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GLOSARIO

ANTIBACTERIAL: Actividad que es eficaz contra las bacterias.

BACTERIAS PATOGENAS: Son aquellas que poseen la suficiente capacidad
metabdlica para producir dafio por si misma o en asociacion con factores

predisponentes, y causar enfermedad.
CARBOHIDRATOS: También se les conoce como hidratos de carbono, azucares
0 sacéaridos. La principal funciébn de los carbohidratos es proveer energia al

cuerpo.

DIABETES: Es una enfermedad crénica (de por vida) en la cual hay altos niveles

de azucar en la sangre.

DIABETES TIPO 1: En esta enfermedad, el cuerpo no produce o produce poca

insulina y se necesitan inyecciones diarias de esta hormona.

DIABETES GESTACIONAL: Es el azlcar alto en la sangre que se presenta en

cualquier momento durante el embarazo en una mujer que no tiene diabetes.
DIETA: Es el conjunto de sustancias alimenticias que componen el
comportamiento nutricional de los seres vivos. La dieta resulta un habito y

constituye una forma de vivir.

DERMATOMICOSIS: Enfermedades de la piel y sus anexos; glandulas
sudoriparas, vello, entre otras. Producidas por hongos.

ERITEMA: Inflamacion superficial de la piel, caracterizada por manchas rojas.
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EDEMA: Hinchazon blanda de una parte del cuerpo producida por acumulacion de

liquido.

GLUCEMIA: Presencia de azucar en la sangre, especialmente cuando es

excesiva.

LINFANGITIS: Inflamacién de los canales linfaticos que ocurre como resultado de

una infeccién en un sitio distal del canal.

MORBILIDAD: Proporcion de personas que enferman en un lugar durante un
periodo de tiempo determinado en relacién con la poblacion total de ese lugar.

OBESIDAD: Se define como el exceso de peso dado por el aumento de grasa
corporal.

SEDENTARISMO: Modo de vida o comportamiento caracterizado por la carencia
de agitaciéon o movimiento.

SINTOMATOLOGIA: Conjunto de sintomas que caracterizan una enfermedad.

SOBREPESO: Es una acumulacion de grasa en el cuerpo que determina que la

persona tenga un peso superior al peso ideal para su estatura.
PIE DIABETICO: Es consecuencia de las complicaciones cronicas de la diabetes
y a su vez es una complicacion aguda que requiere tratamiento inmediato y para el

que existen medidas de prevencidon que son de suma importancia.

ULCERA: Lesion que destruye tejidos de la piel o de la mucosa de un 6rgano.
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RESUMEN

TITULO: FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA COMERCIALIZADORA DE
CALZADO ESPECIALIZADO PARA PERSONAS CON PIE DIABETICO EN LA CIUDAD DE
BUCARAMANGA

AUTORES: ARAQUE ChacoN, Maria Teresa
COBOS Medrano, Slendy

PALABRAS CLAVE: Pie, diabético, diabetes, calzado, importacién, calzado.
DESCRIPCION:

El pie diabético es una complicacién de la diabetes, que afecta la inervacion (nervios), que de no
prevenirse o tratarse a tiempo, desencadenan en complicaciones severas. Esto promueve la
aparicion de lesiones y dificulta la curaciéon de heridas. El dafio en los nervios provoca la pérdida
de sensibilidad y movimiento por deformidades en los huesos y alteraciones en tendones y
mausculos. Un pie en esas condiciones queda expuesto a traumatismos, y cortes, sin que la
persona se dé cuenta, se convierten en Ulceras que son de dificil tratamiento, lo que puede llevar a
infecciones profundas y a tratamientos tan agresivos e incluso a la amputacion. Una de las posibles
alternativas de solucion es el uso de calzado especializado que minimice el impacto de esta
afeccion.

Existen varias clases de calzado que ayudan a la solucién de este impacto; sin embargo, no existe
en Colombia una fabrica que ofrezca este tipo de calzado debiendo importarse desde México,
principalmente. La idea de este proyecto es la creacidon de una empresa para importar este tipo de
calzado, para lo cual se realiz6 un estudio de mercados, donde el 87.06% de la poblacién
encuestada estaria interesada en adquirir este calzado especializado.

La demanda total de producto es de 15.689 pares/afio y la demanda insatisfecha para el primer
afio es de 13.659 pares, el 30% de esta demanda es la capacidad utilizada, la cual es de 4.098
pares.

La puesta en marcha del proyecto no generard impactos negativos en la sociedad ni en el
ecosistema; desde el punto de vista financiero la empresa necesitara un capital de $ 51.507.290, y
para el primer mes de $ 29.044.555, traera una TIR del 40% anual, valor presente neto de
$33.271.921; y el periodo de recuperacion de la inversidon serd de dos afios, cinco meses y
veintinueve dias.

 Trabajo de Grado
Universidad Industrial de Santander. Instituto de Proyeccion Regional y Educaciéon a Distancia. Gestion Empresarial.
Director: PUENTES Fuentes Luis Homero— Administrador de Empresas.
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SUMMARY

TITTLE: FEASIBILITY FOR THE CREATION OF A TRADING COMPANY OF SPECIALTY SHOES
FOR PEOPLE WITH DIABETIC FOOT IN THE BUCARAMANGA CITY.

AUTHORS: ARAQUE Chacon, Maria Teresa
COBOS Medrano, Slendy

KEY WORDS: Foot, diabetic, Diabetes, Footwear, Import, Footwear.
DESCRIPTION:

The diabetic foot is a complication of diabetes, affecting the innervations (nerves), which are not
prevention, and trigger in complications. This is the emergence of injury and makes the wound
healing. Damage to the nerves leads to the loss of sensitivity and movement for deformities of the
bones and alterations in tendons and muscles. There are several kinds of shoes that help to the
settlement of this impact; however, there is a factory in Colombia that offer this type of footwear
must be imported from Mexico. The idea of this project is the creation of a company to import this
kind of shoes, for which it carried out a study of markets, where no 87.06 % of the surveyed
population would be interested in acquiring this specialized footwear.

There are a number of classes of shoes that help to the solution of this impact, however, does not
exist in Colombia a factory that provides this type of footwear and must be imported from Mexico.
The idea is the creation of a company to import this type of shoes, was conducted a study of the
market, where the 87,06 % of the population surveyed would like to acquire these shoes.

Total demand for the product is 15,689 pares/year and the unmet demand for the first year is
13,659 pairs, 30% of the demand is used capacity, which is 4,098 pairs.

The implementation of the project will not generate negative impacts on society or in the forest
ecosystem; from the point of view of finance, the company will need a capital of $ 51.507.290, and
for the first month of $ 29.044.555, will bring a IRR of 40% per annum, net present value of
$33.271.921; and the period of recovery of investment will be of two years, 5 months and 29 days.

"Grade work.
" Industrial University of Santander. Institute Regional Outreach and Distance Education. Business Management. Director:
PUENTES Fuentes Luis Homero— Business Manager.
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INTRODUCCION

Desde hace muchos afos el cuidado de la salud de los pacientes diabéticos se ha
vuelto un tema primordial para los especialistas en el tema, enfatizando estos
cuidados en las extremidades inferiores de las personas que sufren esta
enfermedad, puesto que guarda una extraordinaria importancia en el contexto

anatomico funcional del bienestar del individuo.

La diabetes constituye uno de los problemas sanitarios de mayor trascendencia
tanto en lo social como en lo econdémico, lo que conlleva a que un 40% de los
individuos que sufren esta patologia terminen con amputaciones de sus
extremidades inferiores a causa de las ulceraciones y laceraciones ocasionadas
por dicha enfermedad. En Colombia existen 12 millones de personas con
sobrepeso u obesidad, hay cerca de 1 millon de personas con diabetes y 2
millones de individuos con hiperglucemia de ayuno o intolerancia a los

carbohidratos, enfermedades que preceden a la diabetes tipo 2. *

El pie diabético es una complicacion que se presenta una vez desarrollada la
diabetes y en un principio afecta la inervacion de los pies haciendo que estos se
vuelvan insensibles al dolor, la presion y la temperatura y que al mismo tiempo el
paciente tenga sensacién de adormecimiento o de quemaduras desde las plantas
de los pies hasta las piernas. Debido a todas estas alteraciones el paciente puede
sufrir heridas, quemaduras por frio o calor, cortadas, escoriaciones; sin que se dé
cuenta de la gravedad y profundidad de las heridas poniendo en riesgo los pies, y

en ocasiones toda la extremidad del paciente.

! ESCOBAR, Ivan Dario, ROSSI, Ana Beatriz. Sobrepeso y obesidad incrementan la epidemia de diabetes tipo 2.
Sobrepeso y  obesidad. Universidad de Caldas. articulo  en linea. Disponible en internet:
http://www.ucaldas.edu.co/index.php?option=com_content&view=article&catid=230:contacto-saludable&id=149. Citado en
04-6-2011.
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Una de las alternativas para controlar esta patologia en los enfermos de diabetes
es el calzado especializado que ellos deben usar para su mayor comodidad y
bienestar ya que este, ayuda a que el pie descanse firme y cobmodamente, y sean
mas llevaderas las horas de trabajo y la vida diaria que son las que en ocasiones
conllevan a que el pie se lastime por el constante movimiento y produzca

complicaciones mas dificiles de tratar.

Este calzado especializado ha sido el resultado de diversas investigaciones que se
realizaron con el Unico objetivo de ofrecer un producto para este segmento de
poblacion que tanto lo necesita. Estudios cientificos liderados por el Centro de
Innovacion Aplicada en Tecnologias Competitivas (CIATEC), ubicado en Leodn,
Guanajuato, México, donde se desarrolla una plantilla de confort térmico. Este
proyecto posee un impacto tecnologico para la industria del calzado, pues con sus
aportes se provee de conocimiento aplicado a la fabricacion de zapatos

especializados.

Es por ello que el objetivo fundamental del desarrollo de este trabajo es investigar
la factibilidad de una empresa comercializadora de calzado especializado para
personas con pie diabético en la ciudad de Bucaramanga. Para determinar esta
factibilidad, se adelantaron diferentes estudios a saber:

Estudio de generalidades a través del cual se logré conocer la evolucion y
tendencias mundiales en cuanto a calzados especializados y el mercado

Colombiano en relacion a oferta y demanda.

Mediante un estudio de mercados se logré establecer un mercado representado
en 25.501 personas que han sido diagnosticadas con la enfermedad de diabetes
en la ciudad de Bucaramanga y segun los resultados de la encuesta realizada a
un porcentaje de esta poblacion, el 87.06% de ellas estaria dispuesta a usar

calzado especializado.
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El estudio técnico permite conocer la cantidad en pares con las que debe contar la
empresa para realizar un buen trabajo comercializacion en la ciudad, asi mismo
describiendo paso a paso el proceso desde la llegada al pais hasta la facturacién

del mismo.

El estudio administrativo el cual describe todo lo necesario para un correcto
funcionamiento no sélo administrativo, como su nombre lo indica sino también en
la parte legal y operativa. A su vez presenta un detallado de todos los procesos y

todo el recurso humano necesario.
Por medio del estudio y evaluacion financiera se pudo determinar que el proyecto

es viable desde este punto, con una TIR del 35% y una recuperacion de la

inversion en 2 afos, 5 meses y 9 dias.
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1. GENERALIDADES

1.1 HISTORIA, ANTECEDENTES Y EVOLUCION DEL CALZADO

El hombre desde la antigiiedad, por ser la Unica especie de mamifero desprovista
de vello corporal que lo mantuviera caliente, recurrié a las pieles para cubrir las
puertas de las grutas donde se refugiaba, también con ellas se cubria. El cuero ha
pasado a la historia en mitos y leyendas como el Vellocino de oro, las armaduras
de piel de dragon, los duendes zapateros y otros. Posteriormente aparece la
musica y en esta la percusion. Con la especializacion de oficios, el hombre
aprende a curtir las pieles y con ellas a procesar y elaborar implementos para el

trabajo de campo.?

Para el caso de América Latina, en la colonizacién espafiola se empleo para la
elaboracion de elementos de equitacion, vaqueria y para uso militar (talabarteria);
petacas, baules y maletines (marroquineria), pastas de libros (empastado), asi
como posteriormente de mobiliario, como las sillas fraileras (tapiceria) y también la
de elementos para conservacion de bebidas como las botas para la manzanilla y

zurrones para la miel de cafa.

Posteriormente aparecen la confeccién de elementos de vestuario como zamarros
y sombreros y la peleteria que involucra pieles finas para la confeccion de abrigos
y estolas. Surge la zapateria que antes fue en tela y la elaboracion de botas para
equitacién. También existe en la gastronomia, el uso del cuero en tradicionales

recetas como la lechona, el chicharrén o el pavo relleno.

La talabarteria se ocupaba de la elaboracion de todo tipo de aperos, monturas,

sillas y galapagos (silla para mujer), bridas, rejos, petacas para el transporte de

2 Instituto Municipal de Empleo y Fomento Empresarial de Bucaramanga. IMEBU. Centro de Desarrollo Empresarial. Area
de Negocios Internacionales. Industria del Calzado y su visualizacién internacional. articulo en linea. Disponible en Internet:
http://www.imebu.gov.co/hemerotecal/industria_calzado.pdf. Citado el 04-6-2011.
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mercancias y enseres y otros elementos del trabajo de campo, que segun su
duefio eran decorados con técnicas especiales como el cincelado, el repujado,

entre otros.

La zapateria entra al pais mediante la importacion de zapatos que los artesanos
locales aprenden a reparar sobre pies de hierro. Posteriormente, a principio de
1900, se empieza con hormas importadas para la produccién local, que ha llevado,
por su calidad, nuestros zapatos a ser apreciados en los mercados

internacionales.

El 26 de septiembre de 1950 se reunieron Manuel Escobar, Eduardo Martinez y
Margoth de Martinez en la notaria 32 de Bogota para dar nacimiento a la empresa
y dar forma a una idea que ya rondaban en sus mentes, establecer una industria
gue usando el caucho como materia prima produjera articulos de calidad que

satisficieran ampliamente las necesidades de los hogares colombianos.

1.1.1 Antecedentes del calzado para diabéticos y su evolucién.®

Originariamente, el calzado tenia por mision proteger el pie del contacto con el
suelo, el frio, la humedad y otros factores externos. En la época actual, se ha
convertido en una prenda de vestir, como tal esta sujeto a los imperativos de la
moda, y esta evolucion ha permitido que actualmente sea un agente externo

potencialmente patdgeno, que a menudo provoca grandes problemas en los pies.

Cualquier deportista, jardinero, trabajador de la industria, agente de seguridad o
persona con problemas ortopédicos sabe que necesita un zapato apropiado y
confortable para realizar sus actividades diarias libre de molestias. Sin embargo,
con la mayoria de los pacientes diabéticos no sucede asi, pese al alto riesgo que

enfrentan de tener serias complicaciones circulatorias en los pies.

3 Beauty Life. Es una mejor calidad de vida. Paso firme contra lesiones del pie diabético. Articulo en linea. Disponible en internet:
http://www.beautylifemexico.com/index.php/noticias/1-latest-news/185-paso-firme-contra-lesiones-del-pie-diabetico. Citado en: 26-
5-2012.
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Ante ese panorama, un equipo de cientificos encabezado por la doctora Maria
Maldonado Vega, del Centro de Investigacibn Aplicada en Tecnologias
Competitivas (CIATEC) en Leon, Guanajuato, México, realizé un estudio
comparativo con 427 voluntarios en dicha entidad, que luego varias empresas
mexicanas tomaron como base para el disefio y fabricacién de lotes de calzado

especiales para las necesidades del paciente diabético.

La doctora Maldonado, explica que, en comparacion con personas sanas, los
diabéticos experimentan cambios fisioldgicos que los hacen insensibles a fisuras,
roces o presion en los pies. Ademas, sus extremidades son ligeramente mayores
frente al resto de la poblacién, pero al desconocer la existencia de zapato especial
qgue no les produzca molestias, los enfermos suelen utilizar modelos una talla o

hasta dos mayores de la que les corresponde.

Tras completar su estudio con personas entre 18 y 76 aflos de edad y financiado
por el Conacyt (al que pertenece el CIATEC) y la secretaria de salud mexicana, la
doctora Maldonado llegé a las siguientes conclusiones: las pacientes diabéticas
requieren un zapato con variaciones de amplitud que van desde 0.5 centimetros
(cm) hasta 1 6 2 centimetros en anchos y recios, mientras que en los varones los
cambios mas significativos se vieron en cuatro pardmetros: recio, cintura, empeine

y tobillo.

Un zapato normal tiene un ancho doble E, mientras en el caso propuesto puede
ser triple y hasta cuadruple. Esas son las caracteristicas principales que permiten
a los fabricantes hacer un modelo mas acorde con los requerimientos de los
pacientes diabéticos. La gran diferencia, radica en la forma del calzado y en sus
técnicas de fabricacion, pues incluso se pueden hacer personalizados. Se procura
que haya el menor numero de piezas que se tienen que unir. Ademas, el material

del forro es el mas suave que hay en el mercado.
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El paciente diabético debe mirar, tocarse sus pies, registrar la temperatura que
tienen, si hay vello o no, cuidar la salud de las ufias y la forma de cortarlas y, a la
hora de comprar zapatos, escoger un par con suela acolchonada, sin costuras

internas y que no compriman sus dedos.

Se necesita decirle a los médicos y a los pacientes diabéticos que ya presentan
factores de riesgo como un dedo en “gatillo”, el arco caido o el tobillo colapsado,
que en México se produce calzado especial de buena calidad para estas
condiciones. Esto es un seguro para los pies de esas personas, concluye la

doctora Maldonado.

