proceso del servicio de comercializacion estandar para compra promedio de
una artesania por cliente dura aproximadamente 15 minutos, es el mismo

independientemente de la modalidad.

3.3.4 Control de calidad. El control de calidad para la comercializadora MAGDIEL

parte de tres puntos fundamentales que son:

o Revision de las artesanias pedidas para comercializar. Es de vital

importancia garantizar la funcionalidad y calidad de los articulos vendidos por lo
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cual linea por linera se estima revisar que en tejidos no venga puntos suelto o
descosido, que la tapas plastica y chapitas de cerveza estén bien integradas a los
bolsos o articulos donde se utilicen, que los pirograbado en madera vengan tal
cual lo solicita el cliente siempre y cuando hay un pedido previo, o cuando se
solicitan al azar estén bien elaboradas las leyendas, en cuanto a los arreglos
varios que vengan bien adheridos con la silicona los peluches chocolates y cajitas
entre otros y que la tarjeteria ademas de no venir manchada sea de variados

motivos.

o Entrega de las compras a satisfaccién del cliente. Realizar la revision
previa y conteo de todas las ventas realizadas, a fin de empacar las cantidades
solicitadas por el cliente. Aplicacion de las normas para vendedores de mostrador
en la busqueda de la prestacién de un buen servicio y mejoramiento continto en el

proceso de ventas.

o Manejo de kardex sitematizado. Implementacion del software contable y
administrativo que permita el control de inventarios, ventas y manejo de cuentas

con el fin de facilitar a toma de decisiones en cuanto a nuevos pedidos.

3.3.5 Recursos.

3.3.5.1 Recurso humano. El recurso humano que soporta la empresa contratado

con las disposiciones legales que con lleva la ley 50 de 1990 y la ley 100 de 1991,

se describe a continuacion:

Cuadro 24. Mano de obra del proyecto.
NUMERO DE CARGOS CARGOS

MANO DE OBRA TECNICA — DIRECTA
2 VENDEDORES DE MOSTRADOR
MANO DE OBRA INDIRECTA
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NUMERO DE CARGOS CARGOS
1 ADMINISTRADOR
1 SECRETARIA CONTABLE
ASESORIA
1 CONTABLE-CONTADOR

3.3.5.2 Recurso fisico. Estd compuesto por los muebles, enseres y equipos

requeridos para las actividades de administracion y ventas, éstos se presentan a
continuacion:

Cuadro 25. Muebles y Enseres.

CANTIDAD DESCRIPCION
3 Vitrinas de vidrio.
2 Escritorio secretarial
2 Silla giratoria.
9 Repisa en madera con soporte en madera.
10 Repisaen vidrio con soporte metalico.
1 Silla alta para caja
1 Sofa pequefio en cuerina
1 Grapadora metalica
1 Perforadora
1 Saca-ganchos
1 Punto ecolégico de vaivén
2 Extintores de 20 libras

Cuadro 26. Equipos.

CANTIDAD DESCRIPCION
1 Aire acondicionado mini Split inverter 2 consola
1 Calculadora Cassio.
1 Aparato telefénico inalambrico
1 Cajaregistradora.
1 Equipo de computo portatil.
1 Software manejo de inventarios.
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CANTIDAD DESCRIPCION

1 UPS reguladora de voltaje.
1 Impresora hp multifuncional.
1 Céamara de monitoreo.

3.3.5.3 Recurso de insumos. Los insumos requeridos para la comercializacion de
las artesanias son los articulos a vender por linea como lo son bolsos, tarjeteria,

arreglos varios y linea de madera.

3.3.6 Andlisis de proveedores. Los proveedores para la puesta en marcha de

comercializadora MAGDIEL son:

Cuadro 27. Proveedores.

NOMBRE DIRECCION PRODUCTOS PRECIOS VENTAJAS
ARTESANOS DE Sector BOLSOS, Ventas al Sitio cercano al punto de
BARRANCABERMEJA Nor-oriental TARJETERIA por mayor | venta.

Barrancabermeja MADERA, y por
ARREGLOS unidad Oportunidad de diversos
VARIOS requerida | proveedores.

Horario de acuerdo a la
necesidad de la
comercializadora.

AMR DIGITAL Calle5016-48 PUBLICIDAD, Ventas al | Lugarcéntrico, facilacceso.
Barrio Colombia HOJAS por mayor
Barrancabermeja MEMBRE y por Reconocido porlacalidad en
TEADAS unidad la impresion ydisefio.
requerida

Horario8 am.al1l2m,2 a6

p.m.

PAPELERIA LA Calle4911-14 PAPELERIA Ventas al | Sitio asequible alapoblacién

GARANTIA Sector Comercial RESMAS por mayor | generalde mas de 30 afios
Barrancabermeja y por en el mercado.

unidad.
Facilidad de pagos efectivo y
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NOMBRE DIRECCION PRODUCTOS PRECIOS VENTAJAS

con tarjeta.

Horario continuode 8 a.m.

a7pm.
ALMACEN EL Calle 49 15-02 MUEBLES Y Ventas al | Sitio cercano al punto de
MURANO Barrancabermeja ENSERES por mayor | venta.
DE VIDRIO y por
unidad Oportunidad de diversas

requerida | marcas

Horariode8am.a 12m.y

2a6pm.
EBANISTERIA ANA Barrio Palmira MUEBLES Y Ventas al | Sitio cercano al punto de
ENSERES DE por mayor | venta.

MADERA y unidad
requerida. | Horariode8a.m.a 12m.y

2a6pm.

3.3.7 Distribucién de planta. La planta tiene un area total 7.50 metros de ancho
por 10 metros de largo, que equivale a 75 m?. Los cuales estan distribuidos asf

como se enuncia en los siguientes datos.

AREA Metros?
Area de administracion 9,00
Area de comercializacion 45,00
Barios 6,00
Area de zonas comunes 15,00
Total 75,00

Logistica de distribucion. La distribucion de planta para la comercializadora
MAGDIEL, se hace principalmente teniendo en cuenta los accesos al local, por tal
razon se determina en la primera seccion el area de comercializacion donde es

atendido el cliente y posteriormente el area administrativa.
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o Area de Comercializacion. Se encuentra ubicada en la parte inicial del
local, enmarcado por un ventanal-porton de 3 metros, el cual permite que el
personal que camina por la cera, pueda identificar las modalidades de las
artesanias. Asi mismo, cuenta con el 60% del espacio total del area, en el cual se
refleja tranquilidad, donde se encuentran ubicadas tres vitrina exhibidoras, las
respectivas repisas de madera y vidrio, espacio para las dos vendedoras donde se
espera atender al personal que ingresa a la comercializadora, en caso de espera o
en la toma de decision es para el pedido, también habra un sofa en el cual el
cliente se puede sentar a esperar. De igual forma, va a estar un médulo de la

registradora para la cancelacién del pedido.

o Area Administrativa. Se estima ubicar en la parte posterior, donde se
encuentran la secretaria y el administrador, con sus respectivos escritorios y
equipo de computo, de tal forma que se puedan realizar las labores
administrativas, visualizar el area de comercializacion y la atencion directa al

cliente cuando se requiera.

Ver distribucion de planta en la siguiente grafica:
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Figura 9. Distribucién planta fisica de la comercializadora.

| 7.50m. |

4.50 m. | 3.00m. —|

ADMINISTRADOR

AREA DE
ADMINISTRACIO
9.00 m2.

- ~+ - 2.00 m.—i

— 3.00m.

SECRETARIA

—

AREA DE EXHIBICION DE
ARTESANIAS EN REPISAS

COMERCIALIZACION '
60 m2 .
o
CAJA Y S
VITRINAS o
|
— 1

| INGRESOS CLIENTES |

| Zona de parqueo |

3.4 RESULTADOS SOBRE LA VIABILIDAD TECNICA DEL PROYECTO

Técnicamente se pudo conocer que existe una demanda de articulos por lineas
los cuales determinan el tamafio del proyecto en 121.690 artesanias anuales. De
acuerdo con la intencion de compra encontrada en el mercado y la capacidad de
atencion se estima la venta de artesanias en 6.572 para el afio 1, 6.651 para el
afio 2, 6.731 para el afio 3, 6.811 para el afio 4 y 6.893 para el afio 5.
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Los factores determinantes del tamafio del proyecto, no presentan limitaciones
debido a que los recursos fisicos, humanos e insumos, técnicos, se tienen en

entorno local, regional y nacional.

A través del servicio publico del empleo del SENA se adelantaria el proceso de
convocatoria para suplir las vacantes generadas en la puesta en marcha del

proyecto.

El local escogido se encuentra ubicado en un lugar de gran afluencia de publico y
vehicular del sector que conduce el centro hacia la zona rosa del sector nor-
oriental del municipio de Barrancabermeja, por la via principal que conduce al
barrio primero de mayo, donde existe una zona de locales comerciales, con facil
acceso y con un canon asequible, a través de arrendamiento con el propietario del
inmueble, el cual permite una distribucion de las areas de comercializacion y

administracion acordes a los requerimientos de la empresa.
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4. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

4.1 FORMA DE CONSTITUCION

4.1.1 Tipo de Sociedad. La comercializadora de artesanias MAGDIEL, siguiendo
los pardmetros de la ley 1258 de 2008 que representa la innovacion juridica en
materia societaria mas importante de los Udltimos afios, que establece una
regulaciéon flexible que permite a los asociados estipular condiciones bajo las
cuales se regiran sus relaciones, para lo cual se requiere responsabilidad en la
adopcion de las clausulas por parte de los contratantes, estima crear para el
funcionamiento legal como tipo de sociedad una Sociedad de Acciones

Simplificadas S.A.S. Esta empresa se caracteriza por’:

o Se crea mediante contrato o acto unilateral que constara en documento
privado.
o Se constituyen por una o varias personas naturales o juridicas, quienes sélo

seran responsables hasta el monto de sus respectivos aportes.

o Una vez inscrita en el registro mercantil, formara una persona juridica

distinta de sus accionistas.

o Es una sociedad de capitales.

o Su naturaleza siempre serd comercial, independientemente de las

actividades previstas en su objeto social.

? CAMARA DE COMERCIO DE BARRANCABERMEJA. Sociedad de Acciones Simplificada.

Recuperado octubre 07 de 2013. Disponible en: http://www.ccbarranca.org.co/contenido/
images/stories/ COMUNICADOS/sas/LEY%201258%20DE %202008%20SOCIEDADES%
20POR%20ACCIONES%20SIMPLICADAS. pdf
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o Para efectos tributarios, se rige por las reglas aplicables a las sociedades

andénimas.

o Las acciones y demas valores que emita la S.A.S no podran inscribirse en

el Registro Nacional de Valores y Emisores ni negociarse en bolsa.
o El documento de constitucidon serd objeto de autenticacion de manera

previa a la inscripcion en el registro mercantil de la Camara de Comercio, por

quienes participen en su suscripcion.

o Dicha autenticacion debera hacerse directamente o a través de apoderado.
o Cuando los activos aportados a la sociedad comprendan bienes cuya
transferencia requiera escritura publica, la constitucion de la sociedad debera

hacerse de igual manera e inscribirse también en los registros correspondientes.

4.1.2 Procedimiento de Constitucion. Para constituir una S.A.S., se tiene que

cumplir con los siguientes requisitos:

o Nombre, documento de identidad, domicilio de los accionistas (ciudad o

municipio donde residen).

o Razon social o denominacion de la sociedad, seguida de las palabras

“sociedad por acciones simplificada”, o de las letras S.A.S.

o El domicilio principal de la sociedad y el de las distintas sucursales que se

establezcan en el mismo acto de constitucion.
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o El término de duracion, si éste no fuere indefinido. Si nada se expresa en el
acto de constitucion, se entendera que la sociedad se ha constituido por término

indefinido.

o Una enunciacion clara y completa de las actividades principales, a menos
que se exprese que la sociedad podra realizar cualquier actividad comercial o civil,
licita. Si nada se expresa en el acto de constitucion, se entendera que la sociedad

podra realizar cualquier actividad licita.

o El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, nimero y valor nominal de
las acciones representativas del capital y la forma y términos en que éstas

deberan pagarse.

o La forma de administracion y el nombre, documento de identidad y las
facultades de sus administradores. En todo caso, debera designarse cuando

menos un representante legal.

4.2 CULTURA ORGANIZACIONAL

4.2.1 Vision. Para el 2018 consolidarse como una empresa lider en la
comercializaciéon de artesanias elaboradas a mano, con materiales reciclables,
sélida, confiable, capaz de abrir y mantener nuevas ventanas de mercado en el

ambito regional y nacional con alta responsabilidad social hacia sus proveedores.

4.2.2 Mision. Comercializar e impulsar la venta de artesanias elaboradas por
manos de artesanos de la comuna seis de la ciudad de Barrancabermeja, para
proyectar una cultura original y alcanzar un posicionamiento en diferentes
mercados, con la implementacion de materiales desechables, promulgando la
defensa del medio ambiente, ofreciendo articulos de calidad, contando con

recurso humano capacitado y brindando excelente atencion al cliente.
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4.2.3 Objetivos.

. Ofrecer al mercado local artesanias de la mas alta calidad.

o Contribuir con el bienestar de los artesanos de Barrancabermeja y

poblacidén en general, generando nuevas fuentes de empleo.

o Ser exclusivos e innovadores en cada una de las lineas manejadas para la

comercializaciéon de las artesanias.

o Fomentar la organizacién, planificacién, direccién, control y evaluacion en

las tareas especificas que contribuyen al desarrollo de la empresa.

o Establecer una comunicacion abierta y clara hacia los proveedores de
articulos de artesanias y colaboradores internos de la comercializadora para su
buen desempefio y mejoramiento continuo.

4.2.4 Politicas.

4.2.4.1 De personal.

o Para los cargos de vendedores este personal sera preferiblemente del sexo
femenino.
o Para la seleccion de personal se basara en la eleccion de aspirantes al

cargo que demuestren mejor nivel de calificacion y competencias para

desempefiarse en cada funcion del cargo respectivo.

. Contar con recurso humano administrativo con minimo un afo de

experiencia.
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o Toda persona que aspire a un cargo debe pasar por un previo proceso de

seleccién y cumplimiento del perfil.

o El proceso de seleccion debe cumplir cuatro etapas principales que son:
pruebas escritas de conocimiento de acuerdo al cargo, prueba psicotécnica, la

respectiva entrevista y examenes de laboratorio.

o Los cargos directivos s6lo deben ser desempefiados por profesionales
afines al area administrativa como ingenieros industriales, gestores empresariales

y administradores de empresas.

o La remuneracion del personal se realizara& mensualmente, los dias 30 de

cada mes (vencido).
o El tipo de contratacion del recurso humano es a término fijo, una vez
cumplido el periodo de prueba tendrd derecho a renovaciones por el periodo

inicial.

o Todo trabajador que reporte tres llamados de atencién por mala ejecucion

de sus labores no tiene derecho a renovacion de contrato sin excepcion alguna.

4.2.4.2 De compras.

o El analisis de cada compra debe hacerse con minimo tres cotizaciones de
empresas diferentes.

o Se debe seleccionar la cotizacion que demuestre una mejor oferta

econdmica y que sus productos sean de calidad reconocida.
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o Contratar con proveedores que manejen crédito a 30 dias, aunque las

compras se vayan a realizar de contado.

o Los pagos puedan realizarse con cheque o mediante transferencia

bancaria, la cual quedara confirmada al siguiente dia habil.

o Toda compra superior a $1.000.000 debe ser aprobada por el

administrador.

o Para la compra de articulos a los artesanos estos deben dejarlos para pago

con un después de haberse puesto a disposicién de la comercializadora.

4.2.4.3 De ventas.

o Los precios de los servicios estaran expresados en pesos colombianos y

estan sujetos a cambio, teniendo en cuenta las variaciones del mercado.

. La cancelaciéon de las artesanias vendidas deben realizarse en efectivo, con

pagos de contado.

o Las cotizaciones realizadas tendran una vigencia de 30 dias calendario,

periodo dentro del cual debera formalizarse la respectiva compra.

o Una vez comprado el articulo, no se devolvera dinero en caso que el cliente
haya cambiado de opinién y si se encuentra en buen estado éste se cambiara por

otro del mismo valor.
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4.3 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

4.3.1 Organigrama. La estructura organizacional de la empresa esta compuesta

por:

Un administrador.

Una secretaria.

Dos vendedores y un asesor contable.

Ver organigrama en la siguiente gréfica:

Figura 10. Organigrama de la empresa.

JUNTA DE SOCIOS

ADMINISTRADOR

ASESOR CONTABLE

SECRETARIA

VENDEDORES

4.3.2 Descripcion y perfil de los cargos. La descripcion, analisis de cargos y el
manual de funciones son una herramienta fundamental para el manejo
administrativo ya que es el punto de partida para elaborar la mayor parte de
instrumentos con que se administra efectivamente el talento humano en la
empresa y es importante a la hora de obtener un personal idoneo, estableciendo

con él las especificaciones y requerimientos del cargo, con el cual se hara la mejor
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seleccion e induccion de personal calificado y especializado para la empresa,

permitiendo mejorar indices de eficiencia y productividad.

Ademas de esto, asignar las labores respectivas a cada cargo evitando dualidad

de funciones y creando asi un mejor clima organizacional.

Por lo cual se presentan para la comercializadora de artesanias MAGDIEL los

manuales de funciones en los siguientes cuadros:

Cuadro 28. Manual de funciones del administrador.
MANUAL DE FUNCIONES DEL ADMINISTRADOR
IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE DEL CARGO: ADMINISTRADOR AREA: ADMINISTRATIVA

DIVISION: ADMINISTRATIVA CARGO JEFE | JUNTA DE SOCIOS
INMEDIATO:

N° DE CARGOS IGUALES 1 CARGOS QUE | TODOS
SUPERVISA

NOMBRE DEL FECHA DE ANALISIS: | OCTUBRE DE 2013

EMPLEADO:

FUNCIONES TAREAS QUE COMPONEN EL CARGO
FUNCIONES GENERALES

. Representar legalmente a la comercializadora.

. Tomarlas medidas necesarias parala conservacion de la buena imagen de la comercializadora.
. Impartir las 6rdenes e instrucciones que exija la buena marcha de la comercializadora.

. Cumplir y hacer cumpliroportunamente los requisitos o exigencias legales que se relacionen con

el funcionamiento y actividades de la empresa.

o Evaluar al personal, proponer con justificacion la remocion del cargo.

. Coordinarla adquisicién de las compras de artesanias cuando los niveles de stock estén préximos
a acabarse.

. Gestionar convenios y contratos con artesanos para el suministro y pagos de los articulos
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MANUAL DE FUNCIONES DEL ADMINISTRADOR

escogidos.

. Responder por la custodia y seguridad de los bienes de la empresa.

. Acordar fechas de pago para las obligaciones de la comercializadora.

. Redactar y calcular las cotizaciones y otros documentos.

. Elaborar programas de motivacion para el personal de la comercializadora.

. Aprobar las cuentas para los pagos.

. Atender las inquietudes de los clientes.

. Realizar visitas de forma permanente a clientes potenciales en la busqueda del reconocimiento y

venta de artesanias.

. Cumplir las demas funciones que le sean propias de acuerdo con la ley.

Las demas que le sean asignadas por su jefe inmediato, acorde a la naturaleza de su cargo.

EXIGENCIAS DEL CARGO DE CONOCIMIENTOS

GRADO DE INSTRUCCION Profesional en el area administrativa o afin, Gestor Empresarial,
Administrador de Empresas, Ingeniero Industrial.
EXPERIENCIA Un afio como minimo en cargos similares.
PERIODO DE ADAPTACION Dos meses.
DE HABILIDAD
HABILIDAD MENTAL E INICIATIVA Requiere habilidad mental para la toma de

decisiones y generar estrategias que permitan el
buen desempefio de la empresa

HABILIDAD MANUAL En el manejo de la documentacion propia de la

empresa

EXIGENCIAS DEL CARGO

DE RESPONSABILIDAD

POR SUPERVISION Verificar que sus subalternos cumplan con
eficiencia sus labores, en la blsqueda de la

satisfaccion del cliente.

POR CONTACTO Dispone de plena autonomia para adquirir o
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MANUAL DE FUNCIONES

DEL ADMINISTRADOR

cambiar los equipos, materiales y herramientas

necesarias en la organizacion.

POR PROCESOS

En la coordinacién de las etapas del cumplimiento
de las funciones a cumplir por los demas

empleados de la empresa.

Informes sobre el funcionamiento de la empresa.

Para participar en la seleccién e induccién del
personal.
la

Manejar adecuadamente los secretos de

empresa.

Atender a los clientes dentro y fuera de la

empresa.

POR MATERIALES, HERRAMIENTAS Y EQUIPO

Responde por el manejo inadecuado del escritorio
y demas muebles enseres que se le asignen para

cumplir el funcionamiento de la empresa.

POR MANEJO DEL SERVICIO A PRESTAR

Revision de la satisfaccion del cliente por los

servicios ofrecidos.

DE ESFUERZO

MENTAL

Requiere esfuerzo mental alto, debido a la
concentracion que se necesita para asignar
funciones, rendirinformes, solucionar problemas y

tomar de decisiones

VISUAL

Esfuerzo visual permanente al observar los
comportamientos, presentacion, colaboracion y
participaciéon de los funcionarios para con la
empresa, revisarinformes de servicios prestadosy

gasto de insumos.

AsICO

Permanece la mayor parte del tiempo sentado,
ejecuta movimientos suaves, esporadicamente
transporta o desplaza equipos que no requieren

de gran esfuerzo fisico

RIESGOS DEL CARGO

CONDICIONES AMBIENTALES

La iluminacién y ventilacion son artificiales.

Las labores se ejecutan en un ambiente interiory
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MANUAL DE FUNCIONES

DEL ADMINISTRADOR

exterior confortable

RIESGOS DEL CARGO

Problemas de desgaste visual debido a la

elaboracion de informes

OBSERVACIONES (EMPLEADO, JEFE, ANALISTA)

Excelente trato humano con magnificas relaciones interpersonales

ELABORO

REVISO

Cuadro 29. Manual de funciones de la secretaria.

MANUAL DE FUNCIONES DE LA SECRETARIA

IDENTIHCACION DEL CARGO

NOMBRE DEL CARGO: SECRETARIA AREA: ADMINISTRATIVA
DIVISION: ADMINISTRATIVA CARGO JEFE | ADMINISTRADOR
INMEDIATO:
N° DE CARGOS IGUALES 1 CARGOS QUE
SUPERVISA
NOMBRE DEL FECHA DE ANALISIS: | OCTUBRE DE 2013
EMPLEADO:
FUNCIONES TAREAS QUE COMPONEN EL CARGO
FUNCIONES GENERALES
. Revisar diariamente las tareas asignadas ydarles cumplimiento.
. Cuidar los elementos, materiales y equipos a su cargo.
. Mantener actualizado y ordenado el sistema de archivos.
. Atender el teléfono en forma efectiva.
. Elaborar las cuentas de cobro, hacer seguimiento y control de ellas.
. Recibir, registrar la correspondencia y hacer seguimiento de ella.
. Transcribir, redactar, enviar cartas, informes, documentos y otros que se requieran para el

funcionamiento de la organizacion.
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MANUAL DE FUNCIONES DE LA SECRETARIA

Recibir y atender a los clientes.

Liguidar némina mensualmente.

Mantener stock minimo de existencias de papeleria indispensable para el buen desempefio.

Mantener actualizada la informacién contable de la empresa.

Brindar una atencion oportuna y efectiva a los clientes.

Realizar las labores de aseo y mantenimiento en general de la comercializadora.

Suministrar al contador la informacion para los registros contables.

Otras que le asigne el jefe inmediato y que por naturaleza tengan relacién con el cargo.

EXIGENCIAS DEL CARGO DE CONOCIMIENTOS

GRADO DE INSTRUCCION

Secretaria general con el C.AP. del SENA

EXPERIENCIA

sumadoras, etc.

Un afio en cargos similares.

Conocimientos practicos en el manejo de computadoras, maquinas

CONOCIMIENTOS

Contabilidad general y financiera, cursos sobre office.

ESPECIALES
Conocimientos en Ortografia, Redaccion y Archivo.
PERIODO DE ADAPTACION Quince dias
DE HABILIDAD

HABILIDAD MENTAL E INICIATIVA

Concentracion, capacidad de analisis y sintesis,

exactitud, expresion escrita, planeacién de

actividades. Con frecuencia toma pequefas
decisiones siguiendo los lineamientos de la

empresa.

HABILIDAD MANUAL

Permanece la mayor parte del tiempo sentada,
ejecuta movimientos sencillos como coger,
alcanzar, traer; actividades propias de las labores
a cumplir.

EXIGENCIAS DEL CARGO

DE RESPONSABILIDAD
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MANUAL DE FUNCIONES

DE LA SECRETARIA

POR SUPERVISION

Hacer auto-inspeccion, revisar el servicio prestado
evitando inconformidades en la empresa vy la
atencion a clientes. No supervisa ninguna labor

de otros compafieros.

POR CONTACTO

Para dar y recibir informacion de personas
internas y externas de la comercializadora. Manejo

adecuado de los secretos de la comercializadora.

POR PROCESOS

Responde por la informacion sobre citaciones,
reuniones de los asociados, administrador, demas
empleados y las que deban darse al publico en
general. Responde por los recursos de caja
menor, para adquirir materiales o transportes
requeridos para la actividad.