1.1.2 La diabetes y su efecto en los pies.*

Se le conoce como Neuropatia diabética y es el dafio en los nervios causado por
el exceso de glucosa en la sangre. Generalmente se manifiesta con la pérdida de
sensibilidad en las piernas. La neuropatia provoca a veces dolores intensos en las
piernas, pero algunas veces pasa desapercibida. Este trastorno en los nervios de
las extremidades inferiores pone en riesgo esta zona y la hace mas propensa a

sufrir ulceraciones y amputaciones del pie.

Los pies estan habitualmente sometidos a un trabajo continuo, soportan el peso
del cuerpo y van encerrados en el calzado. Ademas estan lejos de los ojos (es
dificil observar la planta de los pies para comprobar su buen estado) y del corazén
(normalmente arterias y venas tienen que vencer resistencias para conseguir una
correcta circulacion de ida y retorno). Es preciso dedicarles una atencién especial.
Para su buen funcionamiento los pies necesitan una adecuada circulacion

sanguinea y percibir muy bien las sensaciones (tacto, dolor, temperatura...).

Con el paso del tiempo, la diabetes mal controlada, puede producir una reduccién

del flujo sanguineo y una disminucibn de la sensibilidad nerviosa. En

¢ Fundacion diabetes. Controlemos la diabetes. Los pies. Articulo en linea. Disponible en:

http://www.fundaciondiabetes.org/diabetes/cont02e.htm. Citado el: 26-5-2012.
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consecuencia, un mayor riesgo de sufrir heridas que, justamente a causa de la
circulacion deficiente, serdn de lenta y dificil curacion, con gran peligro de

infecciones.

Dafo en venas y arterias (Vasculopatia) + dafio en nervios sensitivos (Neuropatia)

Genera mayor riesgo de lesiones en los pies

No todas las personas con diabetes tienen el mismo riesgo de padecer lesiones en

los pies. Depende de varios factores:

Mas de 10 afos de evolucion

Glucemias altas persistentes

Habitos higiénicos deficientes

Tabaquismo

Pero, estas lesiones pueden prevenirse, si se aplican los siguientes pasos:

e Procurar el control de los niveles de glucosa como mejor sea posible.

e Vigilar todos los dias los pies. Si hay problemas visuales, se debe solicitar
ayuda a un familiar. Inspeccionar la presencia de rozaduras, llagas, cortes,
ampollas, durezas, areas enrojecidas o inflamadas.

e Lavar diariamente los pies con agua tibia y jabdn suave y neutro. El bafio no
debe durar mas de 10 minutos. Secar muy bien.

e No utilizar agentes irritantes como: callicidas, cuchillas, alcohol, yodo, agua
salada.

e Evitar que los pies estén demasiado humedos o demasiado secos. Mantener la
piel suave e hidratada.

e Limar las ufias (no cortarlas) semanalmente o mas a menudo si es necesario,

en linea recta y con lima de cartén.
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e Protegerse del calor y el frio; no caminar descalzo por la playa o superficies
calientes, colocarse calcetines por la noche si se enfrian los pies, no colocarse
mantas eléctricas, bolsas de agua caliente, hielo.

e Utilizar calzado adecuado tanto dentro como fuera de casa. Utilizar
gradualmente los zapatos nuevos. Los calcetines no deben oprimirle, no utilizar
tejidos sintéticos.

e Caminar diariamente (siempre calzado), elevar piernas y tobillos arriba y abajo
por 5 minutos 2 6 3 veces al dia. No fumar. Practicar deporte si no existe
contraindicacion.

e Consultar con el podologo y/o medico si se aprecia alguna lesion.

1.2 ANALISIS DEL SECTOR

1.2.1 Tendencias Mundiales.
Las tendencias mundiales se presentan en avances tecnoldgicos, detallando los

siguientes aspectos.’

e Liberacidon de carga. Es la principal tendencia; se basa en la implementacién
de tecnologia para el disefio de las plantillas y suelas que presentan mayor
rendimiento en la liberacién de la carga; en la cabeza de los metatarsianos
(parte delantera del pie) que permiten la transferencia de cargas del ante pie
(talon) a la parte media del pie, generando confort y evitando la ulceracion en el
pie diabético.

e Estos estudios de liberacion de presion plantar se han realizado tanto en
pacientes, como en personas sanas, permitiendo generar por un lado zapatos y
zapatillas personalizados, como zapatos y plantillas de referencia que son
usados por una mayor cantidad de personas.

® CEINNOVA. Centro tecnolégico para las Industrias de Calzado, Cuero y Afines. Ejercicio de Vigilancia Tecnolégica.
Calzado para diabéticos. articulo en linea. Disponible en Internet:
http://www.ceinnova.org.co/medios/inf_tec/115_ 2_Plantilla%20Final%20V.T.%20Diabetes.pdf. Citado el 11-9-2011.
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Zapatos de arco o balancin. Estudiando especificamente tres variables, la
absorcion de la energia, el movimiento del pie y las fuerzas que ejerce el cuerpo
sobre el pie, buscando mejorar la marcha, limitar y/o sustituir el movimiento
doloroso, ayudando a preservar los pies y evitar la amputacion.

Biomecanica. Existe la tendencia clara de realizar analisis biomecanicos, para
evaluar la optimizacion del calzado no s6lo en funciones de la vida cotidiana
sino también en situaciones especificas, ya que algunas actividades como el
subir y bajar escaleras generan situaciones de mayor esfuerzo y mayor riesgo
de lastimar el pie.

Sensores. Permitirdn medir las presiones en calzado y plantillas. Avances
ingeniosos en sensores que miden la circulacion de la sangre en areas donde
se genera mayor ulceracion en pacientes de diabetes y sensores que miden la
friccion del corte con la piel.

Calzado anti-Cortes. Otra tendencia en la elaboracion de un calzado para la
proteccion del pie diabético es cuidar como factor clave, las fuerzas que genera
el corte sobre la piel, ya que deben ser minimas para no formar Ulceras por la
presion.

Calzado para protesis. Seran disefios especiales para las personas que han
sufrido de amputacion parcial del pie a causa de la enfermedad, logrando asi
adaptar el calzado a la forma del pie.

Dispositivos magnéticos. Existe la tendencia de utilizar estos dispositivos en
las plantillas y suelas, teniendo como objetivo el uso de la electricidad estatica,
para disminuir el dolor causado por las Ulceras en los pies.

Zapatos vibratorios. Tendran un sistema vibratorio sobre la planta del pie; esto
para un diabético puede generar alivio y relajacion de los pies cansados. La
vibracion puede ser suministrada cuando el pie estd en reposo y elevado o
cuando el pie esta activo.

Calcetines. Son parte fundamental del uso del calzado; es por ello que existe la
tendencia a fabricar calcetines con propiedades de un bajo coeficiente de
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friccion, antifangicos (sustancia que tiene la capacidad de evitar el crecimiento

de hongos) y/o antibacterianos.

1.2.2 Tendencias nacionales.

El Sector del calzado en Colombia al afio 2005, esta conformado por las empresas
que fabrican, importan, comercializan y exportan, los diferentes tipos de calzado,
entre los que se destaca el calzado deportivo, con una participacién cercana al
40%° del total de la produccién nacional, seguido por botas, botas para dama,

calzado casual para hombre y dama, zapatillas sintéticas y calzado para nifio.

Lo anterior significa que la produccion nacional se encuentra enfocada a las lineas
tradicionales de calzado pero no hay una produccion especializada y debido a ello

este tipo de calzado especializado se debe importar.

Pero también hay que tener en cuenta que Colombia ha tenido en la presente
década un crecimiento industrial y comercial importante, colocando al pais como la
cuarta economia de la region (después de Chile, Brasil y Argentina); hay incursion
con canales de distribucion propios de las empresas brasilefias y estadounidenses
gue han creado segmentos atractivos con variables de precio y moda.

Para quienes ofertan producto de precio alto, el 5%’ de la poblacién que ocupa el
sector de ingresos mas elevado resulta atractivo porque dedica una cantidad
importante de dinero a la adquisicion de ropa y calzado, usualmente importado y

con marca reconocida.

Sin embargo, el ingreso personal promedio en el pais es de medio bajo a bajo,
siendo que la competencia principal (por volumen) en el mercado del calzado esta

en los nichos de precio.

® Proexport Colombia. Promocion de Turismo, Inversion y Exportaciones. El sector Calzado en Colombia. Descripcion del
sector. documento en linea. Disponible en Internet:
http://www.proexport.gov.co/vbecontent/library/documents/DocNewsNo5646DocumentNo4719.PDF. Citado el 01-04-2011.

" DANE. Departamento Administrativo Nacional de Estadistica. Calidad de Vida. Resultados 2010. articulo en linea.
Disponible en Internet:
http://www.dane.gov.co/daneweb_V09/index.php?option=com_content&view=article&id=1159&Itemid=66 Citado el: 11-9-
2011.
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Si a esto se suma por una parte que buena cantidad de la proveeduria del cuero
se destina a exportacion y a la industria de la marroquineria (ambas mas
redituables para los proveedores de cuero), y por otra parte que la competencia de
calzado importado a nivel de detallista (como el de Payless shoes source) pone
presion en la industria y comercio local, se tiene que los fabricantes colombianos
estan optando por el uso de materiales sintéticos (que les dan mejor rendimiento,
uniformidad y sobre todo mejor margen de utilidad) para poder competir con el
zapato importado de China, Vietnam y Brasil.

De igual forma, debido al bajo ingreso per capita promedio y a la reduccion del
crecimiento econdémico del pais, el publico esta recibiendo con agrado el zapato
hecho con materiales sintéticos.

La tendencia en el uso de zapato para pie diabético esta marcado por el progreso
de la enfermedad dentro de la sociedad colombiana, donde el avance es rapido
colocando a Colombia como uno de los paises con mayor incidencia en
Surameérica, asi como por la educacion de los enfermos, en cuanto a que asuman
la importancia de comprar calzado especial para su condicion, previniendo ulceras

gue compliquen mas la enfermedad.

En vista de que el consumo para quienes distribuyen y venden calzado para
diabéticos esta asegurado gracias a la infraestructura de manufactura y al sistema
de distribucion en Colombia, no se preocupan mucho de brindar al usuario

productos con disefios 0 materiales modernos.
Las empresas que ahora tienen un determinado porcentaje del mercado no

buscan diferenciarse, siendo conservadores en la forma de llevar su negocio, lo

que puede presentar una oportunidad para nuevos participantes en este mercado.
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1.3 ASPECTOS TECNICOS DEL CALZADO

El pie diabético es uno de los problemas mas graves que puede enfrentar una
persona que padece diabetes mellitus, ya que en algunos casos es necesaria
hasta la amputacién de la extremidad. Esta lesion se origina por la presencia de
infecciones mayores que pueden convertirse en Ulceras, y que al no tratarse

adecuadamente podrian provocar una gangrena en la zona afectada.

Es por ello que a los pacientes con diabetes se les recomienda el uso de un
calzado adecuado, ya que por la misma enfermedad sus pies sufren cambios
fisiolo6gicos, como la reduccién de irrigacion sanguinea, lo que los hace mas
vulnerables; cualquier lesion por minima que parezca, si no se atiende a tiempo y

de una forma correcta puede llevar a consecuencias fatales como la amputacion.

El calzado mas apropiado para la persona que padece esta sintomatologia; es
aquel que sea comodo, esto supone que no le cause molestia, sea cual sea el
modelo; sin embargo para ser considerado adecuado el calzado debe tener las

siguientes caracteristicas®:

Siempre debe usarse el nimero correcto, a la medida de los pies de quien se
los ponga.

Suela flexible y gruesa con el fin de impedir que pueda ser facilmente
atravesada al pisar cualquier objeto punzante, situacion que ocasionaria una
herida peligrosa, ante la mermada sensibilidad.

Sin tacon, si este es necesario debe ser de tacon corrido o tacén playa.

Hechos de piel (cuero) o materiales blandos, lo que permite proteger las

extremidades de rozaduras o heridas.

8 Estudiabetes. Organizacion sin animo de lucro de Diabetes Hands Foundation (DHF). “El calzado adecuado para el
paciente diabético”. articulo en linea. Disponible en internet: http://www.estudiabetes.org/forum/topics/el-calzado-adecuado-
para-el. Citado el: 13-9-2011.
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Presion plantar uniforme, es decir, que la base del zapato debe distribuir
equitativamente las presiones que se ejercen en las plantas de los pies.

Con forro, el cual evita el contacto directo de los bordes de las costuras con los
pies, para evitar lesiones.

Planta profunda para el uso de plantillas.

Disefio agradable o de moda. No porque sea terapéutico tiene que ser feo.

Disefios para hombre, mujer y unisex.

El disefio de esta clase de calzado exige el uso de hormas holgadas, de
materiales que faciliten la evaporacion del sudor y la aplicacion de un sistema de
graduacion del ajuste, porque el pie varia de tamafio a lo largo del dia y se debe
evitar que los zapatos aprieten.

1.4 PRODUCCION NACIONAL

Colombia produjo al afio 2007 casi 3 millones® de pares de zapatos con corte de
cuero y piel y cualquier tipo de suela, (excepto el calzado deportivo). Respecto al
calzado ortopédico en el mismo afio se fabricaron 4.253 pares™. El sistema de
consulta del DANE, no revela datos sobre produccion de calzado para personas
con diabetes, con lo que se puede asumir que existe poca produccién de calzado
especializado si se toma el dato del calzado ortopédico como referencia.

En Colombia, el calzado ortopédico tiene un costo promedio de casi el doble
respecto a un calzado normal, por lo que el calzado especializado para diabético
marcara la misma tendencia. Es importante recordar que el mercado colombiano

de calzado es, en esencia, regido por el precio, por lo que las personas que

° DANE. Departamento Administrativo Nacional de Estadistica. Encuesta Anual Manufacturera. Sistema de Consulta.
Estadisticas de Productos afio 2007 (Ultimo afio actualizado). informacion en linea. Disponible en internet:
en:http://190.25.231.249/encuestas/eam/mostrar2.php?Years=2007&cadenabus=calzado&todos=todo&actoper=perso&tipoc
lasi=GI&GI=1921&G|=1921. Citado el: 13-9-2011

2 bid., Disponible en internet:
http://190.25.231.249/encuestas/eam/mostrar2.php?Years=2007&cadenabus=calzado+ortop%E9dico&todos=todo&actoper
=perso
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compren calzado especializado muy seguramente lo haran sélo si es realmente

necesario.

Por lo general, quien hace calzado ortopédico suele también atender al mercado
de personas diabéticas; tomando esto en cuenta en Bogota se producen 2018
pares’, cantidad que es totalmente vendida en la ciudad, lo que quiere decir que
la produccion y consumo de este calzado se centra principalmente en la capital y
teniendo una menor participacion las ciudades de Bucaramanga, Cucuta,

Medellin, Cali, Eje cafetero y Pasto.

1.5 UBICACION GEOGRAFICA

El desarrollo de la idea de negocio se realizara en la ciudad de Bucaramanga,
ciudad nuacleo del Area metropolitana de Bucaramanga, compuesta por

Floridablanca, Piedecuesta y Girdn y capital del Departamento de Santander.

De acuerdo a los resultados del censo, el DANE indica que Bucaramanga cuenta
con una poblacién de 525.425 habitantes®?, distribuidos principalmente en los

estratos 3y 4, lo que evidencia un mediano poder adquisitivo en la ciudad.

Las principales actividades econOmicas desarrolladas en el municipio estan
relacionadas con el comercio y la prestacion de servicios. Dentro de este sector,
se encuentra la comercializacién de los productos provenientes de la agricultura,
la ganaderia y la avicultura, actividades que se desarrollan en zonas fronterizas a
este municipio y en el Departamento del Cesar, pero su mercadeo Yy

administracion se hace en Bucaramanga.

™ Op cit., Disponible en internet:
http://190.25.231.249/encuestas/eam/mostrar2.php?Years=2007&cadenabus=calzado+ortop%E9dico&todos=todo&actoper
=perso&tipoclasi=DP&DP=11.

2 camara de Comercio de Bucaramanga. Indicadores de Santander. Datos de Poblacion. Afio 2011. documento en linea.
Disponible en internet:

http://lwww.sintramites.com/temas/indicadoresantander/indicadores/pobsan2005.htm Citado el: 08-09-2011.

38



1.6 DECRETOS Y LEYES

En este punto se hace una relacion del tipo de constitucion de la empresa y los
requisitos legales para realizar la importacion.

1.6.1 Grupo de los 3
Negociaciéon de un Tratado de Libre Comercio entre Colombia, Venezuela y
México. (TCL-G3) *®

El Acuerdo G-3, ACE N° 33, fue suscrito en junio de 1994 en el marco de la ALADI
en Cartagena. Este es un tratado muy amplio de libre comercio que en forma lineal
anual, durante 10 afios, liberara arancelariamente el comercio de bienes en los
tres paises participantes, partiendo del arancel vigente al 31 de Diciembre de
1993. Se incluyeron en el acuerdo las preferencias arancelarias alcanzadas en el
ambito de la ALADI al igual que algunos temas que tienen que ver en forma
directa o indirecta con el comercio de bienes, como la clausula de salvaguardia,

las practicas comerciales y la solucidén de controversias.

El Congreso de la Republica de Colombia aprobé el acuerdo del TLC-G3 mediante
la ley 172 de diciembre de 1994. El decreto 1266 de mayo de 1997 promulga
definitivamente la vigencia del acuerdo en Colombia con lo que se culminan los
tramites internos necesarios para la plena puesta en vigor del Tratado de Libre
Comercio G-3. Mediante el decreto 1197 del 26 de junio de 1998 se puso en

vigencia la 4ta etapa del programa de desgravacién en Colombia.

El protocolo de servicios generales e inversidn y servicios financieros entr6 en
vigencia el 1° de enero de 1997 con la decision N° 11, que incluye las listas de
reservas que cada pais formula. Con el decreto N° 2417 del 30 de Diciembre de

'3 BussinessCol. Comercio Exterior. Acuerdos, convenios y tratados de comercio exterior de Colombia. Grupo de los 3 G3.
documento en linea. Disponible en Internet: http://www.businesscol.com/comex/exporconv_grupo_de_los_3.htm. Citado el
30-4-2011
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1996 se dio cumplimiento a lo establecido en el articulo 4-04 del tratado; por lo
tanto, a partir del 1° de enero de 1997 se inici6 el programa de desgravaciéon para
tractocamiones de mas de 15 toneladas de peso bruto vehicular y buses
integrales, y con el decreto 3074 del 23 de diciembre de 1997 se puso en vigencia

la segunda reduccion al impuesto de importacion de estos bienes.

El decreto N° 3009 del 19 de Diciembre de 1997 reglamenta la aplicacion de los
niveles de flexibilidad temporal para las exportaciones colombianas de textiles a

México, entre el 1° de Enero y el 31 de Diciembre de 1998.

El 4 de Septiembre de 1997 tuvo lugar la Illl Reunion de la Comision
Administradora, en la cual se revisaron las actividades, y los compromisos de los
comités y grupos de trabajo del TLC-G3. Ademas, se discutieron asuntos
puntuales solicitados por los tres paises y se revisaron los resultados alcanzados
en la aplicacién del tratado. El G-3 representa oportunidades para aumentar y
diversificar las exportaciones, produccion, generar empleos productivos, bien
remunerados, economias de escala via alianzas comerciales, de inversién, mayor

competitividad, crecimiento que se traducen en un mayor bienestar.

1.6.2 Decreto 1299 del 27 de Abril de 2006
Por el cual se establece la autorizacion para importar materias textiles y sus

manufacturas y calzado y sus partes, y se deroga el Decreto 4665 de 2005. '

1.6.3 Decreto 3272 del 02 de Septiembre de 2008
Por el cual se modifica el Arancel de Aduanas y se dictan otras disposiciones para

la importacién de productos del sector calzado. *

* Superintendencia de Industria y Comercio. SIC. Decreto 1299 de 2006. articulo en linea. Disponible en:

http://www.sic.gov.co/archivo_descarga.php?idcategoria=18379. Citado el 2-6-2011
* DMS Juridica. Ediciones Juridicas. Decreto 3272 de 2008. articulo en linea Disponible en Internet:
http://www.dmsjuridica.com/CODIGOS/LEGISLACION/decretos/2008/DECRETO_3272_DE_2008.htm. Citado el 2-6-2011
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1.6.4 Resolucion 13565 del 14 de Noviembre del 2006
Mediante el cual se establece los precios estimados para las importaciones de

calzado y deroga la Resolucién 9517 del 26 de Septiembre de 2002.

1.6.5 Circular interna DIAN}
Instruccion de funcionarios de aduanas, para incluir el calzado en el modo de

selectividad, lo cual implica inspeccién 100% de la mercancia de calzado.*®

1.6.6 Resolucion N° 0933 de 2008.
"Por la cual se expide el Reglamento Técnico sobre etiquetado de Calzado y
algunos articulos de Marroquineria, y se derogan las Resoluciones 0510 de 2004 y

1011 de 2005" por el Ministerio de Industria y Comercio. Articulo 6.

1.6.7 Sociedad Anonima Simplificada.

Por ser uno de los avances mas significativos en los ultimos afios en materia
societaria, la versatilidad del modelo S.A.S permite una clara facilidad de
adaptacion a los diferentes escenarios empresariales. Su flexibilidad contribuye a
la generacion de nuevas empresas que requieren un amplio campo de maniobra
para su viabilidad economica y operativa. Las diferentes caracteristicas con las
que cuenta este nuevo modelo, han sido pensadas no sélo para que pueda
adaptarse a cualquier clase de actividad empresarial, sino ademas para

promocionar y estimular el crecimiento y desarrollo econémico del pais. *’

Entre sus caracteristicas principales se encuentran:

e Tipo societario autbnomo

e Naturaleza Comercial

'® Ministerio de Comercio, Industria y Turismo. Viceministerio de Desarrollo Empresarial. Cadena del Cuero, Calzado y
Manufacturas de cuero. documento en linea. Disponible en Internet:
http://www.mincomercio.gov.co/encontent/Documentos/intervenciones/2007/CueroyCalzado.pdf. Citado el 02-06-2011.

Y Guia ABC de las SAS. Cémara de Comercio de Bogota. articulo en linea. Disponible en Internet:
http://camara.cch.org.co/contenido/contenido.aspx?catiD=132&conlD=4168. Citado el 2-4-2011.
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e Es una sociedad de capitales

e Considerable autonomia contractual

e Los accionistas responden hasta el monto de sus aportes
e Estructura de gobierno flexible

e Estructura de capitalizacion flexible

e Simplificacion de los tramites de constitucion

¢ Prohibicién de acceder al mercado publico de valores

1.7 PRODUCCION NACIONAL.

En la actualidad el calzado especializado que se produce en Colombia es

ortopédico, y son los que generalmente usan las personas que padecen diabetes.

Algunos proveedores de calzado ortopédico que pueden ofrecer calzado para
diabético en Colombia, son empresas muy pequefias, que combinan la

manufactura con el servicio.
Las empresas que elaboran calzado ortopédico, manejan pequefios volimenes,

casi todas estan por el mismo rango de produccion, y gran parte de ellas estan

ubicadas en la ciudad de Bogota.
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2. ESTUDIO DE MERCADOS

2.1 OBJETIVOS

2.1.1 General.

Realizar un estudio de mercados mediante la aplicacién de una encuesta con el fin
de determinar la factibilidad para la creacion de una empresa comercializadora de
calzado especializado para personas con pie diabético en la ciudad de

Bucaramanga.

2.1.2 Especificos.
Establecer la demanda y oferta existente en la ciudad de Bucaramanga para la
comercializacion de calzado especializado para personas con pie diabético por

medio de la realizacion de un estudio de mercados.

e Determinar la oferta de producto, margen de precios y caracteristicas generales
de los competidores de calzado para diabéticos existentes en la ciudad de
Bucaramanga.

e Establecer el precio del producto mediante la aplicacion de las diversas
estrategias para la fijacién de precios y asi escoger el mas recomendable para
la comercializacion del calzado.

e Determinar el canal de comercializacion mas adecuado que permita un mejor
desarrollo de la cadena productiva y comercial del producto.

e Formular un plan de mercadeo y publicidad que precise todas las estrategias
para el lanzamiento y promocién del producto.

¢ Analizar la viabilidad financiera del proyecto de factibilidad por medio desarrollo

del estudio financiero.
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2.2 DESCRIPCION DEL PRODUCTO

El objetivo principal es ofrecer la comercializacién de calzado especializado para
personas con problemas de pie diabético. Con la importacion, ademas de
comercializar el calzado, se pretende realizar un estudio de componentes y
disefios para que mas adelante pueda ser elaborado en Colombia este tipo de

calzado.

En la etapa inicial del proyecto el calzado sera ingresado al pais desde México. El
principal valor agregado para realizar esta importacion es que actualmente
Colombia pertenece al Tratado de Libre Comercio G — 3, grupo que se encuentra
compuesto por Colombia, México y Venezuela; tratado que contiene una
preferencia arancelaria, lo que genera que al momento de la importacion no se

cancele dinero por este concepto.

e Calzado preventivo para pie diabético. Manufacturera de Calzado San
Rafael (México) participd en symposiums organizados por la PFA (Pedorthic
Footwear Association) en las ciudades de Dallas (2003), Orlando (2004) e
Indianapolis (2005), con la finalidad de mejorar el calzado de confort con amplitud

especial; de ahf surgi6 la inquietud por el calzado especializado.®

Ademas, se incorpord a una investigacion en 2004 y 2005, en la que participaron
diversas organizaciones oficiales mexicanas, como CONACYT (Consejo Nacional
de Ciencia y Tecnologia), SSA (Secretaria de Salud) y CIATEC (Centro de
Innovacion Aplicada en Tecnologias Competitivas), para desarrollar un calzado
destinado a prevenir complicaciones en el pie diabético, respetando la forma,
dimensiones y anchura del pie. Ahi es donde nace la marca: Terapie, una de las

marcas mas reconocidas en el mercado.

®  Mas que calzado. Calzado de Bienestar. Terapie. articulo en linea. Disponible en Internet:

http://masquecalzado.com/outlet-online/terapie/. Citado el 30-4-2011
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2.2.1 Definicién, usos y especificaciones del producto.

Es un calzado terapéutico y preventivo para pie diabético. El producto va dirigido a
todas las personas que sufren las alteraciones en sus pies y necesitan de un
calzado que los ayude a controlar sus sintomas y de ese mismo modo a seguir

con su vida diaria normal.

2.2.1.1 Caracteristicas y beneficios de calzado especializado.

Horma amplia en altura y en anchura con puntera redondeada, que se adapta al
ancho del pie. Se evitan asi las presiones y rozaduras en la zona metatarsal. La
altura y profundidad de la horma favorecen a la zona de los dedos, contribuyendo

a evitar lesiones, ya que evitan puntos de presion.

e Piel y forro de cordero y de res suavizados, que proporcionan una adecuada
temperatura y facilitan la transpiracion. Ademas, la piel proporciona firmeza y
flexibilidad.

e Suela gruesa de poliuretano con densidad especial, que actiia como una capa
protectora del pie y evita desequilibrios en el reparto de las cargas corporales.
Cuenta con una pequefa cufia en el talén, que le da una altura de 2,5 cm.

e Tiene dibujo antiderrapante y adherente al piso y posee un punto que absorbe
impactos en el primer metatarso y otro ubicado en el talon. Proporciona al
zapato funcionalidad y poco peso, pero tiene un grosor suficiente para ser
impenetrable por objetos agudos o irregularidades del terreno. Ademés es
ergonémica con respecto a la planta del pie.

e Contrafuerte fabricado en termoplastico, reforzado, conformado dentro del
zapato, con los cantos biselados. Los contrafuertes ayudan a mantener el talén
en la posicion adecuada, impidiendo su desviacion, y sirven de apoyo lateral a

los tobillos para corregir o prevenir una posible aduccion.
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e Cierres de cordones, velcro y elastico (segun modelos), que tienen la ventaja de
adaptarse a pequeiias deformidades del pie, edemas e inflamaciones.

¢ Plantillas incorporadas, cuyo objetivo es disminuir la presién vertical sobre las

zonas del pie que estan sometidas a una carga excesiva.

2.2.1.2 Plantillas. Estas plantillas van con cada par de calzado y no son vendidas
de forma independiente.

e Plantilla magnética con Imanes Bioflex. Las plantillas magnéticas estan
fabricadas con poliuretano de 5mm de espesor en la zona de los metatarsos, y
forradas de piel natural. La placa imantada esta compuesta por un iman
concéntrico, que ayuda a que los liquidos ferrosos de la sangre circulen
eficientemente. Es removible para permitir la incorporacion de plantillas
personalizadas en el caso de que se requieran por prescripcion médica. Ayudan
a mejorar la corriente sanguinea y la temperatura de los pies, especialmente en
personas que padecen diabetes y artritis, reduciendo la posibilidad de lesiones
mayores. Estan contraindicadas para mujeres embarazadas y personas que

tengas marcapasos.

Figura 1. Plantilla magnética

Fuente: http://masquecalzado.com/outlet-online/terapie/
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e Plantilla antibacterial. Fabricadas con espuma (70%), poliéster (20%) y
algodoén (10%), Se puede integrar debajo de la plantilla magnética; sirve para
brindar un mejor ajuste a las personas que tengan el pie delgado. Pueden
usarse en combinacion con las magnéticas o independientemente una de la
otra, de acuerdo con el comportamiento del pie, para obtener un mejor ajuste

0 una mayor holgura.

Figura 2. Plantilla antibacterial

Fuente: http://masquecalzado.com/outlet-online/terapie/

2.2.1.3 Qué previene. El uso continuo del calzado especializado previene:

La formacién de durezas (callos)

La aparicion de zonas enrojecidas por presion constante y excesiva

La circulacion deficiente

El enfriamiento de la piel

El calzado especializado no sélo es recomendado y utilizado en el control de pie
diabético si no también cuando se presentan las siguientes enfermedades:

e Artritis

Hipertension Arterial
Problemas circulatorios (insuficiencia venosa y arterial cronica)

Obesidad

Tabaquismo

47



Dado que es un calzado comodo, también es usado por personas que por su
avanzada edad requieren de calzado suave o también por personas que se
encuentran expuestos a jornadas laborales extensas que sufren un agotamiento

excesivo de los pies.
2.2.1.4 Riesgos. Cuando no se utiliza un calzado adecuado, se puede generar la
aparicion de una ampolla, de una dureza (callo), 0 zonas enrojecidas por presion

excesiva.

Si no se somete a tratamiento médico, se puede originar una ulcera dificil de curar;

el mayor riesgo que esto representa es la amputacion total o parcial de un pie.

Figura 3. Ulceraciones en los pies

Fuente: http://masquecalzado.com/outlet-online/terapie/

Las imagenes ilustran los dafios causados al pie cuando se usa calzado

inadecuado.
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2.2.1.5 Disefios de calzado

Figura 4. Ldmina informativa de disefios y colores

.
; .
S
ot 113 DAMA

COLORES DISPONIBLES

R agd | Peis | B

Calzado para pie diabéfice

222 CABALLERO

223 CABALLERO

ANCHOS (RECIOS): M, W, WW

Fuente:http://images.quebarato.cl/T440x/zapatos+para+diabeticos+santiago+regio

n+metropolitana+chile_ 40E2FF_1.jpg

2.2.2 Productos sustitutos.
El calzado especializado para diabéticos no deberia ser facilmente sustituible, ya
que su funcién es muy especializada, de todas formas se encuentran como

productos sustitutos los siguientes:

2.2.2.1 Calzado ortopédico. La realizaciéon de zapatos ortopédicos constituye a
menudo un reto, ya que es preciso unir las necesidades terapéuticas de correccién
o proteccion del pie a las exigencias estéticas e indumentarias. Acaban todavia
con demasiada frecuencia en el fondo del armario, a veces incluso sin haber sido
utilizados, mal aceptados por un paciente que generalmente no ha sido bien
informado. No obstante, es un medio terapéutico eficaz siempre que, como
cualquier otro tratamiento, se base en una prescripcion adaptada y en un

seguimiento regular. *°

¥ FacilSalud. Libros. Enciclopedias deportivas. Medicina. Zapatos Ortopédicos. [en linea]. Disponible en:
http://facilsalud.com/libros/ENCICLOPEDIAS%20DEPORTIVAS/Medicina%20Fisica/Metodos/Zapatos%200rtopedicos.pdf.
[Citado en: 10 de Junio de 2.011]
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Su indicacion se basa en una exploracion clinica y exhaustiva y en el adecuado
conocimiento del paciente y de su entorno, para garantizar la eficacia y la
utilizacion regular de la ortesis, y no se establece hasta haber considerado con el
paciente el resto de posibilidades terapéuticas, sobre todo quirargicas, con el fin

de garantizar la mejor adhesién del paciente a este tipo de tratamiento.

El tratamiento mediante zapatos ortopédicos esta dirigido a aquellos pacientes en
los que uno o los dos pies presentan una deficiencia anatomica o funcional de
origen éseo, articular, muscular o neurolégico que no se puede compensar con los
zapatos de serie. Generalmente son prescritos por médicos rehabilitadores a
pacientes procedentes de cualquier especialidad médica: reumatologia, ortopedia,

neurologia, diabetologia, hematologia, pediatria, entre otras.

Su indicacién se establece en funcion de tres criterios principales: Deficiencia,

Incapacidad y Minusvalia

Cuadro 1. Criterios en los que se basa la elaboracion de una ortesis
mediante zapato ortopédico

Deficiencia

Tratamiento local de una afeccién del pie: deformacién, rigidez, déficit motor o sensitivo,
longitud desigual.

Incapacidad

Mantenimiento o restauracion del potencial funcional locomotor: equilibrio, traslado, marcha,
carrera.

Minusvalia

Integracion de la ortesis en la vida cotidiana: acceso al calzado, vida laboral, vida familiar, ocio,
estética.

Fuente:http://facilsalud.com/libros/ENCICLOPEDIAS%20DEPORTIVAS/Medicina
%20Fisica/Metodos/Zapatos%200rtopedicos.pdf
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El perfeccionamiento de los tratamientos médicos y de las técnicas quirdrgicas ha
hecho que se reduzcan algunas de sus indicaciones como la poliomielitis o el

calzado infantil, mientras que se han desarrollado otras, como el Pie diabético.

La evolucion de los materiales y de las técnicas ha permitido sustituir
progresivamente el termino de “zapatos ortopédicos” (denominacion casi
peyorativa que para la mayoria de los pacientes y muchos terapeutas se
correlaciona con las ortesis de cuero y acero, eficaces aunque a menudo pesadas
y desagradables) por la denominacién “zapatos a medida’ correspondiente a

articulos de calzado, igual de eficaces pero mucho mas estéticos.