POR MATERIALES, HERRAMIENTAS Y EQUIPO

Responde porlos equipos que utiliza en su labor,

escritorio, computador, sumadora, sellos vy

muebles asignados.

POR MANEJO DEL SERVICIO A PRESTAR

DINERO Manejo adecuado de los documentos
negociables o el dinero que se recibe por la venta
del servicio. Responde por el recibo, envio y

archivo de la correspondencia recibida y enviada.

DE ESFUERZO

MENTAL

En la ejecucion de cartas e informes, solucion de
inconvenientes, presentados al realizar las

labores propias de su trabajoy toma de decisiones

VISUAL

Esfuerzo visual permanente en la preparacion de
la correspondencia, preparacion de la caja menor

y manejo de computadores.

FISICO

Esporadicamente transporta o desplaza equipos

gue no requieren de gran esfuerzo fisico.

RIESGOS DEL CARGO

CONDICIONES AMBIENTALES

La iluminacién y ventilacion son artificiales. El
clima es favorable para la utilizacion de aire

acondicionado.

RIESGOS DEL CARGO

Problemas de desgaste visual debido al manejo

constante de computadores, problemas

ergonémicos por estar mucho tiempo sentada.

OBSERVACIONES (EMPLEADO, JEFE, ANALISTA)
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MANUAL DE FUNCIONES DE LA SECRETARIA

Excelente trato humano con magnificas relaciones interpersonales

ELABORO REVISO

Cuadro 30. Manual de funciones del vendedor.

MANUAL DE FUNCIONES DEL VENDEDOR

IDENTIHCACION DEL CARGO

NOMBRE DEL CARGO: VENDEDOR AREA: ADMINISTRATIVO
DIVISION: ADMINISTRATIVA CARGO JEFE | ADMINISTRADOR
INMEDIATO:
N° DE CARGOS IGUALES 1 CARGOS QUE
SUPERVISA
NOMBRE DEL FECHA DE ANALISIS: | OCTUBRE DE 2013
EMPLEADO:

FUNCIONES TAREAS QUE COMPONEN EL CARGO

FUNCIONES GENERALES

. Brindar atencidn, servicio y asesoria al cliente.

. Informar al jefe inmediato sobre cualquier novedad que se genere en el entorno de su sitio de
trabajo y que afecte el desarrollo normal de sus actividades.

. Informar a los clientes acerca de nuevos productos y promociones.

. Informary solicitarinformacion pararealizarlos cambios ydevoluciones de producto tomando los

datos correspondientes de los clientes.

. Asesorar a los clientes de las bondades, calidad, caracteristicas de los productos.

. Diligenciar diariamente la plantilla de clientes para telemercadeo.

. Diligenciar todos los registros de informacion que le sean

. Mantener una actitud amable y agradable hacia los compafieros yclientes de la empresa.
. Cumplir con las demés funciones que le sean asignadas.
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MANUAL DE FUNCIONES DEL VENDEDOR

Entregar a su jefe los pedidos que tengan que enviar para su respectivo registro y despacho

Mantener stock minimo de existencias de artesanias para la venta.

EXIGENCIAS DEL CARGO DE CONOCIMIENTOS

GRADO DE INSTRUCCION

Bachiller académico o comercial.

EXPERIENCIA

sumadoras, etc.

Un afio en cargos similares.

Conocimientos practicos en el manejo de computadoras, maquinas

CONOCIMIENTOS

Conocimientos en atencién de servicio a clientes.

ESPECIALES
Capacitacién en ventas de mostrador.
PERIODO DE ADAPTACION Quince dias.
DE HABILIDAD

HABILIDAD MENTAL E INICIATIVA

Concentracion, capacidad de convencimiento y
ofrecimiento de artesanias que el cliente muestre
intenciéon de compra. Habilidad en sugerir al
cliente obsequios para la compra segun la
ocasion. Con frecuencia toma pequefas
decisiones siguiendo los lineamientos de la

empresa.

HABILIDAD MANUAL

Permanece la mayor parte del tiempo de pie,
ejecuta movimientos sencillos como coger,
alcanzar, traer; actividades propias de las labores
a cumplir.

EXIGENCIAS DEL CARGO

DE RESPONSABILIDAD

POR SUPERVISION

Hacer auto-inspeccion, revisar el servicio prestado
evitando inconformidades en la empresa vy la
atencion a clientes. No supervisa ninguna labor

de otros compafieros.

POR CONTACTO

Para dar y recibir informacion de personas
internas y externas de la comercializadora. Manejo
adecuado de los secretos de la comercializadora.

Excelente atencién a los clientes.

POR PROCESOS

Responde por la informacién dada a la secretaria

para los registros de ventas y contables.
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MANUAL DE FUNCIONES DEL VENDEDOR

Responde por los recursos de caja menor, por el
manejo de stock de mercancias y variedades por

linea de venta.

POR MATERIALES, HERRAMIENTAS Y EQUIPO

Responde porlos equipos que utiliza en su labor,

escritorio, computador, sumadora, sellos vy

muebles asignados.

POR MANEJO DEL SERVICIO A PRESTAR

Manejo adecuado de los dineros y reportes de

informe de la caja por las ventas diarias.

DE ESFUERZO

MENTAL

En la ejecucion de informes de venta y caja ,
solucién de inconvenientes, presentados al
realizar las labores propias de su trabajo ytoma

de decisiones.

VISUAL

Esfuerzo visual permanente en la elaboracion de

informes de venta y atencion al cliente,

preparacion de la caja menor, calculadoras y
sumadoras.

HSICO

Esporadicamente transporta o desplaza equipos

gue no requieren de gran esfuerzo fisico.

RIESGOS DEL CARGO

CONDICIONES AMBIENTALES

La iluminacién y ventilacion son artificiales. El
clima es favorable para la utilizacion de aire
acondicionado.

RIESGOS DEL CARGO

Problemas de desgaste visual debido al manejo
constante de sumadoras, problemas ergonémicos

por estar mucho tiempo de pie.

OBSERVACIONES (EMPLEADO, JEFE, ANALISTA)

Excelente trato humano con magnificas relaciones interpersonales

ELABORO

REVISO

Cuadro 31. Manual de funciones del contador.

MANUAL DE FUNCIONES DEL CONTADOR

IDENTIHCACION DEL CARGO

NOMBRE DEL CARGO: CONTADOR

AREA: ADMINISTRATIVA
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MANUAL DE FUNCIONES DEL CONTADOR

DIVISION: ADMINISTRATIVA CARGO JEFE | ADMINISTRADOR
INMEDIATO:
N° DE CARGOS IGUALES 1 CARGOS QUE
SUPERVISA
NOMBRE DEL FECHA DE ANALISIS: | OCTUBRE DE 2013
EMPLEADO:

FUNCIONES TAREAS QUE COMPONEN EL CARGO

FUNCIONES GENERALES

. Lleva los libros o registros de contabilidad de una empresa.
° Registrar los movimientos monetarios de bienes y derechos.
. Elaborar los estados contables o estados financieros, los presupuestos y las rendiciones de

cuentas o balances de ejecuciones presupuestales, utilizados internamente en las empresas u organismos
y también por parte de terceros, como reguladores, oficinas recaudadoras de impuestos o bancos.

. En muchos casoslos terceros exigen que dichos informes estén confeccionados o respaldados
por un profesional contable.

. Realizar otras funciones afines que le sean asignadas por el Gerente General.

. Solicitar informacién directa a la secretaria de la empresa para los registros contables.

Otras que le asigne el jefe inmediato y que por naturaleza tengan relacién con el cargo.

EXIGENCIAS DEL CARGO DE CONOCIMIENTOS

GRADO DE INSTRUCCION Contador publico.

EXPERIENCIA Un afio en cargos similares.

CONOCIMIENTOS Contabilidad general yfinanciera, cursos sobre office.
ESPECIALES

Conocimientos practicos en el manejo de software contable y financiero.

PERIODO DE ADAPTACION Quince dias.

DE HABILIDAD

HABILIDAD MENTAL E INICIATIVA Concentracion, capacidad de analisis y sintesis,
exactitud, expresion escrita, planeacion de
actividades. Con frecuencia toma pequefas
decisiones siguiendo los lineamientos de la
empresa.
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MANUAL DE FUNCIONES DEL CONTADOR

HABILIDAD MANUAL

Permanece la mayor parte del tiempo sentada,
ejecuta movimientos sencillos como coger,
alcanzar, traer; actividades propias de las labores

a cumplir

EXIGENCIAS DEL CARGO

DE RESPONSABILIDAD

POR SUPERVISION

Hacer auto-inspeccion, revisar el servicio prestado
evitando inconformidades en la comercializadora.

No supervisa ninguna labor de otros compafieros

POR CONTACTO

Para dary recibirinformacion alos miembrosde la
junta de socios como al administrador de la
los

comercializadora. Manejo adecuado de

secretos de la comercializadora.

POR PROCESOS

Excelente manejo de registros contables yentrega
de informes efectivos a los entes competentes,

para evitar sanciones.

POR MATERIALES, HERRAMIENTAS Y EQUIPO

Responde porlos equipos que utiliza en su labor,

escritorio, computador, sumadora, sellos vy

muebles asignados.

POR MANEJO DEL SERVICIO A PRESTAR

Manejo adecuado de los documentos e informes
de los reportes que tengan que hacerse de la
comercializadora.

DE ESFUERZO

MENTAL

En

inconvenientes,

la ejecucion de informes, solucion de
presentados al realizar las
labores propias de su trabajo y toma de

decisiones.

VISUAL

Esfuerzo visual permanente en la preparacion de
los informes y declaraciones ante los entes
de de

comercializadora.

competentes la  contabilidad la

FsIcO

Esporadicamente transporta o desplaza equipos
qgue no requieren de gran esfuerzo fisico.

RIESGOS DEL CARGO

CONDICIONES AMBIENTALES

El

clima es favorable para la utilizacion de aire

La iluminacion y ventilacion son artificiales.

acondicionado.
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MANUAL DE FUNCIONES DEL CONTADOR

RIESGOS DEL CARGO Problemas de desgaste visual debido al manejo

constante de computadores, problemas

ergonémicos por estar mucho tiempo sentado.

OBSERVACIONES (EMPLEADO, JEFE, ANALISTA)

interpersonales.

Buen trato humano, excelente presentacion personal, imagen y magnificas relaciones

ELABORO

REVISO

4.3.3 Asignacion salarial. Los criterios tomados para la asignacion salarial parten

primero del mandato legal de salarios a nivel nacional como lo es el salario minimo
legal vigente que para el afio 2013, es de $589.500 y $70.500 de subsidio de

transporte, es de resaltar que el trasporte se incluye siempre y cuando un

funcionario no superen los dos salarios minimos legales vigentes. Ver cargos con

asignacion salarial para la comercializadora MAGDIEL en el siguiente cuadro:

Cuadro 32. Estructura salarial.

CARGOS ASIGNACION SALARIAL TIPO DE CONTRATO
Administrador $1.200.000 Término fijo.
Asesor Contable | $300.000 Asesoriamensual Prestacion de servicios.
Secretaria $589.500 + 70.500 Transporte Término fijo.
Vendedor $589.500 + 70.500 Transporte Término fijo.

Fuente: Ministerio de la Proteccion Social Sede Barrancabermeja.

La seguridad social se proyecta con base en lo estipulado por ley y se reflejan sus

valores y porcentajes en el siguiente cuadro:

Cuadro 33. Prestaciones sociales.

ITEM PORCENTAJE
CESANTIAS 8,333%
INTERESES DE CESANTIAS 1,000%
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ITEM PORCENTAJE
VACACIONES 4,167%
PRIMA 8,333%
PARAFISCALES (Cajas de compensacion familiar) 4,000%
SALUD Y PENSION 20,5%
RIESGOS PROFESIONALES 0,522%
DOTACION 7,000%
FACTOR PRESTACIONAL 53.86%

Fuente: Ministerio de Proteccién Social. Sede Barrancabermeja.

Cuadro 34. Seguridad Social.
COMPONENTES PORCENTAJE

SALUD TOTAL 12,5%

8,5% asumido porelempleador

4% asumido por el trabajador

TOTAL 16%

PENSION 12% asume el empleador
4% asume el trabajador

COMPONENTES PORCENTAJE

RIESGOS PROFESIONALES Se calculade acuerdo con los niveles deriesgoylos
asume el empleador.0.522.

TOTAL ASUME EL EMPLEADOR 20.5% + 0.522 = 21,022%.

TOTAL ASUME EL EMPLEADO 8%

Fuente: Ministerio de la Proteccién Social.

Cabe aclarar que las empresas que ingresan por primera vez a este sistema de
riesgos profesionales, cotizan el valor inicial a la clase de riesgo que le
corresponde. Los aportes parafiscales se le atribuyen a tres instituciones y los

asume en su totalidad el empleador.