2.2.2.2 Calzado tipo “crocs”. Crocs, Inc., es un fabricante de calzado fundada por
el empresario George B. Boedecker, Jr., para producir y distribuir un disefio de
zueco adquirido de la empresa canadiense Foam Creations. El zapato habia sido
desarrollado originalmente como un zapato de balneario. El primer modelo
producido por Crocs, Crocs Beach, sali6 a la luz en el 2002 en el Fort Lauderdale

Boat Show, y vendio 200 pares producidos en ese momento.

Productos. Los crocs vienen en una variedad de estilos. Por lo general son
fabricados en las instalaciones de Canada y México, asi como de los fabricantes
en contrato situados en Italia, Rumania y China.

Salud y seguridad. Los centros para servicios de Medicare y Medicaid han
aprobado un modelo de Crocs con una plantilla moldeada como calzado para

diabéticos, que ayudan a los portadores a evitar lesiones en los pies.

Los crocs y flip-flops fueron sometidos a un examen en el afio 2006 en los EEUU,
y en 2008 en Japdn, cuando se incrementaron los accidentes de nifios donde sus
zapatos quedaban atrapados en las escaleras mecéanicas. Resultando que el
problema se debia a la suavidad del material combinado al menor tamafo de los

pies, y al descuido de los padres para que no se presentara un accidente.
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Figura 5. Calzado tipo crocs

Fuente:http://es.wikipedia.org/wiki/Crocs
2.2.3 Productos complementarios.
En este caso el calzado para diabéticos, si tiene productos complementarios, el

cual ayuda que el uso sea mas comodo, como son los calcetines.

2.2.3.1 Calcetines para diabéticos. Son medias disefiadas especialmente para los

pacientes diabéticos. Con las siguientes caracteristicas: %

Figura 6. Calcetines

Fuente: http://limme.com.mx/images/otrode815mmhg_caballero.jpg

% | IMME. Lideres en materiales médicos del norte. documento en linea. Disponible en Internet:

http:/limme.com.mx/paciente-diab%C3%83%C2%A9tico-compresi%C3%83%C2%B3n-815-mmhg-p-17.html. Citado el 11-
6-2011
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Costura de la puntera plana
Acolchonado extra

Tejido transpirable

Fibras con acabado antibacteriano

Compresion suave

Todos los anteriores componentes ayudan a los pacientes diabéticos a tener con

buena salud a sus pies.

2.2.3.2 Plantillas ortopédicas. Son ayudas podoldgicas que se insertan en el
calzado para el alivio de los sintomas que ocasionan diferentes enfermedades en

los pies.

Estas enfermedades se manifiestan como fatiga en los pies, dolor en zonas
localizadas de la planta, que se evidencian como callos dolorosos. Entre las
enfermedades que mas comUnmente ocasionan estos sintomas estan: Talalgia
(dolor en el talon), espolondn calcaneo y fascitis plantar, metatarsalgia (dolor en la

zona anterior del pie).

Hay ademas deformidades progresivas de los pies que ocasionan alteracion en el
apoyo y el dolor: pie cavo y pie plano, dedos en garra con callos en el dorso del

pie, callos interdigitales, pie reumatico y pie diabético.

2.2.4 Atributos diferenciadores del producto con respecto a la competencia.
Todos los seres humanos aspiran a tener siempre una mejor calidad de vida, pero
a veces, diversas situaciones impiden alcanzar una plena tranquilidad vy

satisfaccion.

2 Orthopraxis. Plantillas y Calzado. documento en linea. Disponible en Internet:

http://orthopraxis.com.co/index.php?option=com_content&task=blogsection&id=6&Itemid=13. Citado el 11-6-2011.
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Es por ello, que después de estudios sobre los cuidados que se deben tener para
controlar las heridas del pie diabético, el calzado especializado se constituye como

el principal producto para combatirlo.

Ademas del amplio catalogo de disefio para hombres y mujeres, asi como las
tallas y colores, las siguientes son las principales caracteristicas que se

encuentran en el calzado especializado:

e Disefio ergonémico que reduce el cansancio por caminar o estar de pie.

¢ Plantillas personalizadas.

e Dos disefios de plantillas: antibacteriales y magnéticas; removibles e incluidas
en los zapatos.

¢ Su plantilla antibacterial y el disefio del zapato facilitan la transpiracién del pie y
contribuyen a la disminucion de infecciones por hongos.

¢ Disefio con horma amplia que evitan la presiéon en los dedos, la planta del pie o
talén.

e La horma amplia y las costuras minimas previenen la formacion de ampollas,
callosidades, zonas rojas y ulceras.

e Suela corrida y sin tacén
Todos los modelos son de capellada amplia y cerrada, con suela antiderrapante y
sélida, teniendo el grosor suficiente para que sea impenetrable por objetos

agudos, evitando asi las lesiones por piedras u objetos filosos.

La suela corrida, solida y antiderrapante ofrece firmeza y seguridad al caminar,

permitiendo un paso firme.

Parte trasera del zapato reforzada dando un soporte al talén y evitando que este

se desvie.
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Punta del zapato disefiada con doble altura que le otorga méas espacio a los dedos

y evita los problemas de ufias encarnadas.

Las plantillas magnéticas mejoran la circulacion de la sangre en los pies.

2.3 MERCADO POTENCIAL Y OBJETIVO

2.3.1 Mercado potencial.
Se establece como mercado potencial a todos los hombres y mujeres que
padecen la enfermedad de la diabetes, que frecuentan los centros comerciales y

viven en la ciudad de Bucaramanga.

2.3.2 Mercado objetivo.
Se establece como mercado objetivo a toda la poblacién diabética (hombres y
mujeres) entre los 20 y 69 afios de este segmento de la poblacion que frecuentan

los centros comerciales y viven en la ciudad de Bucaramanga.

Se procede a calcular el mercado objetivo utilizando los siguientes datos:

e Poblacién de la ciudad de Bucaramanga con rango de edad entre 20 y 69 afios,
al afio 2011: 359.181. %

e Porcentaje de poblacion diagnosticada con diabetes por un médico, con rango
de edad entre 20 y 69 afios: 7.1%.%

Con el calculo anterior se determina que el mercado objetivo del proyecto es de:

25.501 personas.

2 Departamento Administrativo Nacional de Estadistica. DANE. Poblacién Santander por grupos edad. Pagina 68.
documento en linea. Disponible en internet:
www.dane.gov.coffiles/investigaciones/poblacion/proyepobla06_20/p_20052011_Ajustadosgruposedad Citado el 14-01-
2012.

2 Fundacion Santandereana de Diabetes y Obesidad: FUSANDE. Informacion directa. Afio 2011.
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2.4 INVESTIGACION DE MERCADOS

El Sector del calzado en Colombia al afio 2005, esta conformado por las empresas
que fabrican, comercializan, importan y exportan, los diferentes tipos de calzado,
entre los que se destaca el calzado deportivo, con una participacion cercana al
40%** del total de la produccion nacional, seguido botas para dama, calzado

casual para hombre y dama, zapatillas sintéticas y calzado para nifio.

Lo anterior significa que la produccion nacional se encuentra enfocada a las lineas
tradicionales de calzado y la Unica produccion especializada es el ortopédico, y
debido a ello este tipo de calzado especializado para personas que padecen

diabetes se debe importar.

2.4.1 La demanda.

Se realiza con el fin de obtener toda la informacién necesaria que demuestre la
viabilidad que existe para crear una empresa comercializadora de calzado
especializado para las personas que padecen diabetes en la ciudad de

Bucaramanga.

El tipo de investigacion primaria utilizada fue: Exploratoria. Se eligié esta porque
es apropiada en las etapas iniciales del proceso de la toma de decisiones, ademas
esta disefiada para obtener un analisis preliminar de la situacion con un minimo

costo y tiempo, obteniendo informacion veraz y oportuna.

2.4.1.1 Planteamiento del problema. En Colombia la produccidon nacional de
calzado se ha concentrado en las mismas lineas de producto: sandalias,
zapatillas, deportivos, calzado colegial, entre otros. La fabricacién de calzado con

tecnologias y para clientes especializados no ha sido desarrollada y es por ello

24 Proexport Colombia. Promocion de Turismo, Inversiéon y Exportaciones. El sector Calzado en Colombia. Descripcion del
sector. documento en linea. Disponible en Internet:
http://www.proexport.gov.co/vbecontent/library/documents/DocNewsNo5646DocumentNo4719.PDF. Citado el 01-04-2011.
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que se presenta la necesidad de buscar ese producto en otros paises, en este
caso México, y asi importarlos y también estudiar su disefio y materiales para

planear una fabricacion colombiana més adelante.

La necesidad de este tipo de productos, calzado para diabéticos, también se
presenta por el creciente niumero de personas que padece de la enfermedad y
sobre todo porque las cifras cada afio estan presentando crecimientos alarmantes;
un ejemplo de esta realidad es la Encuesta Nacional de Salud realizada en el afio
2007 por el Ministerio de Proteccién Social, ésta reveld que el 51%* de la
poblacién Santandereana ubicada en el rango de edad de 20 y 69 afos refirid
haber sido diagnosticada con diabetes por un médico; al afio 2011 la Fundacién
Santandereana de Diabetes?®® (FUSANDE) calcula que ese mismo grupo
poblacional diagnosticado con diabetes en la ciudad de Bucaramanga es el 7,1%

de acuerdo a sus estadisticas.

Por todo lo anterior, se hace necesario realizar un estudio de mercados para
cuantificar la demanda y el nivel de aceptacion que tendra el producto en este

segmento de la poblacién.

2.4.1.2 Necesidades de informacién. Conocer el nivel de aceptacion de calzado

especializado que poseen los consumidores potenciales.

e Identificar si existen productores y/o comercializadores de calzado
especializado para diabéticos a nivel nacional.
¢ Identificar el tipo y nivel de competencia que existe en el mercado de calzado

especializado a nivel nacional.

% Ministerio de la Proteccion Social. Encuesta Nacional de Salud Publica. Resultados por Departamento: Santander.
documento en linea. Disponible en Internet: http://www.minproteccionsocial.gov.co/salud/Documents/Santander.pdf. Citado
el 18-6-2011

% Fundacion Santandereana de Diabetes y Obesidad. FUSANDE. http://www.fusande.org/inicio.html
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e Identificar los precios actuales con los que se comercializa el calzado
especializado para diabéticos a nivel nacional.
e Cuantificar la inversion necesaria para el desarrollo del plan publicitario y de

promocion.

2.4.1.3 Ficha técnica

Cuadro 2. Ficha técnica

Tipo de investigacion

Investigacion descriptiva porque se basa en analisis de
estadistica descriptiva; exploratoria porque se basa en la
identificacibn de elementos y caracteristicas del sector, los
cuales llevan a resultados de viabilidad o no para la ejecucion
del proyecto.

Método
investigacion

de

Observacion, analisis y sintesis. El proyecto investigativo
utilizara estos métodos para recolectar, organizar, analizar y
sintetizar toda la informacién recogida por medio de las técnicas
de investigacion para concluir el estudio de éste.

Fuentes de informaciéon

Fuentes primarias: Se aplicard una encuesta disefiada para
recolectar la informacion de las personas pertenecientes a la
poblacion objetivo del proyecto.

Fuentes secundarias: Se consultara informacion en Internet,
revistas especializadas en el sector de la salud y calzados
especializados.

Técnicas de | Encuesta. Ver Anexo A.

investigacion

Instrumento para | El instrumento estd compuesto por un cuestionario de 10
recolectar la | preguntas disefladas para determinar necesidades y
informacion expectativas de los consumidores.

Modo de aplicacién

Se aplicard de modo directo.

Definiciéon de poblacién

Habitantes diabéticos de la ciudad de Bucaramanga.

Sistema de muestreo

Se realizaran encuestas por el método de muestreo aleatorio
simple, con un margen de error del 5% y un nivel de confianza
del 95%.

. ZZNp 4§
Z2p q+e’(N-1)

n = Tamafio de la muestra n="2?

Z = Constante Z=1,96
N = Poblacion N=25.501
e = Error estimado e =0,05
p = Probabilidad de éxito p = (0,05)
g = Probabilidad de fracaso g = (0,05)

58




g: Probabilidad de fracaso del 50%

p: Probabilidad de éxito del 50%

N: Poblacion de la ciudad de Bucaramanga

e: Porcentaje de error muestral del 5%

(N-1): Factor de correccion

Z: Confiabilidad asignada al estudio en la
curva de Gauss (95%= 1,96)

(1,96) % (0,5)(0,5) (25501)

n=
(25501- 1)(0,05)%+ (1,96)% (0,5)(0,5)

n= 378 personas

Marco muestral Hombres y mujeres entre los 20 y 69 afios de edad
diagnosticados con la enfermedad de Diabetes y pertenecientes
a la ciudad de Bucaramanga.

Alcance Habitantes diabéticos de la ciudad de Bucaramanga.
Tiempo de aplicacién La encuesta se realiz6 entre el 11 y 14 de Junio de 2.011 (4 dias
héabiles).

Fuente: Méndez. A. Carlos E. Metodologia Disefio y desarrollo del proceso de

investigacion

2.4.1.4 Tabulacion, presentacion y analisis de resultados. Una vez terminada la
encuesta, se procede a realizar la tabulacion con el fin de conocer las preferencias

de cada uno de los encuestados.

Pregunta N° 1. ; Acostumbra a usted a usar calzado especializado?

El 31% de las personas encuestadas utilizan calzado especializado; el calzado
que utilizan es el que cominmente se denomina como ortopédico, sélo porque su
capellada es mas ancha que la de un zapato normal. El 69% restante de la
poblacién dijo que no utiliza este tipo de calzado porque no lo conoce o porque

nunca le han ofrecido uno que se ajuste a sus necesidades.
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Cuadro 3. Uso de calzado especializado

DESCRIPCION CANTIDAD PORCENTAJE
Si 116 31%

No 262 69%

TOTAL 378 100%

Figura 7. Uso de calzado especializado

M Si
E No

Pregunta N° 2. ¢{Con qué frecuencia compra Usted calzado especializado y

en qué cantidad?

El resultado muestra que las personas compran 2,28 pares de calzado al afio
aproximadamente. Esta cantidad de compra se presenta debido a que la calidad
de los calzados ha bajado y su deterioro tarda menos tiempo, también porque las
complicaciones que se presentan en los pies llevan a un deterioro mas acelerado

del calzado.
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Cuadro 4. Frecuencia de compra

3

12 meses

Figura 8. Frecuencia de compra

|1 2 3 + DE 4,
DESCRIPCION | o, o | Sares | pares | pares | % MEDIA | FRECUENCIA
Entre 1y 31, 0 0 0 7.76% 2 0,1551
meses
Entre 4y 6115 |3 2 2 18.96% |5 0,0482
meses
Entre 6 meses | 15 | g 4 3 2931% |9 2,6379
y 1 afo
Mas de 1afio |26 |12 7 6 43.97% | 12 5,2758
TOTAL 68 |24 13 11 100% 9.017

*1 *2 *3 *4

68 |48 39 44 199 199/116=1,71

1,71 - = 9 meses
X= 2,28 pares
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Pregunta N° 3. ¢Al momento de su compra, que modelos de calzado

especializado prefiere?

El resultado refleja una tendencia hacia el gusto por el calzado cerrado y en
segundo lugar el calzado con suela plana. Estas dos preferencias juntas indican
gue lo mas importante que tienen en cuenta las personas al momento de comprar

su calzado especializado es la comodidad.

Cuadro 5. Preferencia de modelos

DESCRIPCION CANTIDAD PORCENTAJE
Cerrados 51 43,96%
Abiertos 22 18,97%
Altos 11 9,48%
Planos 32 27,59%
Otros 0 0%

TOTAL 116 100%

Figura 9. Preferencia de modelos

0%

M Cerrados
M Abiertos
i Altos

M Planos

i Otros
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Pregunta N° 4. ; Al momento de comprar su calzado especializado, que es lo
primero gque toma en cuenta? (Escoja s6lo una o en orden de importancia

siendo 1 el mas importante y 7 el menos importante).

El resultado se grafica en orden de preferencia y muestra que el aspecto mas
importante que tienen en cuenta las personas al comprar su calzado especializado
es la comodidad. Este punto es muy importante dado que por su condicion, las
personas antes que cualquier otro atributo buscan un calzado cémodo para sus
pies. En los siguientes puestos encontramos el precio y los acabados items muy
importantes para ellos dada su condicion y el cuidado que deben tener con sus
pies. En los dltimos lugares se encuentran los modelos y marcas ya que estos dos

aspectos sin irrelevantes al momento de comprar.

Cuadro 6. Tabulacion de respuestas

Aspectos 1 2 3 4 5 6 7 TOTAL
Marca 8 9 13 15 19 27 25 116
% part. respecto al total 6,90% 7.76% [11,21%(12,93% | 16,38% | 23,28% | 21,55%
Calidad de materiales 14 13 35 11 16 10 17 116
% part. respecto al total 1207% |11.21%|3017%| 9.48% [13.79%| 8.62% |14,66%
Modelo 12 14 14 33 19 14 10 116
% part. respecto al fotal 10,34% |12.07%|12,07% | 28,45% | 16,38% | 12,07% | 8,62%
Comodidad 50 20 18 11 4 8 5 116
% part. respecto al total 4310% |17.24%|1552%| 9.48% | 3.45% | 6,90% | 431%
Acabados 3 9 14 18 22 24 26 116
% part. respecto al total 2.59% 7.76% [12,07%[15,52% | 18,97% [ 20,69% |22 41%
Precio 18 42 11 16 7 11 11 116
% part. respecto al total 1552% |36.21%| 9.48% |13.79%| 6,03% | 9.48% | 948%

Lo bien que le puedan quedar 11 9 11 12 29 22 22 116
% part. respecto al fotal 9.48% 7,76% | 9,48% [10,34% | 25,00% [ 18,97% | 18,97%
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Cuadro 7. Aspectos importantes al momento de compra

DESCRIPCION ORDEN CANTIDAD PORCENTAJE
Comodidad 1 49 42,98%
Precio 2 41 35,96%
Calidad de materiales 3 35 30,70%
Modelo 4 33 28,95%
Lo bien que le puedan quedar 5 29 25,44%
Marca 6 27 23,68%
Acabados 7 26 23,01%

Figura 10. Aspectos importantes al momento de compra
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Pregunta N° 5. ¢Cudal de los siguientes colores, es de su preferencia al

momento de comprar su calzado?