Cuadro 35. Aportes parafiscales

INSTITUCIONES PORCENTAJES
CAJA DE COMPENSACION FAMILIAR 4%
TOTAL 4%

Fuente: Ministerio de la Proteccion Social.
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44 RESULTADOS SOBRE LA VIABILIDAD ADMINISTRATIVA DEL
PROYECTO

La comercializadora de artesanias MAGDIEL, en el municipio de
Barrancabermeja, se conforma como una Sociedad de Acciones Simplificada bajo
los parametros de la ley 1258 que permite acomodarse a las nuevas figuras

administrativas para la creaciéon de empresas.

Teniendo en cuenta el caracter de la empresa, con una estructura organizacional
soportada en una sociedad de acciones simplificadas, debe hacer una seleccién
cuidadosa de los empleados que participan en la operacién de la empresa
considerando que es éste el encargado de atender de manera directa los clientes

y por ende de mantener la buena imagen de la empresa.

Dentro de las politicas de venta estan fundamentalmente el pago de estricto

contado y en efectivo.

La totalidad del recurso humano necesario, la componen cuatro (4) trabajadores
de los cuales tres (3) son empleos directos correspondientes a 1 secretaria, 1

vendedor y 1 administrador, uno (1) indirecto es el de asesor contable.

La estructura organizacional es adecuada para este tipo de empresa, por cuanto
se determinan las areas funcionales, los respectivos cargos, con el perfil idoneo,
por lo que se puede concluir que desde el punto de vista administrativo es viable la

puesta en marcha de la comercializadora.
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5. ESTUDIO FINANCIERO

El estudio financiero que tiene por objeto determinar cual es el monto de los

recursos econdmicos necesarios para la ejecucion del proyecto y los ingresos que

se estima recibir en cada uno de los periodos de vida Util, reflejandolos en los

respectivos estados financieros y conocer de esta forma la viabilidad del negocio

evaluado, por lo cual, para la empresa MAGDIEL los puntos que los comprenden

son los presentados a continuacion:

5.1 INVERSIONES

5.1.1 Inversion fija. Estd compuesta por los equipos requeridos en el area de

comercializacion asi como los de oficina, muebles y enseres para la puesta en

marcha del proyecto.

o Equipos de oficina y comercializacién. Ver en el siguiente cuadro:

Cuadro 36. Equipos de oficina y comercializacion.

CANTIDAD DESCRIPCION VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
MAQUINARIA Y EQUIPO

1 Cajaregistradora. 455,900 455,900
1 Equipo de cémputo. 2,500,000 2,500,000
1 UPS reguladoras de voltaje. 120,000 120,000
1 Impresora HP. 250,000 250,000
1 Camara fotogréfica Olympus. 259,900 259,900
1 Céamara de monitoreo. 1,500,000 1,500,000
1 Aire acondicionado mini Splitinvertir 2,500,000 2,500,000
1 Calculadora Casio. 15,000 15,000
1 Aparato telefénico inalambrico. 40,000 40,000

TOTAL EQUIPO 7,640,800 $ 7,640,800

Fuente: Cotizaciones varias.
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o Muebles y enseres. Se presentan en el siguiente cuadro:

Cuadro 37. Muebles y enseres.

CANTIDAD DESCRIPCION VALOR VALOR TOTAL
UNITARIO (con IVA)

1 Vitrina en vidrio 50x1.20 $ 350,000 $ 350,000
1 Vitrina en vidrio 1.20x80 $ 150,000 $ 150,000
1 Vitrina en vidrio 1.50 x 1.20 $ 300,000 $ 300,000
9 Repisas en vidrio $ 15,000 $ 135,000
9 Repisas en madera $ 10,000 $90,000
1 Perforadora $ 7,100 $ 7,100
1 Saca-ganchos $ 2,500 $ 2,500
1 Punto ecolégico de vaivén $ 350,000 $ 350,000
1 Extintores multipropdsitos ABC de 20 libras $ 90,000 $ 90,000
1 Silla alta para caja $ 75,000 $ 75,000
2 Escritorios secretariales $ 250,000 $ 500,000
2 Sillas giratorias $ 150,000 $ 300,000

TOTAL MUEBLES Y ENSERES $ 2,349,600

Fuente: Cotizaciones varias. Anexo C.

o Total inversién fija. Para la comercializadora son las presentadas en el

siguiente cuadro:

Cuadro 38. Inversion fija.

DESCRIPCION ANO 0
Equipos de oficinay comercializacion $7,640,800
Mueblesy enseres $ 2,349,600
TOTAL INVERSION FIJA $ 9,990,400

5.1.2 Inversion diferida. Esta representada por los gastos preoperativos en que

incurre la empresa antes de iniciar las actividades normales como: adecuaciones

locativas, estudios, constitucién, licencias, publicidad de lanzamiento, entre otros,
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los cuales se amortizan de acuerdo a la duracion del proyecto, para este estudio
se hace amortizacion de diferidos a los cinco afios y se presentan en los

siguientes cuadros:

Cuadro 39. Adecuaciones.

CANTIDAD DESCRIPCION VALOR VALOR
UNITARIO TOTAL

ADECUACIONES

1 Pintura general del local. $ 2,820,000 $ 2,820,000
18 Instalacion de 9 repisas en vidrio, 9 en madera. $10.000 $180.000
TOTAL ADECUACIONES $3,000,000

Cuadro 40. Inversion diferida.

DESCRIPCION VALOR TOTAL
Apertura Negocio Camara de Comercio. $ 70,500
Boleta fiscal y certificado Banco agrario. $ 128,000
Usodel suelo. $ 35,000
Licencia seguridad bomberos. $ 10,000
Licencia Secretaria de Salud. $ 7,000
Publicidad de Lanzamiento. $ 1,395,200
Adecuaciones locativas. $ 3,000,000
TOTAL INVERSION DIFERIDA $ 4,645,700

Fuente: (1), camara de comercio, (2) planeacion municipal, (3) bomberos.

5.1.3 Capital de trabajo. Tiene como objetivo fundamental garantizar el normal
funcionamiento del proyecto o la empresa. Esta en funcion del efectivo para cubrir
los costos y gastos. Para este proyecto requiere capital de trabajo para el primer
mes de funcionamiento de la empresa; la especificacién en conceptos y valores se

presentan a continuacion.
5.1.3.1 Costos del servicio.

o Insumos. Corresponde al valor de compra de las artesanias a comercializar

gue segun las ventas estimadas a realizar diariamente que es de 22 articulos
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cuestan un valor de $527.000 por los 312 dias del afio generan un egreso de
$164.424.000. Ver siguiente cuadro:

Cuadro 41. Insumos.

LINEAS ARTESANIAS BOLSOS MADERA TARJETERIA | ARREGLOS
Elegante 65,000 35,000 15,000 30,000
Estandar 40,000 25,000 10,000 20,000
Econémica 25,000 8,000 8,000 15,000
Estandar 40,000 25,000 10,000 20,000
Econdémica 25,000 8,000 8,000 15,000
Elegante/Economica 65,000 15,000
TOTAL $260,000 $101,000 $51,000 $115,000
TOTAL INSUMOS $527.000
o Mano de obra directa. Para el calculo de esta informacion fue necesario

determinar el salario de la mano de obra que interviene directamente en el
servicio, para la comercializadora MAGDIEL es el vendedor, para dicho cargo es
de $589.500 mas 70.500 de transporte, a los cuales se les aplica el factor
prestacional de 53.86%, como se muestra en el capitulo administrativo. Ver
M.O.D. en el siguiente cuadro:

Cuadro 42. Mano de obra directa.
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@) pre o w [t
< e
) = o
Vendedor | 1 | $589,500 | $ 70,500 | $660,500 | $355,443 | $1,015,443 | $12,185,316
TOTAL 1 | $589,500 | $70,500 | $660,500 | $355443 | $1,015443 | $12,185,316
o Costos indirectos de prestacién del servicio.

Mano de obra indirecta. Corresponde al administrador, y la secretaria. Ver

siguiente cuadro:

128



Cuadro 43. Mano de obra indirecta.

& w <
= S 0
o - = o g 9 x5 < = 2
8 z o z 4 < EO g a S
< o X 0 — o< X 2
< O 84 o Z < I B |<£ z
© S < < o T O <
< 4 o =
% = a
Administrador 1 1,000,000 $ 70,500 1,070,500 576,518 1,647,018 | 19,764,213
Secretaria 1 589,500 $ 70,500 $ 660,000 355,443 1,015,443 12,185,316
TOTAL $1,589,500 | $ 141,000 | $1,730,500 $931,961 | $2,662,461 | $31,949,529

Mantenimiento. Corresponde a lo que requiere cada equipo con una periodicidad

especifica, éste se muestra en el siguiente cuadro:

Cuadro 44. Mantenimiento de equipos.

CANTIDAD DESCRIPCION SEMESTRAL VALOR ANO
MAQUINARIA 'Y EQUIPO
1 Cajaregistradora $ 50,000 $ 100,000
1 Equipo de computo $ 50,000 $ 100,000
1 Impresora $ 50,000 $ 100,000
1 Aire acondicionado $80,000 $160,000
TOTAL MAQUINARIA Y EQUIPO $ 230,000 $ 460,000

Depreciacion. Se calcula utilizando el método de linea recta, y se estima un valor

de salvamento del 10% sobre el valor de todos los activos. Esta estimacion se

hace a 5 afios de vida Util del proyecto y cada afio tiene 12 meses para un total de

estimacion de la depreciacion en 60 meses. Ver siguiente cuadro:

Cuadro 45. Depreciacion.

ACTIVO HJIO VALOR VALOR VALOR ANO MES
ACTIVO SALVAMENTO DEPRECIACION
Equipos de oficinay $ 7,640,800 $ 764,080 $6,876,720 | $1,375,344 $114,612
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ACTIVO HJO VALOR VALOR VALOR ANO MES
ACTIVO SALVAMENTO DEPRECIACION
comercializacion
Muebles y Enseres $ 2,349,600 $ 234,960 $2,114,640 | $422,928 $422,928
TOTALES $ 9,990,400 $ 999,040 $8,991,360 | $ 1,798,272 $ 149,856

Servicios. Corresponde al valor de la energia eléctrica, agua y teléfono del lugar

elegido como 6ptimo segun el sistema de valoracién por puntos, sus rubros se

detallan en el siguiente cuadro:

Cuadro 46. Valores unitarios servicios y arriendo.

SERVICIOS PUBLICOS MES ANO
Luz $ 150,000 $ 1,800,000
Agua $ 20,000 $ 240,000
Teléfono-Internet-Telefénica $ 85,000 $ 1,020,000
Total Servicios Publicos $255,000 $3.060,000

Canon. Corresponde al valor del arriendo a pagar por el local escogido para la

puesta en marcha de la comercializadora, se aclara que es directamente con el

propietario y asciende al valor de $800.000 los cuales representan anualmente

$9,600,000.

o Total costos del servicio. Se presentan en el siguiente cuadro:

Cuadro 47. Costos del servicio.

ITEM VALOR MES VALOR ANO 1
Insumos $ 13,702,000 $164,424,000
MOD $ 1,015,443 $12,185,316
COSTOS INDIRECTOS $2,812,317 $ 33,747,801
MOI $2,662,461 $31,949,529
Depreciacion $ 149,856 $1,798,272
Mantenimiento $ 38,333 $ 460,000
Arriendo $ 800,000 $ 9,600,000
TOTAL $17,568,093 $210,817,117
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Definidos los costos del servicio se hallan los gastos los cuales se detallan a

continuacion:

5.1.3.2 Gastos de administracion.

o Amortizacién a diferidos. Los gastos en que incurre la empresa antes de
iniciar sus actividades se difieren a los 5 afios de vida util del proyecto. Por lo
tanto, segln lo hallado en la inversion diferida da un valor de $4.645.700, los

cuales se dividen entre 5 dando como resultado $929.140.

o Publicidad. De acuerdo a la informacién suministrada por empresas
especializadas en el ramo y lo encontrado en la publicidad de operacion se estimo
un valor de $5.580.000 anuales.

o Papeleria. Dado que el servicio no gasta tanta papeleria se estima un valor

de $100.000 mensuales, $1.200.000 anuales, asignado a gastos de

administracion.

o Utiles de aseo. Se hace un estimativo de $80.000 mensuales, lo que

equivale a $960.000 anuales.

o Servicios. Corresponden a un valor de $3.060.000, que representan

mensualmente  $255.000.
o Contratacion externa. La contratacion externa contempla $300.000

mensuales de pago al contador publico, para la empresa en general que

corresponde a $3.600.000 anuales.
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o Seguros. Corresponde al valor de los equipos mas importantes los cuales

se presupuestan con un 2% del valor de compra para asegurarlos, éstos se

presentan en el siguiente cuadro:

Cuadro 48. Seguro de maquinaria y equipos.