Segun los resultados el color predominante es el negro; este color siempre ha
tenido preferencia debido a su facil combinacién, su larga duracion, no se destifie
y su conservacion es facil. Le siguen el café, beige y el blanco. En otros las

personas se refirieron a colores vivos como el rojo, mostaza y los nuevos como el

morado.
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Cuadro 8. Color de preferencia

DESCRIPCION CANTIDAD PORCENTAJE
Blanco 8 6,89%
Negro 49 42,25%
Café 38 32,75%
Beige 18 15,52%
Otros 3 2,59%

TOTAL 116 100%

Figura 11. Color de preferencia
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Pregunta N° 6. ¢(A cual de estos lugares suele acudir para comprar su

calzado especializado?

El resultado muestra que el 41,38% de las personas prefiere un centro comercial
para la compra de su calzado; le sigue las tiendas de calzado con un 30,17% de
preferencia. Lo anterior indica que para el éxito de la comercializacion se deben
buscar clientes ubicados en centros comerciales y tiendas de calzado procurando

gque sean especializadas o que tengan lugar para este tipo de zapatos.
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Cuadro 9. Lugares de compra

DESCRIPCION CANTIDAD PORCENTAJE
Centro comercial 48 41,38%
Supermercados de cadena 14 12,07%
Tiendas de calzado 35 30,17%
Mercados mayoristas 19 16,38%
Otros 0 0%
TOTAL 116 100%

Figura 12. Lugares de compra
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Pregunta N° 7. ¢A través de que medio o medios le gustaria recibir

informacion sobre esta idea?

El 32,76% de las personas encuestadas escogieron a la television como medio de
publicidad para enterarse acerca de la utilidad de este calzado y el sitio donde
deben buscarlo. Le sigue el 20,69% que escogieron los anuncios en periddicos o
revistas. Después encontramos la radio, folletos y vallas publicitarias medios que
son mas locales y tienen menor radio de accién pero que las personas los siguen

prefiriendo.
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Cuadro 10. Medios de preferencia para publicidad

DESCRIPCION CANTIDAD PORCENTAJE

Anuncios en periédicos o revistas 24 20.69%
Correo ordinario 0 0%
Televisién 38 32.76%
Vallas publicitarias 13 11.21%
Folletos 11 9.48%
Radio 19 16.38%
Internet 11 9.48%

TOTAL 116 100%

Figura 13. Medios de preferencia para publicidad
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Pregunta N° 8. ¢(Cuanto suele destinar en promedio en la compra de
calzado?

Respecto a la pregunta sobre cuanto es el valor promedio que las personas
destinan en la compra de su calzado especializado, después de realizar la
tabulacion de las respuestas, el valor promedio de compra de calzado
especializado es de $266.875 mes/persona. Este valor lo dividimos en la cantidad
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de pares anuales (2,28) que compran y que fue el resultado de pregunta N° 2,

resultandonos un valor promedio final de $117.050/persona.

Cuadro 11. Dinero promedio destinado a compra

INTERVALO CANT. | PORCENTAJE MEDIO PROMEDIO
Menos de o
$20.000 0 0% 20.000 0
Entre $20.001 y 0
$60.000 21 18.10% 40.000 7.241
Entre $60.001 y 0
$100.000 58 50% 80.000 40.000
Entre $100.001 .
y $150.000 30 25.86% 125.000 32.328
Mas de o
$150.001 7 6.04% 150.000 9.052
TOTAL 116 100% 88.621
MES TRIMESTRE | SEMESTRE ANO MEDIANA
X1 80.000 280.000 360.000 120.000 200.000
X2 160.000 800.000 2.160.000 ] 1.440.000 | 1.440.000
X3 375.000 750.000 1.000.000 | 1.500.000 | 1.250.000
X4 0 250.000 375.000 250.000 312.500
3.202.500
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Total mediana: 3.202.500 / 12 = 266.875 mes/persona.

Dinero promedio destinado a compras: 266.875/ 2,28 = $117.050




Figura 14. Dinero promedio destinado a compras
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Pregunta N° 9. ¢Estaria dispuesto a comprar calzado especializado de una

nueva empresa comercializadora en la ciudad de Bucaramanga?

Los resultados muestran que el 62.93% de las personas encuestadas
definitivamente si comprarian el producto y se encuentran muy interesadas en
conocerlo y probarlo. El 24.13% afirma que sus condiciones de compra se
encuentran sujetas al costo, disefio y talla. El 12.94% restante dijo no estar

interesado en comprarlo porque cree que al ser importado su costo va a ser alto.

Cuadro 12. Preferencia de compra

DESCRIPCION CANTIDAD PORCENTAJE
Definitivamente si 73 62.93%
Probablemente si 28 24.13%
Definitivamente no 15 12.94%

TOTAL 116 100%
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Figura 15. Preferencia de compra
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Pregunta N° 10. Que comentarios y/o sugerencias le puede sefalar a una
nueva empresa comercializadora de calzado especializado para pie

diabético.

La mayoria de las sugerencias se encuentra encaminada a que la empresa debe
realizar una pauta publicitaria grande y precisa que logre informar a toda la
poblacién diabética sobre este producto ya que afirman a veces el mercado tiene

buenos productos pero no se dan a conocer lo suficiente.

2.4.3 Estimacion de la demanda. La estimacion de la demanda se basa en los

resultados que arrojo la encuesta; realizando el siguiente analisis:

Poblacion de la ciudad de Bucaramanga con rango de edad entre 20 y 69 afios, al
afio 2011: 359.181. %'

% Departamento Administrativo Nacional de Estadistica. DANE. Poblacién Santander por grupos edad. Pagina 68.
documento en linea. Disponible en internet:
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Porcentaje de poblacion diagnosticada con diabetes por un médico, con rango de
edad entre 20 y 69 afios: 7.1%. 2

Teniendo en cuenta la pregunta N° 1, en la que el 31% de las personas
respondieron que si utilizan calzado especializado, se procede a realizar la

estimacion de la demanda:

25.501 * 0.31 = 7.905 personas

Teniendo en cuenta el resultado anterior y la pregunta N° 9, acerca de la
disposicion de compra que poseen las personas para el calzado especializado, se

contintia con el desarrollo del calculo:

7.905 * 0.6293 = 4.974
7.905 * 0.2413 = 1.907
Clientes estimados = 6.881

Con el total de clientes estimados se continta con el calculo utilizando ahora la
pregunta N° 2, frecuencia de compra de calzado en las personas diabéticas; el
resultado es 2, 28 pares anuales en promedio, con la cual se proyecta la demanda

anual en N° de pares:

6.881 * 2,28 = 15.689 pares/afno

En conclusion, se tiene una demanda anual de 15.689 pares representados en

6.881 personas que corresponden al mercado obijetivo.

www.dane.gov.coffiles/investigaciones/poblacion/proyepobla06_20/p_20052011_Ajustadosgruposedad Citado el 14-01-
2012.
%8 Fundacion Santandereana de Diabetes y Obesidad: FUSANDE. Informacion directa. Afio 2011
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2.4.4 Evolucion histérica de la demanda de producto.

En Colombia la cadena del cuero, calzado e industria marroquinera depende en
gran medida del sacrificio de ganado bovino, de la cual se obtiene gran parte la
oferta de cuero y pieles. No obstante, esta oferta no es aprovechada
completamente debido al bajo cuidado que se le da al cuero durante el proceso de

levante y sacrificio®.

Colombia es un mercado cautivo para las empresas proveedoras locales, debido
a gue la venta de zapatos especializados es un negocio de servicio y de relativo
volumen de venta. Actualmente, los talleres que se han especializado en fabricar
este tipo de calzado han generado un dominio del mercado impidiendo la
proliferacion de una libre competencia, al mismo tiempo, la limitada distribucién y
publicidad los hace poco accesibles a la mayoria de la poblacion, lo que termina
por influir en el precio, todo lo anterior generando que empresas comercializadoras

recurran a la importacion del producto para satisfacer la demanda actual existente.

La industria colombiana no ha tenido un desarrollo especializado e industrializado
como lo ha tenido México, Argentina o Brasil *° debido a que siempre ha estado
fragmentada; por consiguiente esta situacion ha generado la identificacién de la
industria en base a cluster de produccion, mas no un reconocimiento por

industrializacion y/o calidad en la elaboracién de calzado.

A diferencia de Meéxico en Colombia no se ha desarrollado una marca
especializada en el calzado para diabéticos, ni las marcas de calzado ortopédicas
lo han realizado, ya que éste calzado no se fabrica de una manera industrial sino

artesanal.

» SANCHEZ, Erika; SAHIR, Carlos; CEBALLOS, Hernan y MEDINA, Maria del Pilar. Los retos de la cadena del cuero, sus
manufacturas y el calzado en el siglo XXI. Bogota D.C.: Ministerio de Desarrollo Econémico. Unidad de Monitoreo Sectorial.
4 Cap. ISBN 978-958-81-3728-5.

% CEINNOVA. Centro tecnoldgico para las Industrias de Calzado, Cuero y Afines. Ejercicio de Vigilancia Tecnolégica.
Calzado para diabéticos. articulo en linea. Disponible en Internet:
http://www.ceinnova.org.co/medios/inf_tec/115_ 2_Plantilla%20Final%20V.T.%20Diabetes.pdf. Citado el: 16-9-2011.
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Originariamente, el calzado tenia por mision proteger el pie del contacto con el
suelo, el frio, la humedad y otros factores externos. En la época actual, se ha
convertido en una prenda de vestir y como tal, esta sujeta a los imperativos de la
moda; esta evolucion ha originado que sea un agente externo potencialmente

patogeno lo que provoca a menudo grandes problemas en los pies.

Los enfermos diabéticos no son una excepcion a este hecho y en ellos el calzado
puede actuar agresivamente sobre un "pie de riesgo”. El pie diabético, con el
tiempo, tiende a sufrir una serie de complicaciones que frecuentemente terminan

en la aparicion de ulceras, lo que les implica utilizar calzados especializados.

El incremento de la demanda del producto con las caracteristicas del calzado para
pie de diabéticos cada dia se ha ido reflejando de forma favorable; si bien es cierto
que este es un factor benéfico para las empresas dedicadas a este tipo de
actividad, a nivel mundial es un factor de alarma para los gobiernos porque
significan que hay un incremento en las personas diagnosticadas con este tipo de
problemas.

2.4.5 Proyeccion de la demanda.

Como no se tiene informacion estadistica de pares especializados para personas
diabéticas, se realiza el calculo de la proyeccion de la demanda a través de la
poblacién de hombres y mujeres diabéticas entre 20 y 69 afios diagnosticados con
diabetes y el porcentaje de incremento proyectado en un 6% para personas
diabéticas segun datos estadisticos de la Fundacién Santandereana de Diabetes y
Obesidad (FUSANDE).

6.881 Clientes diabéticos estimados

31% de personas que utilizan calzado especializado, segun resultados de la
pregunta N° 1 de la encuesta

2,28 pares/afio frecuencia de compra

6.881*0,31*2,28*1 =4.863
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Cuadro 13. Proyeccion de la demanda

FORMULA ANO PROYECCION*
4863 (1+0,06)1 1 5.155
4863 (1+0,06)2 2 5.464
4863 (1+0,06)3 3 5.791
4863 (1+0,06)4 4 6.139
4863 (1+0,06)5 5 6.507

* Dado en numero de pares de calzado

2.5 LA OFERTA

El comportamiento de los competidores actuales y potenciales proporciona una
indicacion directa e indirecta de sus intenciones, motivos objetivos, estrategias
actuales y sus capacidades para satisfacer con eficiencia las necesidades de parte
o del total de consumidores actuales y potenciales que tendra el proyecto, aspecto
de vital importancia para establecer estrategias que permitan desempeiiarse mejor

que otras empresas.*’

La oferta de calzado especializado para diabéticos en Colombia es muy baja y
generalmente es comercializado previo pedido; convirtiéndose asi en la principal

fortaleza para una empresa que realice la importacion de este tipo de producto.

2.5.1 Necesidades de informacion.

En Bucaramanga se encuentran empresas como Ayudas Ortopédicas Todo en
Rehabilitar, Ingemédicas de Santander y Calzado Jheison & Jheison, entre otras.
Estas empresas estan dedicadas a producir y comercializar, segun su caso,
calzado y productos ortopédicos. La mayoria de estas empresas son muy

pequefas, que combinan la manufactura con el servicio. No existe una empresa

% CORDOBA PADILLA, Marcial. Formulacion y Evaluacion de Proyectos. Ecoe Ediciones. Bogota D.C. 168 p. ISBN 958-
648-427-0[18-09-2011]
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que se destaque por aportar un volumen de produccion significativamente mayor

al resto.

Dado lo anterior, para realizar el estudio de la oferta lo mas conveniente es utilizar
fuentes secundarias de informacion, solicitando e investigando los datos por medio

de la técnica, que en este caso, sera el cuestionario.

2.5.2 Ficha técnica.
No se realiza ficha técnica, debido a que la producciéon en Bucaramanga es de
calzado ortopédico; no existe una empresa que fabrique y/o comercialice calzado

especializado para diabéticos.

2.5.3 Tabulacién y presentacién de resultados de la oferta.
No se realiza tabulacidén de resultados, debido a que en Bucaramanga no existe

una empresa que fabrique y/o comercialice calzado especializado para diabéticos.

2.5.4 Andlisis de la situacién actual de la competencia.

Como ya se precisO en Bucaramanga no hay empresas que fabriquen o
comercialicen este tipo de producto especializado, pero se realizé un andlisis de
investigacion a 3 empresas, dos extranjeras y una nacional; que por medio de una
ficha técnica, se da a conocer el producto que fabrican y las principales ventajas y

desventajas de su calzado.
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Cuadro 14. Anélisis empresa Coppi — Colombia

Ficha No. 1 | Nombre: COPPI (Cundinamarca)

Descripcion: Calzado Coppi es desarrollados para prevenir y tratar los problemas del
PIE DIABETICO, artritico o que presenten desordenes o enfermedades que afecten la
biomecanica del pie.

Los zapatos COPPI pueden prevenir el PIE DIABETICO. Coppi integra la ciencia de
caminar con la elegancia comoda de un zapato medicado, de disefio actual y dinamico
tanto en su exterior como interior, generando una sensacion agradable al caminar.
Valor: $230.000

F. Formal Estética F. Practica Funcional F. Simbélico Comunicativa
s Capellada: Pieles * Mayor confort y | « Para Hombre:
vegetales. estabilidad Colores neutros como el
e Amplia caja interna: dimensional. negro y café en diferentes
Brinda mayor movilidad | ¢ Pieles especiales tonos. Estilo casual y deportivo
y libertad a los dedos, que evitan causar
eliminando la friccion alergias,
entre ellos. laceraciones o
e Puntera rigida. afecciones.
e Sin costuras internas: * Mayor proteccion.
Ya que cualquier ¢ |a puntera protege al
costura interior genera pie del contacto con
friccion y puede crear el exterior. Ej.:
ampollas. Pisones, golpes, etc.
e Plantilla de armado: Su rigidez externa no
Antibacterial, de afecta su comodidad
excelente transpiracion interna.
y absorcién de la ¢ Disminuye el impacto
humedad. (estrés) al caminar.
« Plantilla removible: e Reduce la tensidn, la e Para Dama:
Elaborada con fatiga y el dolor en | Variedad de colores, estilo
materiales de alta las areas mas | clasico
tecnologia, la cual hace susceptibles. ;
las veces de cojin graso |« Ayuda a prevenir la ’ ’ Q
reduciendo el impacto formacion de hongos | e (P— s e
al caminar. y laceraciones. e =TT e
s Suela semi-rocker: e Mejora la postura de ¥
Gracias a su todo el cuerpo ‘ %
biomecanica, el pie mientras alivia los - FP—
hace el menor esfuerzo musculos de las - _..
al caminar. piernas y espalda. = —
Absorbe los choques. | m=

Ventajas: El calzado COPPI posee todas las caracteristicas formales y funcionales
adecuadas para el pie diabético y toda su problematica.

Desventajas: Algunos de sus modelos son rigidos debido a sus materiales por los que
estan fabricados y no permiten adecuarse al cambio del pie.

Su apariencia connota el estilo de un zapato ortopédico donde no permite al usuario
portar su identidad en su calzado.

La especialidad del calzado COPPI no es Unicamente para pie diabético
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Cuadro 15. Analisis empresa Dicadia — México

Ficha No. 2 | Nombre: DICADIA (México)

Descripcion: Empresa dedicada a la venta y distribucién de calzado para pacientes
con pie diabético, con artritis o cansado a través de un calzado terapéutico, comodo,
seguro y estético acompafado de un calcetin en fibra de bambu

Como valor agregado manejan La fibra de bambu que posee propiedades naturales
antibacteriales y fungicidas, que con la tecnologia de Sanitized® se garantiza la
eliminacidn casi total de microbios y la eliminacién de olores.

Gracias a sus pequefias fibras de lycra, se asegura una elasticidad perfecta, sin
afectar la circulacién.

F. Formal Estética

F

. Practica Funcional

F. Simbodlico Comunicativa

Forro piel vacuna
suavizada.

reduciendo el riesgo de

acojinada lavable y
removible por si es

e Suela corrida para evitar la necesaria la
acumulacion de presién adaptacién de
sobre una parte del pie y plantillas
distribuirla en toda planta, especiales.

Amplitud en alto y

¢ Contrafuerte reforzado ¢ Comodidad interna | e Colores basicos que
para mantener la posicién para el pie. connqtqn a un zapato
apropiada del talon. e Plantilla de piel ortopédico.
e Formas

convencionales.

lesiones. en profundidad para
¢ Suela antiderrapante de evitar rozaduras
poliuretano. con el pie.

e Ajuste de cierre (agujetao | Minimo de costuras
Velcro adaptable a e Frescura y
deformaciones o suavidad.
inflamaciones. e Sin Costuras.

e Horma amplia. e Suavidad.

44,

Ventajas: El calzado DICADIA tiene caracteristicas que lo ayudan a ser eficiente en el
pie diabético, como un forro suave, ajuste de cierre que se adapta a las
deformaciones, contrafuerte reforzado para mantener la posicidn del pie, suela
antideslizante y horma amplia.

Desventajas: Costuras internas, materiales rigidos que no benefician al usuario en
caso de que el pie se le inflame.

Apariencia estética casual y comun que no le brinda al usuario identidad.

La marca no solo se enfoca en pie diabético, también en pie con otras alteraciones.
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Cuadro 16. Analisis empresa Sanito — Venezuela

Ficha No. 3 ‘ Nombre: SANITO (Venezuela)
Sanito es conocido en todo el mundo porque se especializa en calzado ortopédico y
calzado para diabéticos. Por afios los zapatos para nifios eran una concentracién para
Sanito debido a la fragilidad de sus pies en el cambio y la formacion a medida que
crecen.
Sanito cuenta con una division comercial que se especializa en un zapato de charol
llamado Negro Max, para los militares, policias, y las empresas de seguridad.
Ofrece una suela de goma resistente, un aspecto profesional con clase, esta construido
para durar, y hace un aspecto agradable. En las compras a granel y tiene un precio
excepcionalmente bajo relacionado con otros productos similares en el mercado.

Se fabrica en VVenezuela, donde el cuero es conocido por ser de alta calidad. Después
de afios de estar en el negocio, y mantenerse al corriente de las tecnologias de nuestra
industria, hemos construido una fabrica que opera de manera eficiente y puede producir
un costo producto de calidad con eficacia.

El departamento de disefio esté llegando a cabo con los zapatos con estilo para

hombres y mujeres. Estos son para el uso diario. Se usan nuestros afos de experiencia
en la fabricacién de los zapatos ortopédicos, para crear una linea de comodidad,
zapatos con estilo, que se llevaran a estandares de la industria.

La mayoria de los fabricantes europeos se caracterizan por un aspecto aerodinamico y
una suela delgada.

Valor: $184.000 a $230.000

F. Formal Estética F. Practica Funcional F. Simbdélico Comunicativa
¢« Nidemasiado grande |« Sin Costuras. i
ni ajustado. ¢« Refuerzo delantero y b
¢ Plantilla termo frasero.
formable del tamafio | ¢ Suela prehormada.
exacto del pie. o Puntera rigida.
¢ Sin costuras ni ¢ Suave.
protuberancias e Liviano.
internas.

Ventajas: El calzado SANITO presenta caracteristicas genericas que ayudan a prevenir
el pie diabetico.

Desventajas: Es un calzado que no brinda identidad al usuario.

Esta disefiado para personas diabeticas, visto con caracteristicas esteticas de calzado
ortopédico.
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Estas empresas llevan muchos afios de funcionamiento, lo que les ha permitido
consolidar una estructura administrativa, operativa, comercial y financiera,
alcanzando posicionamiento de sus productos a nivel nacional e internacional. Asi
mismo han ganado reputacion porque sus productos han relucido gracias a

trabajos y afos de investigacion sobre el tema.

Las fichas son completas en aspectos practicos, ya que enumeran todas las
caracteristicas necesarias del calzado, pero como falencia se observa
notablemente que son zapatos con aspecto ortopédico donde el usuario no tiene
identidad en el momento de usarlos y en algunos casos el paciente puede sentir

gue se estigmatiza por su enfermedad.

La idea de importar el calzado en la etapa inicial es poder estudiar la estructura y
componentes, para que en una segunda etapa la comercializadora pueda realizar
disefios propios basados en opiniones del mercado y fabricar el calzado

directamente como lo esta solicitando el mercado.

Para el caso de Bucaramanga, la fabrica de calzado Jheison & Jheison afirmo
producir no mas de 600 pares anuales con las caracteristicas que requieren los
pacientes diabéticos; estas cantidades las han manufacturado previo pedido del

cliente porque se encuentran especializados en la linea ortopédica.

2.5.5 Proyeccion de la oferta.

El producto que se fabrica localmente le hace falta disefio y moda, convirtiéndose
estas caracteristicas en verdaderas herramientas para penetrar el mercado. Un
calzado con buen disefio y propiedades terapéuticas para el pie diabético, con un
buen trabajo de mercadeo, puede ser un producto para introducir al mercado

Colombiano representando una fuerte competencia para las empresas locales.
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No hay muchos importadores de calzado especializado en Colombia, y los que lo
hacen son muy pequefios, vendiendo solo unos cuantos pares al afo,

principalmente, porque su enfoque es el de importar calzado de consumo masivo.

Lo anterior se deduce en que la empresa de calzado especializado para pie
diabético debe actuar como local, es decir, tener una oficina de distribucion propia

gue promocione y venda las referencias importadas en exclusividad.

2.6 RELACION ENTRE DEMANDA Y OFERTA

La demanda de calzado en Colombia, al igual que en el resto del mundo esta
fuertemente influenciada por las tendencias de la moda y el precio. En general, el

calzado para dama es mas demandado que el calzado para caballero.

El departamento de Santander es una regién potencial para el subsector calzado
por su localizacion estratégica siendo centro nodal del nororiente del pais, situado
sobre las troncales Central y del Magdalena, asi mismo es eje articulador entre el
interior y la costa norte, y entre el oriente y el occidente colombiano; lo que

representa que posea una base econdémica diversificada.

En la fabricacion de calzado en Bucaramanga predomina el uso de tecnologias
maduras y bajos gastos en investigacion y desarrollo; de esta forma las pyme
utilizan maquinaria con poco avance tecnolOogico que requiere mayor recurso

humano.

Un mercado o segmento no es atractivo si existen productos sustitutos reales o
potenciales. La situacion se complica si los sustitutos estan mas avanzados
tecnologicamente o pueden ingresar al mercado a precios mas bajos reduciendo
los margenes de utilidad de la corporacion y de la industria. La disponibilidad de

ellos le permite al cliente estar permanentemente comparando precio y calidad,
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generando asi la posibilidad al cliente de sustituir su compra por otra que le

genera el mismo beneficio por un menor precio.

La oferta de calzado es constante en la ciudad de Bucaramanga pero de todo este
gran mercado con el cual se ocupa el segundo lugar en produccién a nivel
nacional no existe una fabrica que cuente con la tecnologia para la elaboracion de
un calzado especializado con las mismas caracteristicas del mercado
internacional, dado que no se cuenta con la tecnologia y materia prima para su
elaboracion a un precio accesible y de excelente calidad para el consumidor de
este producto. Para realizar el calculo se tendran en cuenta los resultados de la

Pregunta N° 9.

El resultado se presenta como proyeccion de la demanda, pero como el proyecto

no tiene competencia (oferta) los resultados se pueden tomar como demanda

insatisfecha.

Clientes estimados: 6.881

Personas que comprarian y probablemente comprarian el calzado: 87.06%

Cantidad: 2,28 pares/afo

Porcentaje crecimiento proyectado de personas diabéticas: 6%

6.881 * 0,8706 * 2,28 * 1 = 13.659/pares

81



Cuadro 17. Demanda insatisfecha

FORMULA ANO | PROYECCION
6.881*0,8706*2,28*1*(1+0,06)0 0 13.659
6.881*0,8706*2,28*1*(1+0,06)1 1 14.478
6.881*0,8706*2,28*1*(1+0,06)2 2 15.347
6.881*0,8706*2,28*1*(1+0,06)3 3 16.268
6.881*0,8706*2,28*1*(1+0,06)4 4 17.244
6.881*0,8706*2,28*1*(1+0,06)5 5 18.278

2.7 CANALES DE COMERCIALIZACION

Colombia ha tenido en la presente década un crecimiento industrial y comercial
importante, colocando al pais en una buena posicion, abriendo de esta manera los
canales de comercializacion de los productos a un nivel mas alld del comunmente

esperado.

Para quienes ofertan los productos, se ha convertido interesante el fenémeno. Una
teoria relativamente nueva de administracion, indica que toda empresa que se
encuentra compitiendo en un sector industrial, debe poseer una estrategia y el
analisis de ella y su enfoque estratégico, le permitirdn desarrollarse en un mercado

de manera amplia y eficaz.
2.7.1 Estructura de los canales actuales.

Los canales de comercializacién, son los medios o vias que se utiliza para

distribuir un producto por el fabricante, hasta que llegue al distribuidor final.
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El canal mas utilizado en la comercializacion de calzado, es la venta directa,
desde el almacén hasta el cliente, a continuacion vemos algunos de los canales

utilizados en el sector.

e Canales directos: Cuando la empresa se encarga de efectuar la
comercializacion y entrega del producto al cliente.

e Venta directa: Realizada por la propia empresa, mediante vendedores
vinculados directamente con la comercializadora en el punto de venta.

e Canales indirectos: Personas en condiciones de comercializar bienes o
servicios para un numero grande de consumidores, distribuidos por mas de
una ciudad o pais, a los cuales estan imposibilitados de llegar en forma directa
con el personal de la empresa.

e Distribuidores autorizados: Empresas mayoristas que junto a los productos
de otras empresas, también trabajan la linea de productos de la
comercializadora.

e Comerciantes mayoristas: Se refiere a almacenes y tiendas de calzado los

cuales comercializan en forma directa con el consumidor final.

Actualmente el canal mas usado en la comercializacion del calzado para pie

diabético es el siguiente:
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Figura 16. Esquema basico de canales de distribucion para calzado diabético

Fabricante extranjero

Filial o agencia

Detallista propio

Detallista indep.

1

Puablico en general

Fuente:http://www.ciceg.org/ESTUDIO%20Y%20REPORTE%20DE%20MERCAD
O/COLOMBIA/80%20EL%20MERCADO%20DE%20CALZADO%20PARA%20CA
BALLERO%20EN%20COLOMBIA/Colombia-CalzadoCaballero2009.pdf

2.7.2 Ventajas y desventajas de los canales actuales

e Ventajas

Al manejarse la comercializacion por medio de distribuidora se requieren menos
intermediarios, lo cual evita los incrementos en el costo unitario del producto.

La mayoria de los productores no cuentan con recursos para realizar la

comercializacién propia de sus productos, dando ventaja al distribuidor de manejar
libremente por zonas y costos.
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e Desventajas
Participacion de varios intermediario que lo Unico que generan es el incremento
del precio al consumidor final, lo cual no es muy favorable dado el alto costo de

este tipo de calzado.

Los fabricantes locales venden al por mayor y al detal el producto, obligando al
proveedor extranjero a tener una representacion constante para la distribucién

continua de las diferentes lineas del calzado.

2.7.3 Selecciéon de los canales de comercializacion.
Para la seleccion del canal de distribucidn se tuvieron en cuenta factores como:
Aspectos legales, rentabilidad proyectada, tipos de consumidores, ventas

proyectadas. Asi mismo:

e Minimizacién de costos en la distribucion del producto.

e Utilizacién de la posicion coyuntural para la ubicacién del punto de venta para
facilidad del consumidor final.

e Consolidacion de la imagen del producto, por su calidad, beneficios y precio.

El canal escogido para la comercializacion de este producto sera:

Nivel 1. Fabricante —> Representante/Agencia —» Consumidor

Figura 17. Canales de comercializacion

Consumidor

- Representante
Fabricante final

de marca

Fuente: Autoras del proyecto
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Como se describio en las ventajas, el canal se escoge basicamente para anular
los intermediarios, los cuales elevan los precios a los consumidores finales, lo cual

es perjudicial para un producto nuevo.

2.8 PRECIO

El precio es la expresion monetaria del valor de las cosas. En un sistema como el
nuestro, los precios generalmente estan determinados por el mercado a través de

la oferta y la demanda.*?

2.8.1 Andlisis de precios.

En el mercado actual, para poder vender el calzado especializado para pie
diabético, sea cual sea el segmento, es necesario que el calzado sea de buena
calidad y con disefios atractivos, preferiblemente de cuero, que generen
confiabilidad para la adquisicion del calzado destacando los beneficios en su uso.
A continuacién se puede observar los precios de algunas marcas de calzado

ortopédico en la ciudad, siendo esta la competencia directa.

El precio es $88.900 - Pasaje Rosedal Local 101 Calzado Kamila - B/manga
El precio es $149.900 - Orthosander - Cra 23 N° 52-77 - B/manga

2.8.2 Estrategias de fijacion de precios.
Hay varios aspectos que se deben tener en cuenta al momento de fijar los precios,
como lo son: precio del calzado, costos de importacién, costo de comercializacién

en Colombia, precios del calzado ortopédico y el margen de ganancia.

Por lo tanto, la estrategia para fijar el precio del producto estara relacionado con el
calculo de los costos del producto y gastos generales de prestar el servicio, mas el

margen de ganancia para ser competitivos en el mercado.

* Texto Economia y Empresa — Gestion Empresarial, pagina 39.
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2.9 PUBLICIDAD Y PROMOCION

La publicidad son todas aquellas actividades por medio de las cuales mensajes
visuales, audiovisuales u orales son enviados a cierto publico con el propésito de
informarlo y motivarlo a comprar productos o servicios, 0 a actuar o inclinarse

favorablemente hacia ideas, personas o instituciones. >

La publicidad desempeiia un doble papel. De una parte, comunica acerca de los
productos o servicios, y de otra, influye, motiva e impulsa a ejecutar la accion de
compra. En consecuencia, la publicidad tiene un papel ambivalente, pues de un
lado informa, comunica, educa y del otro lado tiene un papel activo, pues motiva la

accion de compra del producto o servicio.

Se destaca el hecho de que la publicidad se hace efectiva a través de una serie de
instrumentos o herramientas comunicadoras, mas o menos eficaces, segun se
acierte en su escogencia. Estos instrumentos se llaman medios publicitarios y lo
conforman: la radio, la prensa, la television, el cine, la publicidad directa por
correo, las vallas, las pancartas, las revistas, las actividades promocionales y la

publicidad llamada institucional o de imagen.

2.9.1 Objetivos

e Disefiar un plan de promocion y publicidad que mediante un mensaje claro y
preciso dé a conocer la empresa y su producto.

e Resaltar en las estrategias de mercadeo los principales atributos del producto
como lo son: Calidad y disefio.

e Lograr que las personas reconozcan e identifiquen el nombre, logotipo del
producto con facilidad.

% JANY CASTRO, José Nicolas. Investigacion Integral de Mercados. Avances para el nuevo milenio. Cuarta edicién. Bogota
D.C. Editorial: Mc Graw Hill. 2009. 312 p. ISBN 978-958-41-0399-4[17-09-2011]
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e Definir qué medios publicitarios son los mas convenientes para el lanzamiento

de la nueva empresa.

2.9.2 Logotipo.
En su contexto de disefio, el logotipo hace referencia en primer lugar a la salud, y
en segundo lugar al cuidado del pie, estas dos caracteristicas; deben ser

palpables para demostrar el compromiso de la empresa con sus clientes.

Con este disefio se quiere transmitir bienestar y seguridad que sentiran las
personas al momento de comprar el producto; que se sientan confiadas de que
llevan consigo un zapato que les proporcionara una ayuda en el cuidado de sus

pies y que ha sido fabricado bajo estrictos parametros de calidad.

Figura 18. Logotipo

Calzadia

Tu comodidad v bienastar
son nuesiro compromiso.
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2.9.3 Lema
“TU COMODIDAD Y BIENESTAR SN NUESTRO COMPROMISO”

El lema proviene de todas las caracteristicas que son tenidas en cuenta en el
proceso de elaboracion de este tipo de calzado. A través de este se quiere
transmitir que el producto que se va a ofrecer es elaborado con calidad al 100%,
propendiendo por un excelente cuidado y delicadeza. El color azul claro al 40%
significa frescura, tranquilidad, confianza, salud y proteccion; por ello fue escogido

para hacer parte del lema.