CANTIDAD DESCRIPCION PRECIO COMPRA SEGURO 2%

1 Cajaregistradora $ 455,900 $9,118
1 Equipo de computo $ 2,500,000 $ 50,000
1 Impresora $ 250,000 $ 5,000
1 Aire acondicionado minisplit12000 BTU $ 2,500,000 $ 50,000
1 Céamara fotogréafica Olympus $ 259,900 $5,198
1 Camara de monitoreo $ 1,500,000 $ 30,000

TOTAL $ 7,465,800 $ 149,316

Definidos los gastos se presentan en el siguiente cuadro tanto anual como

mensualmente.

o Total gastos de administracion y ventas.

Cuadro 49. Gastos de Administracion y Ventas.

ITEM VALOR MES VALOR ANO
Amortizacion diferidos $77,428 $ 929,140
Publicidad(operacién) $465,000 $5,580,000
Papeleria $ 100,000 $ 1,200,000
Utiles de aseo $ 80,000 $ 960,000
Servicios $ 255,000 $ 3,060,000
Seguros $12,443 $ 149,316
Asesoria Contable $ 250,000 $ 3,000,000
Arriendo $700,000 $9,600.000
TOTAL $1,939,871 $ 23,278,456

5.1.3.3 Total capital de trabajo. Para realizar el célculo del capital de trabajo se

tienen en cuenta los egresos a cubrir durante un mes, menos los egresos no
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monetarios tales como depreciacion y amortizacion de diferidos, como se

presentan en el siguiente cuadro:

Cuadro 50. Capital del trabajo.

DESCRIPCION ANO O
Insumos 13,702,000
MOD 1,015,443
MOl 2,662,461
Mantenimiento 38,333
Arriendo 700,000
Servicios publicos 255,000
Publicidad 465,000
Papeleria 100,000
Utiles de aseo 80,000
Asesoria contable 250,000
Seguros 12,443
EFECTIVO A 30 DIAS $19,280,680

5.1.4 Inversion total del proyecto. La inversion total del proyecto asciende a la
suma de $33.184.780, los cuales seran aportados con recursos propios por el

propietario de la empresa.

Cuadro 51. Inversion total del proyecto.

DESCRIPCION ANO O
INVERSION FIJA $ 9,990,400
INVERSION DIFERIDA $ 4,645,700
CAPITAL DE TRABAJO $ 19,280,680
TOTAL INVERSION FIJA $ 33,916,780

5.2 COSTOS Y GASTOS

5.2.1 Costos y gastos fijos. Son todos aquellos valores que se encuentran
presupuestados por un determinado periodo de tiempo en el cual no sufren

ninguna variacion
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5.2.2 Costos y gastos variables. Se toman como variables porque tienen
variacion en el tiempo y fundamentalmente porque en la medida en que se
incrementen las unidades de artesanias a vender. Ver distribucion de costos fijos y

variables en el siguiente cuadro:

Cuadro 52. Costos fijos y variables.

ITEM COSTOS HJOS ANO COSTOS VARIABLES ANO
MOD 12,185,316
MOI 31,949,529
Mantenimiento 460,000
Arriendo 8,400,000
Servicios publicos 3,060,000
Publicidad 5,580,000
Papeleria 1,200,000
Utiles de aseo 960,000
Seguros 149,316
Asesoria Contable 3,000,000
Insumos 164,424,000
TOTAL COSTOS $66,944,161 $164,424,000

5.2.3 Costos y gastos totales unitarios. De acuerdo con la estructura de costos
y gastos se presenta el costo unitario de la torta, tomando como base las unidades

a producir en el primer afio.

Cuadro 53. Costos totales.

ITEM VALOR MES
COSTOS FIJOS $ 66,944,161
COSTOS VARIABLES $ 164,424,000
TOTAL COSTOS $ 231,368,169

5.3 PRECIO DE VENTA

Para estimar los precios de artesanias se toma como base el precio en los

artesanos venden a MAGDIEL cada articulo dependiendo dela linea y tipo de
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artesania a la cual se le estima una ganancia de 30% por cada una. Aplicando la
formula respectiva se ejemplifica el caso de la artesania en bolsos y de la linea
elegante, cada uno sale en promedio a $65.000. Aplicando la formula se tiene el

precio asi:
Precio de venta: $92.857

C
" 1-% deseado de utilidad

_ $65.000 _ $65.000
1 -(30%) 070

De igual forma, para cada tipo de artesania dentro de las mas solicitadas por la

P = §92.857

poblacién objetivo, segun la linea de las cuales se trabaja la elegante, la estandar,
la econdémica, se hallan de acuerdo al costo los precios de venta respectivos,

como se presentan en el siguiente cuadro:

Cuadro 54. Precio de venta de artesanias.

ARTE BOLSOS MADERA TARJETERIA ARREGLOS
SANIA
LINEA COSTO | PRECIO | COSTO | PRECIO | COSTO | PRECIO | COSTO | PRECIO
DE VENTA DE DE VENTA DE
VENTA VENTA

Elegante 65,000 92,857 35,000 50,000 15,000 21,429 30,000 42,857

Estandar | 40,000 57,143 25,000 35,714 10,000 14,286 20,000 28,571

Econémica | 25,000 35,714 8,000 11,429 8,000 11,429 15,000 21,429

5.4 PROYECCIONES FINANCIERAS

Se refiere a los ingresos y egresos estimados para el funcionamiento de la

comercializadora durante los cinco afios de vida Util del proyecto.
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5.4.1 Egresos proyectados. Con base a los egresos mensuales programados se

proyectan los egresos generados por el proyecto durante los cinco afos de vida

atil.

Los costos fijos permanecen constantes, los variables aumentan anualmente

acorde a la cantidad de estudios a vender. Estos se presentan en el siguiente

cuadro:

Cuadro 55. Egresos por ventas diarios afio del 1 al 5. (Pesos constantes).

ANOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTOS 210,817,117 231,097,117 251,377,117 271,657,117 291,937,117
Insumos 164,424,000 184,704,000 | 204,984,000 225,264,000 245,544,000
MOD 12,185,316 12,185,316 12,185,316 12,185,316 12,185,316
ClF 34,207,801 34,207,801 34,207,801 34,207,801 34,207,801
MOI 31,949,529 31,949,529 31,949,529 31,949,529 31,949,529
Depreciacion 1,798,272 1,798,272 1,798,272 1,798,272 1,798,272
Mantenimiento 460,000 460,000 460,000 460,000 460,00
GASTOS 23,278,456 23,278,456 23,278,456 23,278,456 23,278,456
ADMINISTRACION Y
VENTAS
Amortizacion Diferidos 929,140 929,140 929,140 929,140 929,140
Publicidad 5,580,000 5,580,000 5,580,000 5,580,000 5,580,000
Papeleria 1,200,000 1,200,000 1,200,000 1,200,000 1,200,000
Utiles de aseo 960,000 960,000 960,000 960,000 960,000
Arriendo 8,400,000 8,400,000 8,400,000 8,400,000 8,400,000
Servicios 3,060,000 3,060,000 3,060,000 3,060,000 3,060,000
Seguros 149,316 149,316 149,316 149,316 149,316
Asesoria Contable 3,000,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000
EGRESOS TOTALES $ 234,095,573 | $254,375,573 | $274,655,573 | $294,935573 | $315,215,573

5.4.2 Ingresos proyectados. Los ingresos se hallan teniendo en cuenta las

ventas anuales estimadas con los respectivos porcentajes de ganancia. Para el

primer afio se programa vender diariamente 22 articulos cuyo costo y precio de

venta se relacionan en el siguiente cuadro, una vez estimadas las ventas del dia

se multiplican por 312 dias laborables del afio (6 dias de la semana por 52
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semanas del afio igual 312 dias Ver estimacion de los ingresos en el siguiente

cuadro.

Cuadro 56. Ingresos por ventas diarios afio 1. (pesos constantes).

ARTE BOLSOS MADERA TARJETERIA ARREGLOS

SANIAS

LINEAS COSTO PRECIO | COSTO | PRECIO COSTO PRECIO COSTO PRECIO DE
DE DE DE VENTA
VENTA VENTA VENTA

Elegante 65,000 92,857 35,000 50,000 15,000 21,429 30,000 42,857
Estandar 40,000 57,143 | 25,000 35,714 10,000 14,286 20,000 28,571
Econdmica 25,000 35,714 8,000 11,429 8,000 11,429 15,000 21,429
Estandar 40,000 57,143 | 25,000 35,714 10,000 14,286 20,000 28,571
Economica 25,000 35,714 8,000 11,429 8,000 11,429 15,000 21,429
Elegante- 65,000 92,857 - - - - 15,000 21,429
Economica
SUB-TOTAL 371,429 - 144,286 - 72,857 - 164,286
TOTAL - - - = = $752.857

A partir del segundo afio se

estima la venta de los 23 articulos y uno méas y asi

sucesivamente para los afios subsiguientes que corresponde a un bolso de la

linea elegante. Ver ingresos y proyecciones de venta para la comercializadora

MAGDIEL en e | siguiente cuadro:

Cuadro 57. Ingresos proyectados para el afio 1.

LINEAS- BOLSOS MADERA TARJETERIA ARREGLOS
ARTESANIAS
L L L L
5 0 < 0 < 0 < 0 <
ANO 1 costo | @ £ |costo| @ E |costo| Q@ 5 |costo| @ &5
D D g i D U
x = x x = x
[a o o [a

Linea Elegante

65,000 92,857

35,000 50,000

15,000 | 21,429

30,000 42,857

Linea Estandar

40,000 57,143

25,000 35,714

10,000 | 14,286

20,000 28,571

Linea Econdmica

25,000 35,714

8,000 11,429

8,000 | 11,429

15,000 21,429
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LINEAS- BOLSOS MADERA TARJETERIA ARREGLOS
ARTESANIAS
@ a A @
< < < <
ARO 1 COSTO 8 E | costo 8 E | cosTo 8 E | cosTo 8 =
o w w w w
x> x> x> x>
a o a a
Linea Estandar 40,000 57,143 | 25,000 35,714 | 10,000 | 14,286 | 20,000 28,571
Linea Econdmica 25,000 35,714 8,000 11,429 8,000 | 11,429 | 15,000 21,429
Elegante/Econdmica | 65,000 92,857 - - 15,000 21,429
Total Costo 260,000 101,000 51,000 115,000
Total Precio Venta 371,429 144,286 72,857 164,286
Cuadro 58. Ingresos proyectados a 5 afos.

ITEM ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CANTIDAD ARTICULOS 22 diarios 23 diarios 24 diarios 25 diarios 26 diarios
VENTAS ANO 1 752,857 752,857 752,857 752,857 752,857
VENTAS ANO 1 mas 1 92,857 92,857 92,857 92,857
bolso linea elegante
VENTAS ANO 2 mas 1 92,857 92,857 92,857
bolsolinea elegante
VENTAS ANO 3 méas 1 92,857 92,857
Bolso linea elegante
VENTAS ANO 4 méas 1 92,857
Bolsolinea elegante
SUB-TOTAL DIA POR 752,857 845,714 938,571 1,031,429 1,124,286
ANO
DIAS LABORABLES 312 312 312 312 312
TOTAL $234,891,429 | $263,862,857 | $292,834,286 | $321,805,714 | $350,777,143

5.5 ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS A 5 ANOS

5.5.1 Estado de resultados proyectado a cinco afios. Permite identificar tanto

los ingresos, costos, gastos y utilidades a obtener en la puesta en marcha del
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proyecto, se observa ganancias desde el primer y hasta el quinto afio, aspecto

positivo y favorable en este estudio.

Cuadro 59. Estado de resultados.

ITEM ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS 234,891,429 | 263,862,857 | 292,834,286 | 321,805,714 | 350,777,143
OPERACIONALES
(-) Costos de 210,817,117 | 231,097,117 251,377,117 271,657,117 291,937,117
produccion
UTILIDAD 24,074,311 32,765,740 41,457,168 50,148,597 58,840,026
OPERACIONAL
Ingresos no 999,040
operacionales
(-)Gastos 23,278,456 23,278,456 23,278,456 23,278,456 23,278,456
UTILIDAD ANTES DE 795,855 9,487,284 18,178,712 26,870,141 36,560,610
IMPUESTOS
(-) Impuestos del 33% 262,632 3,130,804 5,998,975 8,867,147 12,065,001
UTILIDAD DESPUES 533,223 6,356,480 12,179,737 18,002,994 24,495,608
DE IMPUESTOS
(-) Reserva legal del 53,322 635,648 1,217,974 1,800,299 2,449,561
10%

UTILIDAD NETA $479,901 | $5,720,832 | $10,961,764 | $16,202,695 | $22,046,048

5.5.2 Flujo de caja proyectado. Este estado muestra los flujos monetarios del

proyecto estimados en las inversiones, ingresos y egresos, necesarios para las

ventas.