2.9.4 Analisis de medios.

Son los instrumentos a través de los cuales es posible llevar el mensaje
publicitario a la audiencia objetiva. Todo medio de comunicacion es importante; no
existe el mas bueno y el mas malo, los medios son importantes de acuerdo con la

utilizacién que se les dé.>*

e Prensa: Constituye el medio clasico impreso, es el de mayor alcance y
cubrimiento y por supuesto el de mayor penetracién; permite relativa
selectividad por existir peridédicos nacionales, regionales y locales, lo que
propicia hacer camparfas en pequefia o gran escala.

e Revistas: Son un verdadero medio fundamental cuando se constituyen en la
expresion de diversas areas profesionales y técnicas como la medicina, la
farmacologia, la rama automotriz, entre otras. Se ha venido ampliando este
mercado en los Ultimos cuatro afios, o que ha permitido que su grado de
selectividad sea bastante amplio con respecto a otros medios.

e Radio: Es el medio clasico auditivo. Es un medio de alta penetracion ya que
traspasa todas las barreras y llega masivamente a todo publico. La radio, sin

embargo, pierde importancia ante la television una vez que ésta logra

3 Investigacioén Integral de Mercados. Op. Cit. p.315.
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cubrimiento nacional y en ocasiones se cuenta con estaciones locales de la
misma.

e Television: Es la de mayor impacto con relacion a los mensajes publicitarios
por ser un medio grande (los mensajes o comerciales ocupan toda la pantalla)
y espectacular (debido al movimiento y al color). Su costo es el mas alto entre
todos los medios publicitarios.

e Publicidad directa por correo: Es una estrategia publicitaria econémica y
versatil ya que se puede llegar directamente a quienes interesa que lean el
mensaje, garantizando una selectividad del 100%.

e Internet: La publicidad en internet es una forma de promocién con el propdsito
expreso de transmitir mensajes de marketing para atraer clientes. La
publicidad en internet comprende por ejemplo anuncios contextuales en las
paginas de resultados de los buscadores, anuncios en banners, anuncios
multimedia, publicidad en redes sociales, anuncios clasificados en linea, redes
de publicidad web y marketing en internet por correo electrénico, incluyendo

los correos basura o spam.

El aspecto mas importante para la etapa de introduccion es que todo el plan de
publicidad debe ser disefiado para estimular la demanda primaria mas que la
secundaria, es decir, el tipo de producto se pone de relieve y no la marca del

vendedor.

2.9.5 Seleccién de medios.
La empresa DI.PIE LTDA., selecciona como medios publicitarios para su etapa de

introduccion a los siguientes:
Radio: Comerciales de 10 segundos. Durante la primera semana de lanzamiento.

3 comerciales diarios por 1 semana. Inversiébn mensual de $400.000 pesos por

emisora.
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Internet: Creacidén de la pagina web de la empresa y activacion de cuenta en
Google Adwords para que la pagina sea incluida en los resultados de busquedas.

30.000 mensuales por Google Adwords.

Impreso: En prensa, se publicaran en Vanguardia Liberal avisos publicitarios los 2

domingos del mes por un costo de $1.700.000.

Volantes: Se imprimiran alrededor de 6.000 volantes, similares al folleto
publicitario, pero en un tamafio mas pequefio por un costo de $350.000. Estos
seran repartidos en sitios estratégicos como: Fundacién Santandereana de

Diabetes (FUSANDE) y tiendas de productos naturales.

Mercadeo directo: Impresion de afiches y volantes para repartir en instituciones
para diabéticos como FUSANDE o la Asociacion Colombiana de Diabetes. La
impresion de 1000 volantes cuesta: $55.000 aproximadamente y los afiches,
minimo 500 es de $185.000.

Valla publicitaria: Se utilizaran 2 vallas publicitarias en la ciudad con un costo de

$240.000 la impresion y arriendo de $1.000.000 mensuales.

Figura 19. Folleto publicitario

Fe % S
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2.9.6 Estrategias publicitarias.
Inicialmente se utilizara una camparfa de expectativa con el objetivo de crear una
demanda primaria, informando a los consumidores la calidad del producto,

especificaciones técnicas y atributos, utilizando los medios de radio y prensa.

Después de terminada, se continuard con una campafia de operacién para
continuar ofreciendo el producto. Esta campafa se realizara con las vallas y

folletos.

2.9.7 Presupuesto de publicidad y promocion.
Se solicitara la informacion de personas diabéticas en Santander a la Asociacion
Colombiana de Diabetes para hacer el primer envio de informacién y/o invitacién

al lanzamiento del producto.

2.9.7.1 De lanzamiento. El presupuesto de lanzamiento de la estrategia publicitaria

para Calzadia S.A.S.

Cuadro 18. Presupuesto de lanzamiento

DETALLE | DURACION TIEMPO COSTO

Radio 1 semana [7),20 am a 4.00 $ 100.000
Prensa 1 mes Domingos $1.700.000
Volantes 1 mes Sin limite $ 350.000
Vallas 1 mes Sin limite $1.240.000
TOTAL $3.390.000

2.9.7.2 De operacion. El presupuesto de operacion se basa en la campafa que
continua después de la finalizacién del mes de campafa de introduccion, para dar

continuidad al trabajo que se estaba realizando.
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Cuadro 19. Presupuesto de operacion

DETALLE DURACION TIEMPO COSTO
Radio $ 3.800.000 $ 3.800.000 $ 3.800.000
Prensa $ 6.800.000 $ 6.800.000 $ 6.800.000
Volantes $ 500.000 $ 500.000 $ 500.000
Web $ 1.360.000 $ 1.360.000 $ 1.360.000
Vallas $ 4.960.000 $ 4.960.000 $ 4.960.000

TOTAL $ 17.420.000

2.10 CONCLUSIONES Y POSIBILIDADES DEL PROYECTO

La viabilidad que presenta el proyecto para importar y comercializar calzado
especializado para pie diabético es bastante favorable. Los datos acerca de la
competencia en Colombia y en Santander indican que el mercado no cuenta con

productos especializados y que existe demanda sobre ellos.

Dado lo anterior, se concluye lo siguiente:
Solo el 31% de las personas diabéticas encuestadas utiliza calzado especializado.

La frecuencia de compra de calzado especializado es de 2,28 pares al afio.

Los pacientes diabéticos tienen preferencia hacia los calzados cerrados y con
suela plana, los cuales generan sensacion de comodidad, y es por ello que es el

factor mas importante al momento de realizar la compra.

Existe una tendencia marcada hacia el calzado de color negro, el 42% de los
encuestados mostro su preferencia por ser un color neutro y de facil limpieza.
El lugar de compra preferido es el centro comercial dada la comodidad que

representan estos sitios.

El 33% de las personas prefieren las pautas publicitarias televisivas ya que es un

medio masivo que permite una mejor difusion y conocimiento del producto.
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Segun muestran los resultados, el 62.93% de los pacientes estarian dispuestos a

comprar el calzado importado y especializado para su condicién.

En el mundo, la especializacion en la elaboracién de este tipo de calzado hasta
ahora se encuentra en etapa inicial, sin desconocer los avances de tecnologia en
paises como Espafia, México y Brasil que se han interesado por investigar las
necesidades de los clientes y ofrecer productos mas especializados vy

segmentados.

En Colombia existe muy baja produccion de calzado especializado y las empresas

que lo producen se enfocan en el tipo: ortopédico.

La ciudad de Bucaramanga no cuenta con infraestructura ni con medios
econdémicos para realizar estudios y producir lineas de calzado especializado, por

ello se debe iniciar con una importacion.

Las personas diagnosticadas con la enfermedad de la diabetes han ido en
aumento a nivel mundial, situacibn que preocupa a las entidades
gubernamentales, pero asi mismo incrementa la demanda de productos
especializados para ellos; glucometros, alimentos, calzado, calcetines, entre otros.
Se debe realizar una campania intensiva y emocional que logre transmitir a todo el
mercado objetivo un mensaje claro y conciso a cerca del producto, cualidades y

caracteristicas.
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3. ESTUDIO TECNICO

El propésito de este estudio es diseflar la estructura de la empresa
comercializadora de calzado para pie diabético, la cual esta definida por los

siguientes aspectos:

e ¢ Dobnde ubicar la empresa?
e ¢ Cudles son las principales vias de acceso?
e ¢Qué mano de obra se requiere para desarrollar el proyecto?

e (Cudl es la disponibilidad de capital financiero?

3.1 TAMANO DEL PROYECTO

“El tamafo es la capacidad de produccion que tiene el proyecto, durante todo el
periodo de funcionamiento. Se define como capacidad de produccion al volumen o
namero de unidades que se pueden producir en un dia mes o afio, dependiendo
del tipo de proyecto que se esté formulando”.®

3.1.1 Descripcion del tamafio del proyecto.

El tamafio del proyecto se mide por el nUmero de pares importados anualmente,
teniendo en cuenta los diversos aspectos referentes al funcionamiento y

operatividad de la comercializadora.

El tamafio 6ptimo de un proyecto es su capacidad disefiada, y se expresa en
unidades de importacion por afio. Se considera 6ptimo cuando opera con los
menores costos totales o la maxima rentabilidad econdmica. Teniendo en cuenta
los datos obtenidos en el estudio de mercados se determino que la demanda

anual insatisfecha de 13.659 pares de zapatos para personas diabéticas.

% CORDOBA PADILLA, Marcial. Formulacion y evaluacién de Proyectos. Bogota D.C. Ecoe Ediciones.2006. 211 p. ISBN
958-648-427-0
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3.1.2 Factores que determinan el tamafo del proyecto.

Determinar el tamafio de una nueva unidad de produccidén es una tarea limitada
por las relaciones reciprocas que existen entre el tamafio del mercado, las
barreras arancelarias, localizacién, el financiamiento y la mano de obra. Todos

estos factores pueden condicionar el tamafio del proyecto.

e Tamafo del mercado. De acuerdo a los resultados del estudio de mercados,
existe una demanda insatisfecha de 13.659 pares anuales de calzado
especializado para diabéticos. Inicialmente se tendria en cuenta un 30% a cubrir
de ese total. Lo que resultaria en una importacién inicial anual de 4.098 pares
aproximadamente.

e Barreras arancelarias. Actualmente Colombia hace parte del Grupo G-3. Este
es un tratado muy amplio de libre comercio que en forma lineal anual, liberara
arancelariamente el comercio de bienes en los tres paises participantes,
Venezuela, México y por supuesto Colombia.

e Localizacion. La comercializadora se ubicara en la ciudad de Bucaramanga,
por ser una empresa que no cuenta con procesos productivos, su ubicacién no
debera contar con especificaciones técnicas.

¢ Financiamiento. Es uno de los factores mas limitantes para la realizacion del
proyecto, dado que la inversion mas grande se centra en los costos de importacion
y el transporte del producto.

e Mano de obra. En cuanto a mano de obra no se requiere que sea muy
calificada, por tanto es muy facil de conseguir. No es un factor limitante ya que el
producto no se elabora sino que se importa y luego comercializa; lo anterior facilita

el estudio por cuanto no hay que realizar procesos complejos.
3.1.3 Capacidad del proyecto.

La capacidad del proyecto se define en términos de cantidad de pares
especializados importados desde México para satisfacer la demanda insatisfecha
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existente en la ciudad de Bucaramanga, el monto de la inversién, la mano de obra

disponible e infraestructura.

3.1.3.1 Capacidad total disefiada. Corresponde al nivel maximo posible de prestar
el servicio, que dependera exclusivamente de los recursos financieros disponibles
para comprar el calzado a ofrecer a los clientes. La capacidad disefiada para este

proyecto esta dada en la siguiente cantidad.

Cuadro 20. Capacidad disefiada®

CONCEPTO ANO 1
TOTAL 5.184

Dato calculado teniendo en cuenta el ejemplo dado en el texto Formulacion y

Evaluacion de Proyectos, p. 212.

3.1.3.2 Capacidad instalada. Es el nivel maximo que tiene la empresa de
comercializar su producto, con personal capacitado, equipos e infraestructura
disponibles para que se genere de forma constante el suministro de calzado a
todos sus clientes. La capacidad total instalada se tendra en cuenta 4.507 pares
de calzado correspondientes al 10% mas de la capacidad disefiada. A

continuacion se detallan las cifras proyectadas a cinco afios.

Cuadro 21. Capacidad instalada

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
4.507 4.958 5.454 5.999 6.599

* |bid. Formulacién y Evaluacion de Proyectos. Pag.212.
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3.1.3.3 Capacidad utilizada y proyectada. Es un porcentaje de la capacidad
instalada que en promedio se esta utilizando para que la empresa preste su
servicio en forma adecuada, de venta de calzado para personas que padecen
diabetes. Para calcular la capacidad utilizada se tuvo en cuenta el 30% de la
demanda total insatisfecha. Se proyecta a 5 afos abarcar la totalidad de la
demanda insatisfecha, pero hay que tener en cuenta que a medida que avanza el
desarrollo de este surgiran cambios como la expansion de mercados y la

produccién en Colombia.

Se aclara que inicialmente se importara el calzado de México, para conocer mejor
el mercado y el producto y en una segunda etapa se iniciara la elaboracion del
calzado en la ciudad, teniendo en cuenta que Bucaramanga produce calzado de

muy buena calidad y excelentes disefios.

Cuadro 22. Capacidad utilizada

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
4.098 4.303 4.518 4.744 4.981

El horario de para prestar el servicio es de lunes a viernes de 8: 00 a.m. — 12 m. y
2: 00 p.m. — 6: 00 p.m. y los sabados de 8: 30 a.m. — 12: 00 m.

Cuadro 23. Capacidad utilizada vs instalada

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Capacidad utilizada 4.098 4.303 4518 4.744 4.981
Capacidad instalada 4.507 4.958 5.454 5.999 6.599
Cap.

Utilizada/instalada 91% 87% 83% 79% 75%
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A partir del segundo afio se incrementara la cantidad de pares de calzado a
vender en un 5%, y se mantendrd constante para los cuatro afios siguientes de

prestar el servicio la comercializadora.

3.2 LOCALIZACION

La ubicacion geografica de la comercializadora de calzado para personas con
diabetes, se ubicard en un lugar estratégico de facil acceso a los clientes y con

excelentes instalaciones para prestar un buen servicio.

3.2.1 Macro localizacion.
La empresa comercializadora de calzado especializado para diabéticos estara
ubicada en la ciudad de Bucaramanga, el sitio exacto se establecera por medio del

método de asignacion de puntos.

3.2.2 Micro localizacion.

Por tratarse de un proyecto de factibilidad se hace necesario estudiar factores
como servicios publicos, poblacién, cercania al mercado, seguridad de la zona,
facilidad de acceso, que permitan determinar su micro-localizacion.

Con base en el estudio de mercados, se tienen como opciones de localizacion:

Seleccion vy definicion de los factores

o Costos de arrendamiento
Impacto sobre el medio ambiente
Infraestructura de servicios
Horario de atencién al publico
Costos de servicios publicos

Acceso y parqueo

O O O O O o

Impacto social
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Division de los factores en grados

e Factor 1: Costos de arrendamiento
0 Muy costoso: Mayor a $1.900.000/mes
o Costoso: Entre $1.800.000 y $1.900.00/mes
0 Poco costoso: $1.800.000/mes

e Factor 2: Impacto sobre el medio ambiente. (Puede presentar ruido y calor
que incomoda al entorno)
0 Mediana molestia
o Pequeia molestia

o No presenta molestia

e Factor 3: Infraestructura de servicios
o0 Escasos
o Limitados

o Variedad de servicios

e Factor 4: Horario de atencion al publico
o Jornada de trabajo limitada
o Jornada de trabajo normal

o Jornada de trabajo extendida

e Factor 5: Costos de servicios Publicos
0 Muy costoso  $500.000/mes
o Costoso Entre $251.000 Y $499.000/mes
0 Buen costo $250.000/mes

e Factor 6: Acceso y Parqueo
o Mal estado
o Regular

o Bueno
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e Factor 7: Impacto Social
o Despierta poco interés
o Interés normal en las personas

o Despierta un gran interés

e Ubicacion 1. Sector Comercial San Francisco. Esta zona comercial de
Bucaramanga cuenta con un amplio reconocimiento porque alli se ubican las
principales fabricas de calzado de la ciudad, por ello cuenta con flujo constante
de compradores, el sector cuenta con espacios amplios donde pueden
ubicarse salas de ventas, oficinas administrativas y la bodega.

e Ubicacion 2. Centro Comercial Sanandresito La Rosita. Este centro
comercial se encuentra en el pleno centro de la ciudad y a su alrededor estan
ubicados almacenes de cadena, como es el caso de Almacenes Exito y
Mercadefam. Como punto adicional, se encuentra ubicado a unos pasos de
una de las estaciones Principales del Sistema Integrado de Transporte Masivo,
METROLINEA.

Cuadro 24. Determinacién de la ubicaciéon

UBICACION 1 UBICACION 2

FACTOR | GRADO PUNTOS GRADO PUNTOS
F1 2 50 3 100

F2 3 90 3 90

F3 3 100 2 25

F4 2 50 2 50

F5 2 60 3 80

F6 3 70 2 60

F7 2 30 2 30
TOTAL 450 435

De acuerdo al anterior resultado, la mejor opcién para la instalacion de la
comercializadora es la que corresponde a la ubicacion 1, Zona Comercial de San

Francisco.

101



3.3 INGENIERIA DEL PROYECTO

La ingenieria del proyecto se basa principalmente en el desarrollo del proceso,

para este caso, el de la importacion y posterior comercializacion.

3.3.1 Ficha técnica del producto

Cuadro 25. Ficha técnica del producto

FICHA TECNICA
PRODUCTO PRINCIPAL Calzado especializado para personas con la enfermedad de
diabetes y/o con sintomas de pie diabético. Disefios para
dama y caballero en los colores: Negro, Café, Beige y Blanco.