Las proyecciones se presentan en el siguiente cuadro:

Cuadro 60. Flujo de caja.

ITEM ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos 234,891,429 | 263,862,857 292,834,286 | 321,805,714 | 350,777,143
operacionales
Aporte socios 16,958,390
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ITEM ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Recursos 16,958,390
propios
Venta Activo - - - - - 999,040
Fijo
INGRESOS 33,916,780 | 234,891,429 | 263,862,857 292,834,286 | 321,805,714 351,776,183
COSTOS - | 209,018,845 | 229,298,845 249,578,845 | 269,858,845 290,138,845
GASTOS - 22,349,316 22,349,316 22,349,316 | 22,349,316 22,349,316
ADMON
Pago 262,632 3,130,804 5,998,975 8,867,147
impuestos
Inventario 9,990,400 - - - - -
Activos
Gastos 4,645,700 - - - - -
preoperacional
es
EGRESOS 14,636,100 | 231,368,161 | 251,910,794 275,058,965 | 298,207,136 | 321,355,308
BALANCE 19,280,680 3,523,267 11,952,064 17,775,321 | 23,598,578 30,420,875
Saldoinicial 19,280,680 19,280,680 22,803,947 34,756,011 52,531,332 76,129,910
Saldo Caja $19,280,680 | $22,803,947 | $34,756,011 | $52,531,332 | $76,129,910 | $106,550,785

5.5.3 Balance general consolidado cinco afios. Con el andlisis obtenido en el

estado de resultados y fluo de caja se presenta el balance general reflejando lo

que tiene la empresa en los activos, lo que debe en los pasivos y el patrimonio con

que cuenta.

Este se elabora para el analisis del primer afio de la puesta en marcha del nuevo

punto de venta, en el siguiente cuadro:

Cuadro 61. Balance general consolidado.

CUENTAS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
1. ACTIVO 34,712,635 | 43,937,287 | 58,985,196 | 79,856,362 107,549,825
DISPONIBLE 22,803,947 | 34,756,011 | 52,531,332 | 76,129,910 106,550,785
Caja 22,803,947 | 34,756,011 | 52,531,332 | 76,129,910 106,550,785
Inventarios 13,702,000 | 13,702,000 | 13,702,000 | 13,702,000 13,702,000
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CUENTAS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVOS FIJOS 11,908,688 | 11,908,688 | 11,908,688 | 11,908,688 11,908,688
No Depreciables 999,040 999,040 999,040 999,040 999,040
Depreciables 8,991,360 | 8,991,360 | 8,991,360 | 8,991,360 8,991,360
Depreciacién Acumulada 1,798,272 | 3,596,544 | 5,394,816 7,193,088 8,991,360
Total depreciacion 7,193,088 | 5,394,816 | 3,596,544 | 1,798,272 -
DIFERIDOS 4,645,700 | 4,645,700 4,645,700 4,645,700 4,645,700
Amortizacién diferidos 929,140 1,858,280 2,787,420 3,716,560 4,645,700
Total diferidos 3,716,560 2,787,420 1,858,280 929,140 -

2. PASIVO 262,632 3,130,804 | 5,998,975 | 8,867,147 12,065,001
IMPUESTOS 262,632 3,130,804 | 5,998,975 | 8,867,147 12,065,001
3. PATRIMONIO 34,450,003 | 40,806,483 | 52,986,221 | 70,989,215 95,484,823
CAPITAL SOCIAL 33,916,780 | 33,916,780 | 33,916,780 | 33,916,780 33,916,780
Rendimiento o Perdida 479,901 6,200,733 | 17,162,496 | 33,365,191 55,411,239
Reservalegal 53,322 688,970 1,906,944 | 3,707,243 6,156,804

TOTAL PASIVO Y 34,712,635 | 43,937,287 | 58,985,196 | 79,856,362 107,549,825
PATRIMONIO

5.6 RESULTADOS SOBRE LA VIABILIDAD FINANCIERA DEL PROYECTO

Las proyecciones financieras, permiten conocer que para la puesta en marcha de
la comercializadora MAGDIEL requiere una inversiéon en equipos de oficina y
comercializacion de $7,640,800, en muebles y enseres de $2.349.600,
correspondiente a una inversion fija de $9,990,400, fundamental para el inicio de

la empresa.

Se requiere una inversion total de $33.916.780, los cuales son aportados con

recursos propios de las autoras del proyecto.
Es de resaltar, que el precio de venta para artesania se halla teniendo en cuenta

el costo que estipula cada artesano mas el 30% de ganancia, los cuales segun el

tipo de artesania y linea respectiva oscilan entre $11.429y $92.857.
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Desde el primer y hasta el quinto afio el balance del ejercicio financiero es muy
positivo dado que se presentan utilidades, pudiendo cubrirse todos los egresos

con los ingresos obtenidos.

El flujo de caja es altamente positivo ya que al culminar el primer afio permite ir

recuperando la inversion por sus utilidades.
Se considera el proyecto viable desde el punto de vista financiero pues muestra

una buena marcha y tendencia de crecimiento en las ventas, asi como de las

utilidades afio tras afio durante los cinco afios de vida Util del proyecto.
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6. EVALUACION DEL PROYECTO

6.1 EVALUACION SOCIAL Y ASPECTOS CLAVES DE LA RESPONSABILIDAD
SOCIAL EMPRESARIAL

Socialmente el proyecto de la creacion de una empresa dedicada a la
comercializacion de artesanias en Barrancabermeja es positivo, pues tiene una
trascendencia de utilizaciéon de una mano de obra como es la de los artesanos
encontrados en la ciudad de Barrancabermeja apoyando su labor y creatividad, lo
cual redunda en una mejor calidad de vida para éstos y sus familias, ademas de

visionarme empresarial y econémicamente productivos.

Presenta artesanias MAGDIEL conformada empresarialmente un fortalecimiento
en el sector terciario que es al cual pertenece, el area de servicios, pues es una
idea emprendedora por parte de las autoras del proyecto que cuentan con
disponibilidad de apoyar a un nicho que es el de los artesanos dando muestra de
la capacidad de gestion empresarial que han adquirido a lo largo de la idea y

puesta en marcha de este proyecto.

Con respecto a la generacion de empleo, se contribuye con el desempleo local
pues la comercializadora genera 3 empleos directos con perfiles profesionales en
el area administrativa, técnicos en comercializacion, ventas y operativos en el area
administrativa, colaborando en la disminucion de este indicador, aportando su
grano de arena para el mejoramiento de vida, produciendo por ende una
estabilidad laboral y bienestar social cumpliendo con los requisitos de ley como la

seguridad social, parafiscales y prestaciones sociales.

Con nuevas alternativas para el consumo presenta MAGDIEL articulos de diversas
lineas y precios donde la ciudadania en general pueda adquirir detalles para toda

ocasién con un uso en diversos colores atendiendo solicitudes directas de la
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clientela en general de tal forma que sin desplazarse a otros sitios puedan
encontrar en su ciudad de vivienda novedad en sus regalos y exclusividad en las
cantidades deseadas, promoviendo social y econdmicamente la ciudad de
Barrancabermeja, apoyando esa vision cosmopolita que actualmente la esti

caracterizando y la proyecta como su lema lo dice ciudad futuro.

6.2 EVALUACION AMBIENTAL

6.2.1 Matriz de evaluacién de Impactos. Las empresas de servicios como la
planteada en este proyecto generan pocos impactos ambientales y deben

remitirse a planes mas sencillos como los que se muestran a continuacion:

La empresa MAGDIEL S.A.S. consciente de que debe haber progreso econdémico
con responsabilidad social y se debe preservar el medio ambiente, que se ha ido
deteriorando por la misma mano del hombre por siglos, pues no le hadado el
debido cuidado, incluye dentro de su funcionamiento los pardmetros involucrados
dentro de la Ley 99 de 1.993, base de la normatividad ambiental, como punto de

partida que la calidad ambiental como los que se presentan a continuacion:

Cuadro 62. Matriz de impacto ambiental.

FACTOR ANALIZADO

EFECTOS DE CONTAMINACION

CONTAMINACION DEL AGUA. En
marcha de la comercializadora, de los aspectos

la puesta en

contaminantes referente al agua s6lo se toca el de

aguas residuales.

AGUAS RESIDUALES. Le compete este factor por la
laborde la limpiezatanto del local,como el bafio, area

administrativa, comercializacién, entre otros.

RESIDUOS LIQUIDOS. Se
residuos liquidos de la lavada y trapeada del

presentan

local, uso del bafo, por parte del recurso
humano estimado para laboraren la empresa
y las griferias tanto de lavamanos en bafios,

como de griferias ylavado de traperos.

CONTAMINACION ACUSTICA. Para efectos de la

prestacibn de wun servicio como lo es el

comercializacion de artesanias, el ruido es bajo.

RUIDOS. NO APLICA. Son supera ni la
intensidad ni los decibles permisibles al oido

del ser humano.
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FACTOR ANALIZADO

EFECTOS DE CONTAMINACION

CONTAMINACION ATMOSFERICA. Debido a que la
puesta en marcha de la comercializadora, es un
servicio no se emiten gases, vapor de agua entre otros

no se presenta este tipo de contaminacion.

NO APLICA.

CONTAMINACION DE SUELOS. Aqui se tiene en
cuenta principalmente los residuos sélidos, los cuales
los hay orgénicos e inorganicos ysiintervienen en el
marcha de Ia

proceso de la puesta en

comercializadora.

DESECHOS INORGANICOS. Se presentan
por la atencién al cliente en el manejo de su
pedido y estan, papel, cajas de carton,

desecho de bolsas plasticas, vasos

desechables, latas, botellas de vidrio, estas

Gltimas dejadas por el consumo interno de
trabajadores yexterno de clientes que quieren

hacer una compra.

DESECHOS ORGANICOS. Conchas de
frutas, entre otros, dejados por el consumo
interno de trabajadores y externo de clientes

que quieren hacer una compra.

6.2.2 Plan de Mitigacion del impacto ambiental. Se presenta en el siguiente

cuadro:

o Uso del suelo. La empresa estara ubicada en una zona residencial, en la
comuna 1 de la ciudad, en la que se hace necesario la solicitud del permiso en

Planeacion Municipal y con los minimos requisitos para su funcionamiento.

o Aguas. La empresa contard con el suministro de agua potable con las
minimas condiciones para su manejo y procesamiento por parte de Aguas de

Barrancabermeja E.S.P.

o Aire. La empresa no genera emisiones atmosféricas y en consecuencia no

aumentara el nivel de didxido de carbono en el entorno.
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o Manejo de residuos solidos. La empresa contard con un plan para
minimizar el impacto de los residuos generados dentro del proceso que consiste
en almacenar los residuos organicos para recicladores; todo esto dentro de un
proceso conjuntamente con las basuras que serdn manipuladas correctamente y
puestas a disposicion de la empresa encargada del servicio, el cual cada semana
pasara dos veces y asi contribuird a que no exista un impacto directo sobre el

medio.

o Aspectos sociales. La empresa tendra un impacto ambiental saludable,
con la puesta en marcha de la comercializadora la cual se mantendran en niveles

razonables el ruido y no generara emisiones toxicas a la poblacion.

6.3 EVALUACION FINANCIERA

La evaluacion financiera permite establecer el rendimiento de los recursos que se
van a invertir para determinar si el proyecto es atractivo desde el punto de vista

financiero.

Para realizar la evaluacion financiera se toman como base el flujo de caja proyectado,

se halla el valor presente neto del proyecto y la tasa interna de retorno.

6.3.1 Valor presente neto (VPN). Es el valor monetario que resulta de la
diferencia entre el valor presente neto de todos los ingresos y el valor presente
neto de todos los egresos calculados en el flujo financiero neto. El valor presente
neto positivo, significa que el proyecto renta por encima de la tasa de descuento

(costo de capital o tasa de interés de oportunidad).

Para efectos de este proyecto se estima la tasa de oportunidad del mercado, a

través del costo del dinero en el mercado teniendo en cuenta la tasa de
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oportunidad del mercado de 5,75%" representada en los (T.E.S. Tiulos de
Deuda Publica del Banco de la Republica) y calculando el proyecto con un riesgo
medio del 10%.

de oportunidad del mercado y calculando el proyecto con un riesgo medio del 10.

Se aplico la formula de tasas sucesivas para determinar la tasa

Donde:

T1es 5,75%

T, es 10%

TOM + Riesgo = (1 + ) (1+k) — 1 = 16,33%

Cuadro 63. Calculo de la tasa de oportunidad del mercado.

CALCULO DE LA TASA DE PORCENTAJE PERIODO
DESCUENTO
TasalLibre de Riesgo 5.75% | TES a5 afios
Prima de Riesgo Media 10.00% Anual
TMRR 16.33% Anual
Beneficio Tributario 33.00% Anual
Costo Efectivo del Crédito 14.06% Anual
COSTO PROMEDIO DE CAPITAL 15.59% Anual
Tasade Inflacion 3.36% Para el 2013
Tasade Descuento Deflactada 11.83% Anual

Ver VPN hallado para evaluar el proyecto en el siguiente cuadro:

Cuadro 64. Valor presente neto.

ARO VALOR VALOR TASA
PRESENTE DESCUENTO
0 | $-33,916,780 (cuadro 50) $-33,916,780
1 | $3,523,267 (cuadro59) $ 3,150,556 11.83%

73

EL TIEMPO. Economia y negocios. Los titulos de tesoreria van por bien camino, dice
Minhacienda. Colombia colocé TES por 260 millones. Recuperado julio 15 de 2013. Disponible
en: http://www. eltiempo.com/economia/ARTICULO-WEB-NEW_NOTA_INTERIOR-12922306.html
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ANO VALOR VALOR TASA
PRESENTE DESCUENTO
2 $ 11,952,064 (cuadro 59) $ 9,557,103
3 $ 17,775,321 (cuadro 59) $12,709,910
4 $ 23,598,578 (cuadro 59) $ 15,088,725
5 $ 30,420,875 (cuadro 59) $17,393,223
VPN INGRESOS $57,899,517
VPN EGRESOS $-33,916,780
VPN $ 23,982,737
TIR 30.47%

6.3.2 Tasa interna retorno TIR. Con una tasa interna de retorno de 30,47 % el
proyecto es viable, esta condicion hace que se genere buena oportunidad para
invertir en este sector relativamente nuevo por lo cual se requiere establecer

constantemente estrategias de mercado para respaldar su solidez financiera.

6.3.3 Periodo de recuperaciéon. La recuperacion de la inversion para la puesta en
marcha de la comercializadora de tortas Cascabel se logra en el segundo afio,

mostrando que es factible este proyecto pues se recupera pronto.

Cuadro 65. Periodo de recuperacion.

ANO UTILIDAD RECUPERACION INVERSION
1 $ 3,523,267 $ 3,523,267
2 $ 11,952,064 $ 11,952,064
3 $17,775,321 $ 18,441,449 $ 33,916,780
4 $ 23,598,578
5 $ 30,420,875

6.3.4 Andlisis de las razones financieras. Las razones financieras que se

tomaran como base para el andlisis son las siguientes:

o Razones de liquidez. Miden la capacidad de la empresa de generar
recursos para atender sus compromisos corrientes o de cortos plazos, tanto

operativos como financieros.
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° Razdén corriente. Se obtiene dividiendo los activos corrientes sobre los

pasivos corrientes.

Cuadro 66. Razdn corriente.

Razo6n corriente Activo corriente =22.803.947 ANO 1

86,82

Pasivo corriente = 262.632

Por cada peso $1 que la comercializadora deba en el corto plazo, posee $86,82,
representados en activos corrientes, para afrontar sus compromisos, por lo tanto,

cuenta con suficiente liquidez para cubrir sus pagos en el corto plazo.

o Razones de endeudamiento. Se entiende como aquella actividad en la

cual la empresa usa dineros suministrados por terceras personas con fines de

financiar la empresa y producir mas utilidades.
o Nivel de endeudamiento. Indica el porcentaje de participacion de los
acreedores dentro de la empresa. Se determina dividiendo los pasivos totales por

los activos totales.

Cuadro 67. Nivel de endeudamiento

Nivel de endeudamiento Total pasivos =262.652 ANO 1

x100=0,75

Total activos = 34.712.635

Esta razdn indica el monto del dinero de terceros que se utilizan para generar
utiidades, estas son de gran importancia ya que estas deudas comprometen a la
empresa en el transcurso del tiempo, para este proyecto no se utiliza dinero de
terceros, pero como hay pagos tributarios que deben realizarse al siguiente de
haberse causado como los impuestos corresponde a un valor de 0,75%,

mostrando que la empresa es duefia de la mayoria de todos sus activos.
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. Razones de actividad. Denominado de actividad o de rotacion, mide la

efectividad con que la empresa esta usando sus recursos.

La efectividad estd medida por la generacion de liquidez de ciertas cuentas
especificas con fines de pagar las obligaciones a medida que lleguen los

vencimientos.
o Rotacion de activos totales. Corresponden a los activos totales sin
descontar la depreciacion, se calcula dividiendo las ventas en los activos totales

brutos.

Cuadro 68. Rotacion de activos.

Rotacion de activos Ingresos por venta =234.891.429 ANO 1

6,76

Total activos = 34.712.635

La rotacion de los activos totales de la empresa para el afio 1 fue de 6,76 veces
otra interpretacion es que por cada peso que se tiene invertido en activos se
generaron unas ventas de $6,76. Se generan casi siete veces ingresos por cada
peso invertido, es decir la empresa genera buenas ventas por la inversién hecha

en activos.
o Razones de rentabilidad. La aplicacién de esta razon da la idea de la
efectividad de la efectividad de la administracion para tener control sobre los

costos y gastos y convertir las ventas en utilidades.

La rentabilidad se encuentra asociada con las ventas, los activos y el capital. Para

medir la rentabilidad se analizaron las siguientes razones:
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o Margen bruto de ganancias. Es decir, la utilidad bruta dividida por las

ventas netas.

Cuadro 69. Margen bruto de ganancias

Margen bruto de ganancia Utilidad antes de impuestos =795.855 ANO 1

x100=0,33

Ingresos totales =234.891.429

Para el primer afio el margen bruto de ganancia es aceptable, debido a que por
cada peso que la empresa venda se genera una utilidad bruta antes de impuestos

del 0,33%, el cual es conveniente.

o Margen neto de ganancias. Este se calcula dividiendo la utilidad neta por

las ventas netas.

Cuadro 70. Margen neto.
Utilidad Neta Utilidad neta = 3.523.267 ANO 1

0,014

Ingresos totales = 234.891.429

Esta razén muestra un margen aceptable de utilidad después de haber realizado
todas las erogaciones sobre las ventas. Para el primer afio la utilidad neta es del

1,49 lo que demuestra que por cada peso vendido la empresa gan6 $0,014 pesos.

6.4 PUNTO DE EQUILIBRIO

Es una herramienta basica con la cual se puede determinar el nimero de
unidades minimo a vender para que la empresa cubra sus costos y gastos. El
punto de equilibrio, es denominado también el “punto muerto” donde se puede

determinar el nivel de las ventas necesario para que la empresa cubra sus
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costos’®. El concepto de punto de equilibrio desarrolla una metodologia para

establecer una situacion donde la empresa ni pierda ni gane dinero.

Para hallar el punto de equilibrio del proyecto se toman los costos totales,
divididos entre el margen de contribucidon es decir, las ventas diarias resultando
asi los dias que tendrian que hacerse ventas y luego estos dias se multiplican por
los articulos a vender por dia dando el resultado de cuantos articulos minimo hay
que venden para que no ha no pérdida ni ganancia en el funcionamiento de la

empresa. Ver siguiente cuadro:

Cuadro 71. Punto de equilibrio primer afio de la empresa.

ARTESANIAS | COSTO FHJO COSTO CANTIDAD Pvta-Cvu = MC P.E.
VARIABLE

BOLSOS $16.736.040 $81.120.000 1.872 $30.000 557

TARJETERIA $16.736.040 $31.512.000 1.560 $5.000 3.347

MADERA $16.736.040 $15.912.000 1.560 $15.000 1.116

ARREGLOS $16.736.040 $ 35.880.000 1.872 $12.000 1.394

TOTAL $66.944.161 | $164.424.000 6.864 6.414

Lo anterior quiere decir que la comercializadora MAGDIEL, debe vender un total

de 6.414 articulos, para cubrir sus costos y gastos totales, generando unas ventas

aproximadamente de $231,368,169 millones.

™ Pradilla Ardila, Humberto. Administracién Financiera. UIS. FEDI, Bucaramanga, Julio de 1986,

pagina 137.
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Grafica 12. Punto de equilibrio.
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6.5 RESULTADOS SOBRE LA VIABILIDAD FINANCIERA DEL PROYECTO

En el ejercicio se muestra una liquidez pues se logran cubrir los egresos con las

ventas estimadas anualmente, reflejando la rentabilidad de la comercializadora.

Se refleja que el nivel de endeudamiento es bajo y se debe a los pagos de
impuestos que se pagan al afio siguiente de haberse causado, puesto que los
socios de la empresa no toman la opcion del crédito sino que parten de recursos

propios.

Se observa asi mismo una rotacién de activo total, reflejando que las ventas netas

siempre van a ser mayor que los activos totales.
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Se pudo conocer que la actividad de la comercializadora una vez relacionados los
ingresos y los egresos obtiene un margen de ganancia de 1,38%, el primer afo,
en el cual se observa que es minima pero que con las ventas a partir del segundo
afio se va incrementando pasando a un 13,02% hasta llegar al quinto afo al
20,49%, de lo que se puede deducir es positiva y permite el desarrollo del
proyecto.
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7. CONCLUSIONES

La actividad artesanal esta en continuo crecimiento y sobre todo cuenta con apoyo
de entidades que en el entorno nacional estan dando apoyo a esta actividad como

lo es la empresa Artesanias de Colombia.

Desde el punto de vista de mercados, se logr6 comprobar que existe una
demanda efectiva de las personas que demostraron un interés real en la compra
de artesanias mas aun por la diversidad y tratdndose de que son en materiales
reciclables, la cual es de 121.690 articulos anuales representados en 43.857
bolsos, 20.748 tarjetas, 23.108 arreglos, 33.976 articulos madera.

Técnicamente se pudo conocer que existe una demanda de articulos por lineas
los cuales determinan el tamafio del proyecto en 121.690 artesanias anuales. De
acuerdo con la intencion de compra encontrada en el mercado y la capacidad de
atencidn se estima la venta de artesanias en 6.864 para el afio 1, 7.176 para el

afio 2, 7.488 para el afio 3, 7.800 para el afio 4 y 8.112 para el afio 5.

La comercializadora MAGDIEL S.A.S., se constituira como una Sociedad Acciones
Simplificada, donde se contara con todo la cultura organizacional como la vision,
misién, objetivos, politicas y conformacion empresarial ajustados a los
requerimientos de la empresa, siendo constituida con las normas legales;
generando empleos directos e indirectos y a medida que el mercado aumente

contribuird a elevar la tasa de generacion de empleo.
Desde el punto de vista social contribuira a reducir los indices de desempleo que

en el pais son muy notorios pues al menos se contratan para la puesta en marcha

de esta empresa tres personas directas y una (1) indirecto.
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Desde el punto de vista financiero, y de acuerdo con su estructura de costos y
gastos, se logré6 estimar que para la futura puesta en marcha de Ila
comercializadora MAGDIEL, requerira una inversion total de $33.916.780,
distribuida en fija, diferida y capital de trabajo, y que bajo los parametros de
evaluacion, y con una tasa de descuento del 11,83%, dio unos resultados
favorables al obtener un valor presente neto de $23.982.737, una TIR del 30,47%

y se recuperara en un periodo relativamente corto de 3 afos.

Por lo anterior, el proyecto, “FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA
EMPRESA COMERCIALIZADORA DE ARTESANIAS EN BARRANCABERMEJA
SANTANDER” una vez realizado todos los estudios de mercados, técnico,
administrativo, financiero y evaluacion social, ambiental y financiero, es viable,
factible y rentable, por lo tanto se concluye que es conveniente para su futura

puesta en marcha.
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8. RECOMENDACIONES

Se sugiere participar en las diferentes ferias empresariales para posicionar el
producto en el mercado.

Desarrollar permanentemente, estrategias de servicio al cliente de alta calidad en
pro de clientes satisfechos siendo estos reciprocos en la generacion de nuevos

clientes.

Con el fin de alcanzar resultados positivos con la puesta en marcha del proyecto
se recomienda adelantar campafias exhaustivas de acuerdo a lo planteado en el
plan promocional y publicitario, cuyo objetivo principal es posicionar la empresa
mediante el conocimiento que las personas adquieran sobre las propiedad y
beneficios que este producto les proporciona y lograr el aumento de compra de

artesanias.

En el analisis se puede ver que es rentable siempre y cuando se cumpla con los

parametros establecidos como volimenes de venta y gastos moderados.

157



BIBLIOGRAFIA

ALCALDIA MUNICIPAL. Departamento de Planeacion. Revista Barrancabermeja
en cifras. 2004/2005. p.17-18.

CAMARA DE COMERCIO DE BARRANCABERMEJA. Censo empresarial de
Barrancabermeja. Caracteristicas de las unidades productivas de

Barrancabermeja, 2009.

CAMARA DE COMERCIO DE BARRANCABERMEJA. Desarrollo Empresarial.
2000 —2001. 60 p.

GUEVARA César, QUINTERO Guillermo. Organizacion y método. IREDI-U.LS.
Bucaramanga. 1996. p. 15. Libro guia en el desarrollo metodolégico de un

proyecto especialmente para el desarrollo del area técnica y administrativa.

INFANTE, Arturo. Evaluacion Financiera De Proyectos De Inversion. Editorial

Norma, Barcelona 1988.

MENDEZ ALVAREZ, Carlos Eduardo. Metodologia. Disefio y desarrollo del
proceso de investigacion. Santa fe de Bogota. Editorial Mac Graw Hill. 245 p.

MIRANDA MIRANDA, Juan José. Gestibn de  proyectos. Identificacién-
Formulacién, Evaluacion Financiera-Econdémica-Social-Ambiental. Cuarta edicion.
Bogota: mm editores, 2003. 438 p. Guia indispensable en los aspectos o etapas a

desarrollarse en la realizacion de la investigacion.

SANCHEZ TORRES, Carlos A., Nuevo régimen juridico del medio ambiente.
Ediciones rosaristas, primera edicion 1994. Aporta los lineamientos de caracter

158



legal necesarios para la puesta en marcha del proyecto y poder darle

cumplimiento.

TAMAYO Y TAMAYO, Mario. El Proceso de la investigacion Cientffica De La

Editorial Limusa, México 2000.

UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER. Apuntes Basicos para la
Preparacion de proyectos, Bucaramanga: La Universidad. Sin fecha. Guia que
genera la universidad para informar al alumno y necesaria para cumplir los pasos

en la realizacion del trabajo de investigacion.

VARELA, Rodrigo. Innovacién Empresarial, Arte y Ciencia en la Creacién de
Empresa, Segunda Edicion, Bogota 2001, 400p. Util para el desarrollo del la

investigacion y propuesta administrativa de la empres a crear.
VARGAS MANTILLA, Jorge Enrique. Preparacién y Evaluacion de proyectos de

Inversién. Primera Edicion, Bucaramanga 1987.241p. Guia indispensable en los

aspectos o etapas a desarrollarse en la realizacion de la investigacion.

159



FUENTES ELECTRONICAS

ALIANZA ARTESANIAS. El sector artesanal en Colombia. Recuperado el 20 de
marzo de 2013. Disponible en: http://alianzartesanias.blogspot.
com/2009_07_01_archive.html

ALLEN HERRERA, Allen. Como hacer un estudio de factibilidad. Recuperado 20

de marzo de 2013. Disponible en: http://comohacerunestudio
defactibilidad.blogspot.com/

ARTESANIAS DE MANIZALES. Historia de la artesania colombiana. Recuperado
el 20 de mayo de 2013. Disponible en: http://artesaniasde

manizales.blogspot.com/2007/05/historia-de- la-artesana-colombiana.html

BENAVIDES, Orlando Ernesto. Programa de apoyo a la comercializacién de
artesanias. Recuperado 20 de marzo de 2013. Disponible en: http:

www.puj.edu.co/investigacion/archivos/Benavides.ppt

CER. Centro de Estudios Regionales de Barrancabermeja. Recuperado noviembre

15 de 2011. Disponible en: http://www.ccbarranca.org.co/ resultadoscenso.pdf.

CULTURA Y ARTE CENTROAMERICANA. Origen de las artesanias. Recuperado
el 19 de abril de 2013. Disponible en: http:/Mmww.culturacentroamericana.info/El-

Salvador/patrimonio-intangible/artesanias/225-origen-de-las-artesanias.

DESTINOS DE LA COMUNIDAD GUIARTE.COM. Datos generales de
Barrancabermeja. Recuperado el 18 de febrero de 2013. Disponible en http:/

www.guiarte.com/destinos/america-del-sur/poblacion_colombia_barrancabermeja.

160


http://alianzartesanias.blogspot/
http://comohacerunestudio/
http://www.ccbarranca.org.co/%20resultadoscenso.pdf
http://www.culturacentroamericana.info/El-Salvador/patrimonio-intangible/artesanias/225-origen-de-las-artesanias
http://www.culturacentroamericana.info/El-Salvador/patrimonio-intangible/artesanias/225-origen-de-las-artesanias

MONOGRAFIAS. COM. Las principales teorias administrativas y sus enfoques.
Recuperado el 5 de junio de 2013. Recuperado en:

http:/Amww.monografias.com/trabajos2/printeoadmin/  printeoadmin.shtmi

TRIPOD. Historia de la artesania de Colombia. Recuperado el 19 de marzo de

2013. Disponible en: http://historiadelartesania.tripod.com/

WIKIPEDIA. Puerto Parra. Recuperado el 18 de junio de 2012. Disponible en:
http://fes.wikipedia.org/wiki Puerto_Parra.

161


http://www.monografias.com/trabajos2/printeoadmin/%20%20%20%20printeoadmin.shtml
http://es.wikipedia.org/

ANEXOS

162



ANEXO A. FORMATO DE ENCUESTA.

OBJETIVO

En la bdsqueda de promover la creacion de una comercializadora de artesanias en el municipio de
Barrancabermeja, se presenta este cuestionario solicitandole responder con objetividad.

1. ;/ACTUALMENTE COMPRA ARTESANIAS?

a. Si

b.No_

2. ¢DE QUE MATERIALES COMPRA?
a. Fibras naturales

b. Fibras sintéticas

c. Materiales reciclables

d. Mezclados

e. Otro ¢Cual?

3. ¢QUE ARTICULOS COMPRA DE ARTESANIAS?
a.Bolsos

b. Tarjetas en foamyy carton paja___
c. Arreglos enpeluches

d. Trabajos enmaderacountry __

e. Otro ¢Cual?

4. ;FRECUENCIA DE COMPRA?
a.Semanal

b.Mensual

c. Trimestral ___

d.Anual

e. Otro ¢Cual?

5. ¢ CUANTO ESTA DISPUESTO A GASTAR EN LA COMPRA DE ARTESANIAS?
a.$50.000a $100.000__

b.$101.000a $150.000__

c. $150.000a $200.000__

d.Anual __
e. Otro ¢Cuél?
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6. ¢LE GUSTARIA COMPRAR ARTESANIAS ELABORADAS POR LOS ARTESANOS DE LA CIUDAD
DE BARRANCABERMEJA?

a.Si___

b.No

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO B. COTIZACIONES VARIAS.

Dl Grivflon

Dolaij o e lsgen i esid cnﬂmlnﬂ ﬁ

Platber a Colar
Copias y Scamner de Planos VERLIM 3
N g s s Im prasids Hgtal Extrlor
olfsaio Himprasidn FEOM , lo.or.o 2 t1oe)
COT- X36/13
I Met

Barrancshermeja, 16 de Mayo de 2013 u
Senores:
Atn_ Bocio Acosta
La ciudad
Tal: CEL 304 370 2066 e-mail: lucartorsonatal72E botmeiloom

En respuests a su amable solicited de cotizacion, me permito describir a continuacion el valor
unitario:

|Etaboracion de Aviza panafiex con impresidn en kana
1 320,000 3200000
banner instalado en sitio Tam 150uG0om ? >
1000 Tarjetas de presentacion a color plastificado brillante x 1 4 50,000
cara
i Pendon en banner con perfiles Tam S0l Xcm % G000 & G000
SUBTOTAL % 470.000
[rva e 16% 4 75.200|
[roraL % 545,.200]

SON: QUINIENTOS CUARENTA ¥ CINCD MIL DOSCIENTOS PESDS MCTE.

NOTA: Para e inicio del trabajo se soficita e 50% y o otro 50% en |3 entrega final del trabajo.
Validez de la oferta: 30 dias habiles

Ah:ﬂi:_n:ﬂh:_.

BIBIANA GOMEZ

Calie 50 Mo, 13- &0 | Sarrio Colombia | 6228034 | 602 1024 | 310553 27 23 | amedighald@yahoo.as |Barancabaresia . Santandi
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NIT: 500229863-0

Barrancabermela, Mayo 75 de 2013,

Santora.
ROCKY ACOSTA.
Gerenie.

Asunto: Propuesta Comercial

Apreciadofs) Sehor(s)

Hmhmdahhdesmmbpﬂﬂﬁmmmrmmhmﬁmenﬂmaﬁem&yw
drea de influencis, difusion & ireves de convenic de emision con ef canal local an Bamancabemeis

EMLAGE TELEVISION.
IDENTIDAD Y AREA DE COBERTURA

Gon 18 afos de experencis y posicionamienfc como proyecto de Television en ef Magdalena
Medio, sin lugar & dudas es & medio de mayor rafing y sintonia de Barmancabermeja y su zona de
infiuencia; contamos con ks mas avanzada fecnologia de punta en produccion y edicion digital de Ia
region, realizamos felevision local con proyeccion nacional conviiEndonos en & medic por
excelencia para kb dhvuigacion de informacion, cultus, arfe, deporfes, enfrefenimiznfo y por
supuesto para promover la nformacion de endidades como las que ustedes lderan.

Desamollamos espacios creativos de paricipacion, opinicn i enfrefenimienfo confexfusiizados al
desarrolle e identidad local, con vision universal Apropiamos los avances tecnoldgicos y con taleni
humano compefents, confrbuimaos al desamollo social y cuftural de iz ciudad de Bamancabemeja.

En ia acfualidad Eniace Television fiene una coberfura fofal en b ciudad de Barrancabermeja ¥ su
drea de influsncia, nmmpdamﬂmmudade?ﬁﬂﬂh?hdﬂaﬁe&mﬂmﬂhmhsena!pw
antena de aire, tudushsnperadwwdemﬂe ¥ parabalicas de la ciudad, ademds de nuesira senal
ON LINE en iz pigina weh menl’auerefemmmm

Contamos con una fortalecida parrilla de programacion de 5:30 a.m. a 11:00 pom. um
promedio de 17 horas de programacion de [urves a domingo, el 80% de la programacion es
produccion  directamente nuestra, contenido muy alternative entre magazines,
programas de opinion, noticias, musica, deporte, espacias institucionales enfre otros.

Carrars 4 Na: 47-16 Barrio o] Becreo Teldfomos: SX28088 — 6225670 — Fax- 6228087 (exiemsitn 12)
Celalargs: 3108373190 - 317365144 Bumncabaregja Cokombia  amail - enlace _10.rofhoteai com
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[Elengglo

NIT: 800239863-9

OFERTA DE SERVICIOS ENLACE NOTICIAS - MAGAZIN VIVA LA MANANA

Sugerimos a usted las dos franjas de mayor audiencia en nuestra parrifla de programacion como
son los os informativos Enlace Noticias en sus diferentes franjas y el programa Viva la Manana:

ENLACE NOTICIAS

LUNES A VIERNES: Cuatro emisiones diarias 12:00 m - 6:00 p.m. En Directo
1:30 p.m. y 10:00 p.m. En Diferido

SABADOS, DOMINGOS Y FESTIVOS 6:30 p.m. En directo
10:30 p.m. En Diferido

MAGAZIN VIVA LA MANANA
LUNES A VIERNES: En directo 6:30a.m. a 8:00 a.m.

RECONOCIMIENTOS DE 10 SEGUNDOS PLANES NOTICIERO - VIVA LA VALOR

MARANA MENSUAL
164 Emisiones mensuales, durante 30 dias, una emisidn en cada informativo para
PLAN | un total de 4 impactos diarios de [unes a viemes, sdbados y domingos una emisién
en cada noticiero 6:30 p.m. y 10:00 p.m. y tres (3) emisiones diarics en el | $1.380.000
UNO programa VIVA LA MANANA el cual se trarsmite en directo lunes a viernes de 6:30
a.m. a 8:00a.m.

ANTES DE LOS INFORMATIVOS ENLACE NOTICIAS SOLO MEDIO
PLAN DIAY NOCHE
DOS 52 emisiones mensuales, durants 30 dias, una  emision antes de cada Informativo $450.000
Enface Notidas en directo, para un tolal de 2 emisiones dlanas d2 lunes 3 viemes
ademas o sabados y doml una emision antes de cada Informatvo 2n directio.

NOTA: PAR4 MOTIVO DE CONTRATACION ADJUNTAR RUT ¥ CAMARA DE COMERCIO.

De antemano agradecemos a usted la confianza depositada en este medio de comunicacion y
esperamos poder [lenar sus expectativas ya que nuestra imagen se ha fortalecido gracios a la
credibilidad de nuestros clientes.

Cordiaimente,

JHON JAIRO VARC}AS CORTINA
Asesor Comercial Movil 311-2572431

Carrara 24 No: 47-16 Barrio el Recreo Teléfonos: 62280895 — 6225670 — Fax: 6228085 (extemsion 12)
Colalares: 3108573190 - 3173651044 Barrancabernwja Colombia email - enlace _10.tv@hot=nd com
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