DISENO

ESPECIFICACIONES

TECN|CAS Poliuretano de grosor#Dibujo antiderrapante
suficiente para ser ‘a _y adherente al piso |-
impenetrable por —

objetos punzantes o del arco

irregularidades 3 y A =" Cufaen el talon, que le

cfel Ferreno v = da una altura de 2,5 cm
ey W - = /) e

Lineas de control
| de flexibilidad §

Punto de absorciéon de impactos
_en e primer etatarsu
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- o
¢Porqué terapie
es diferente a otros calzados
para pie diabético?

foranie

T ——

=
PEN \E_\ :—'\!
"‘ CINTER —r— al

Materiales.

Corte y Forro: 100% piel. Cuero bovino
Capellada: Forro de res 100%, sin costuras
Plantilla antibacterial

Plantilla magnética

Suela: Poliuretano 100% solido

EMPAQUE
El calzado viene empacado en una caja individual de cartén
gue lo protege raspones y manchas entre otras.

USOS Para calzar los pies, especialmente los que padecen diabetes.

CUIDADOS No se debe mojar, mantener limpio, lejos de humedad, para
gue se conserve mas.

VIDA UTIL Aplicando las condiciones de uso y cuidado respectivos, el

producto tiene una vida Util de un afio.

3.3.2 Descripcion técnica del proceso.
El desarrollo del proyecto cuenta con un proceso principal y es, la importacion del
calzado desde México hasta Bucaramanga. Los pasos para realizarla se describen

a continuacion:
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e Importacion ordinaria. Es la introduccion de mercancia procedente del
extranjero o de zona franca colombiana, al territorio nacional para permanecer en
él indefinidamente y en libre disposicion, cancelando previamente los tributos
aduaneros del caso, y cumpliendo con el procedimiento legal previsto para el
efecto.

e Definicion del término de negociacion. CIF. (COST, INSURANCE AND
FREIGHT - COSTO, SEGURO Y FLETES). Término de negociacién internacional
qgue significa que el vendedor en adicion a las obligaciones que asume bajo el
término CFR, debe contratar un seguro contra los riesgos minimos del transporte
maritimo y cubrir la correspondiente prima. Son igualmente de su cuenta los

tramites de aduana.

Este término solo es utilizable en el transporte fluvial y maritimo. Igualmente como
en otros casos, solo tiene exacta aplicacion, cuando el concepto de cruzar la
borda" (en donde transfiere el riesgo al comprador) tenga significado y sea

practico. En todos los demas casos es preferible utilizar el término CIP.

¢,Como se realiza laimportacion?

e Ubicacion de la Subpartida Arancelaria. Existen dos opciones: 1)
consultando directamente el arancel de aduanas. 2) Con la ayuda informal que
brinda el ZEIKY (Centro de Informacion y Asesoria en Comercio Exterior). El

ZEIKY presta diferentes tipos de asesoria,®

con los que se pretende ofrecer
herramientas practicas en el proceso de fortalecimiento del Comercio Exterior en
Colombia; brinda a los usuarios la oportunidad de encontrar en un mismo lugar los
elementos necesarios para realizar la tarea de ingresar a un nuevo mercado

internacional. Red creada mediante convenio de cooperacion interinstitucional

%" Ministerio de Industria y Comercio. Comercio Exterior. Cémo importar. [documento en linea]. Disponible desde Internet
en: https://www.mincomercio.gov.co/mincomercioexterior/publicaciones.php?id=16268. [con acceso el: 3-10-2011].
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entre Proexport Colombia, el Ministerio de Comercio, Industria y Comercio y

Bancoldex.®

Las fracciones arancelarias contempladas para el presente proyecto son las
siguientes, ya que en ellas se concentra la mayor parte del calzado para diabético
importado al pais, sin que se cite una fraccién arancelaria en particular para este

tipo de calzado:
- 6403.91.90.00 — Importacion: Calzado con suela de caucho, plastico, cuero
natural o regenerado y parte superior de cuero natural; los demas calzados que

cubren el tobillo.

Figura 20. Posicion arancelaria 6403.91.90.00

Perfil de la mercancia

DATOS GEMERALES

Mivel Codigo Cadigo Codigo
Momenclatura Momenclatura Complem. Suplem.

ARIAM 6403.91.90.00 01-ene-2007 [[ﬁ'!‘

Calzado, polainas y articulos analogos;
partes de estos articulos

Calzado con suela de caucho,
plastico, cuero natural o regenerado v
parte superior de cuero natural.

- Los demas calzados:

- - Que cubran el tobillo:

- -- Los demas

Unidad fisica 2u - Par 01-ene-2007 [[lﬁ

Desde Hasta Leg

Descripcian 01-ene-2007 [[m

% Universidad Auténoma de Occidente. Zeiky. [documento en linea]. Disponible desde internet en:

http://dali.uao.edu.co:7777/portal/page?_pageid=262,922972& dad=portal&_schema=PORTAL. [con acceso el: 7-10-2011]
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MEDIDAS
Concepto Importaciones Exportaciones Transito

Gravamen

1WA

Otras tarifas generales

Gravamenes por acuerdos internacionales
Medidas de proteccidon comercial

Reégimen de comercio

@ 0 060

Bienes de capital

indice Alfabético Arancelario

Motas de nomenclatura

Correlativas por apertura

Correlativas por cierre

Requisitos Especificos de Onigen (REO)

Documentos soporte l@
Caracteristicas especiales

Restricciones

Restricciones por Zonas de Regimen Aduanero
Especial

Tarifas por Zonas de Régimen Aduanero Especial
Modalidades permitidas
Descripciones de mercancias @ @

Documentos soporte por zona de RAE

Cupos de Mercancia

Fuente: DIAN

Gravamen arancelario: Tarifa 15%. Decreto 4114 del 05 de Nov-2010; Ministerio
de Industria y Comercio. Diario oficial N° 47884 Pag.

IVA: Tarifa 16%. Ley 633 del 29 de Dic-2000. Congreso de Colombia. Diario oficial
N° 44275 P4g.

Gravamenes por acuerdos internacionales: Acuerdo 021 con México. Gravamen
arancelario 0%. Desde el 01 de Enero de 2007.

Régimen de comercio: Libre importacién. Decreto 2303 del 11 de Octubre-2002;
Ministerio de Comercio, Industria y Turismo. Diario oficial N° 44967 P&g.
Documentos de Soporte:
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a) Autorizacion importador textiles y calzado. U.A.E. Direccion de Impuestos y
Aduanas Nacionales. Tramite: Previo. Obligatorio

b) Declaracion de cumplimiento del Reglamento técnico. Superintendencia de
Industria y Comercio. Tramite: Previo. Opcional

¢) Registro como importador. Superintendencia de Industria y Comercio. Tramite:

Previo. Opcional

Figura 21. Descripcion de mercancias

@z
Orden Cddigo Descripcidn Tipo de dato Longitud Decimales Obligatorio Desde Hasta Leg Detalle
1 1518  Tipo de calzado NUMERICO 8 Sl 25-ago-2008 é
2 1519 Marca comercial TEXTO 60 Sl 25-ago-2008
3 1520 Material capellada Sl 25-ago-2008 é
4 1521 Material suela NUMERICO 8 Sl 25-ago-2008 é
5 1522 Entresuela NUMERICO 8 NO 25-ago-2008 é
6 1523 Proceso de ensamble NUMERICO 8 NO 25-ago-2008 é
7 1524 Usuario HUMERICO & MO 25-ago-2008 é
8 1525  Proteccidn HUMERICO & MO 25-ago-2008 é
9 1526 Seguridad HUMERICO & MO 25-ago-2008 é
10 1527 Talla TEXTO 60 MO 25-ago-2008
1" 1528  Referencia TEXTO 60 NO 25-ago-2008
12 1529  Otras caracteristicas TEXTO 4000 NO 25-ago-2008

@95&?5%?&.1

Fuente: DIAN

e Identificacién del producto. Antes de iniciar los trdmites correspondientes a

la importacién se debe tener en cuenta:

- Verificar la posicion arancelaria del producto a importar para que a través de
ésta, pueda saber los tributos aduaneros (gravamen arancelario e impuesto sobre
las ventas, IVA) y demas requisitos para la importacion. Estos fueron descritos en

el punto anterior.
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- Consulta de la circular 077 de 2002 para verificar si el producto a importar esta
sujeto a vistos buenos e inscripciones previas ante entidades como ICA, INVIMA,
Ministerio de Minas, de Medio Ambiente, Superintendencia de Vigilancia y
Seguridad Privada, Superintendencia de Industria y Comercio o INCODER.
Después de verificar la circular se encuentra que el producto no esta sujeto a
ningun requisito previo, es decir, no requiere la autorizacion de registro de

importacion.

- Solicitar el Registro Unico Tributario (RUT), en la Direccion de Impuestos y
Aduanas Nacionales (DIAN). El tramite se puede realizar en linea a través de la
pagina: www.dian.gov.co , link: Solicitud inscripcién RUT, obteniendo el siguiente

documento:
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Figura 22. Formulario de Registro Unico Tributario
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Fuente: DIAN

- Al momento de realizar la inscripcién de la empresa comercializadora en la

camara de comercio de la ciudad donde se ubicara, se obtiene un certificado el

cual es otro requisito importante para realizar una importacion:
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Figura 23. Certificado de Camara de Comercio

|
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Fuente: Certificado de Camara de Comercio de Bogota

- Registro de importacion: Tramite electronico. Este se realiza ante el Ministerio

de Comercio, Industria y Turismo.

Tramites para Certificado de Importador Esporadico:

a. Inscripcion en el Grupo Operativo, Oficinas del Ministerio de Comercio de la
Ciudad, con los dos certificados anteriores (Camara de comercio y RUT).

b. Firma de condiciones de Uso en el grupo operativo. A través de correo
electrénico se asigna un usuario y contrasefia.

c. TrAmite de registro a través del sistema VUCE. (www.vuce.gov.co). Link:

Importaciones.
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Figura 24. Ventanilla Unica de comercio exterior

Fuente: Ministerio de Industria y Comercio

d. La comercializadora utilizar4 una SIA (Servicios de Intermediacion Aduanera),
es por ello que adicional a los documentos anteriormente mencionados se debe

tramitar un poder autenticado, para poder obtener el registro de importacion.

- Verificar los términos de negociaciéon (INCOTERMS). Para el proyecto se
negociara con el término CIF Cartagena, término que se encuentra definido al

inicio de la descripcidn de este proceso.

e Proceso de nacionalizacion. Para la realizacion de todo este proceso se
contara con la intermediacion de la SIA Coexnort — Agencia de Aduanas. Ellos se
encargaran de gestionar todas las operaciones, procesos y gestiones relacionadas
con la importacion finalizando con la entrega de la mercancia en la bodega del
importador, que en este caso es la comercializadora de calzado para diabéticos
DI.PIE.
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Para realizar todo el proceso de nacionalizacién se requiere de los siguientes

documentos:

Certificado de Camara de Comercio Original no mayor a 3 meses.
Fotocopia Legible del RUT actualizado.
Fotocopia de la cédula del Representante Legal de la empresa

Formato de Identificacion de clientes. Segun Circular interna 0170 de la DIAN.

Ver Anexo D.

Mandato especial de representacion. Ver Anexo E.
Balance general a la fecha.

Referencias bancarias.

Referencias comerciales.

Mandato VUCE/Condiciones de uso Vuce, en caso de requerirlo. Ver

Anexo F.

Factura y Lista de empaque (original).

Certificado de origen, en caso de acogerse a algun acuerdo. Ver Anexo G.
Vistos buenos de la indole que el producto requiera

Pdliza de seguro en caso de no estar amparada en el término de negociacion.

Stickers de informacion de importacién solicitados por DIAN para cada par de

calzado importado. Ver Anexo H

Declaracion de Importacion. Ver Anexo |.
Manifiesto de carga. Ver Anexo J

Factura de nacionalizacion. Ver Anexo K
Declaracion Andina de Valor. Ver Anexo L

Declaracion de transito aduanero y/o cabotaje. Ver Anexo M
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3.3.3 Diagrama de operacion del proceso de importacion.
El proceso de importacién del calzado especializado para pie diabético se detalla a

continuacion.

Cuadro 26. Diagrama de operacion

.”-J 4
S |5 |3 2
DESCRIPCION DEL METODO ACTUAL Q S % |2 |8 o
o w @) o
55 5 |z | |z
O < ~ a < [
Contacto con el proveedor O 1 dia
Negociacion C ) 2 dias
Pedido C; 1 hora
Fabricacion del pedido \D 20 dias
Transporte maritimo 5 dias
Nacionalizacion 16
hora
N
Traslado a bodega N : 1 dia
N
Bodegaje \V

La siguiente tabla resume el nUmero de pasos o actividades que se realizan para
el desarrollo del proceso de importacion, asi como también el tiempo total que
gasta el proceso, que empieza desde la toma del pedido, pasa por el periodo de
fabricacion y termina en el ingreso del producto a la bodega de almacenaje que se

encontrara ubicada en la ciudad de Bucaramanga.
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Cuadro 27. Resumen de operaciones

ACTIVIDAD SIMBOLO No. PASOS TIEMPO
Operacién ( ) 3 3 dias
Inspeccion I | 1 16 horas
Transporte i 2 6 dias
Demora | ) 1 20 dias
Almacenaje :: 1 1 dia

30 DIAS — 16
TOTAL 8 HORAS

e Venta de mostrador

1. Al ingresar los clientes al local de la comercializadora, la vendedora lo recibe y
le saluda y le pregunta que estilo de zapatos necesita.

2. El pregunta por el nUumero que desea llevar, el color y los estilos.

3. La vendedora le muestra los zapatos que hay en el local.

4. El cliente observa y calzado y pregunta por el precio.

5. Si el cliente es mayorista se le debe hacer un descuesto, y se registra en la caja
registradora.

6. Se expide la factura.

7. La vendedora solicita al auxiliar de bodega que le empaque los productos, si
son varios.

8. El cliente cancela el 6 los zapatos adquiridos a la vendedora.

9. La vendedora recibe el dinero y le entrega los productos al cliente y la factura y
se despide amablemente del cliente.
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e Venta del vendedor externo

1. El asesor externo visita almacenes que estén interesados en adquirir zapatos
exclusivos para pie diabéticos.

2. Este contara con unas muestras de los diferentes estilos y una ficha técnica
donde se especifique, la gama de colores, nUmeros y precios de cada para de
zapato.

3. El cliente observara las muestra y si estd interesado le indicarda al asesor
comercial cuales referencias le interesan y la cantidad.

4. El asesor tomara nota del pedido y le informara el tiempo de entrega y la forma
de pago.

5. El asesor le entregara la solicitud del pedido a la secretaria para que se le de el
respectivo tramite, cuando esté listo se le llevara al cliente, junto con la factura y
una orden de entrega del pedido.

6. Cuando se le entregue el pedido al cliente, si éste paga de contado se lo
entrega a la secretaria, y si no es asi, él se encargara de recoger el dinero en la

fecha de pago pactada con el cliente.

e Proceso de almacenaje
El encargado de este proceso es el auxiliar de bodega quién se encargara de
revisar los productos y que las cantidades que estén sean las que se han

solicitado.

1. Recibe el pedido del producto
2. Revisa la calidad de los productos

3. Organiza los productos en la bodega por lineas y referencias
e Proceso de merchandising
De este proceso se encarga la vendedora de la comercializadora.

1. La secretaria escoge el estilo que desea colocar en la vitrina.
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2. Ubicar de forma llamativa y estéticamente, segun la linea, colores y disefios
para colocarlos en la vitrina.

3. Decorar las vitrinas

4. Mantener organizada la vitrina y cada quince dias debe realizar cambio de

disefio antes expuestos.
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3.3.4 Flujo grama de proceso de venta de mostrador

PROCEDIMIENTO: VENTA DE MOSTRADOR | Pag. 1

FLUJOGRAMA

INICIO

v
VENDEDORA DE MOSTRADOR

Saludo de bienvenida y atencion

VENDEDORA DE MOSTRADOR

2
Cliente pregunta sobre los productos que ofrece la comercializadora
| 3
VENDEDORA DEWIOSTRADOR
La vendedora muestra y asesora al cliente sobre |os productos que hay para ofrecerle.
v
CLIENTA 4
Toma de decision
v
Decide
comprar el
producto
NO
S| 5
VENDEDORA DE VENDEDORA DE MOSTRADOR |
MOSTRADOR
Cierre del servicio y d did o | °
erre del servicio y despedida Limpieza y emp3que del producto |
amable

VENDEDORA DE MOSTRADOR

Registro, facturacién y cobro del
pr(yucto

Entrega de la factura de
compra
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7

VENDEDORA DE MOSTRADOR

Le solicita al auxiliar de bodega
que le aliste el pedido al cliente

l 8

CLIENTE

Le cancela el pedido a la
vendedora

l :

VENDEDORA DE MOSTRADOR

Entrega el pedido al cliente y se
despide amablemente

FIN
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3.3.5 Flujo grama proceso de venta externa

PROCEDIMIENTO: VENTA EXTERNA ‘ Pag. 1

FLUJOGRAMA

|

ASESOR COMERCIAL

Se desplaza hasta los almacenes y clinicas para ofrecer los productos

!

CLIENTE 2
El cliente lo saluda y da la bienvenida

!

ASESOR COMERCIAL
Le ensena las muestras delcalzado estad comercializando

'

CLIENTE
El cliente observaré las muestras del calzado

!

5
CLIENTE
Toma la decisién
NO S|

Decide
comprar el
producto

l I

ASESRO EXTERNO

ASESOR EXTERNO Toma el pedido y acuerdan fecha

Cierre del servicio y de entrega y forma de pago

despedida amable
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7

ASESOR EXTERNO

Se desplaza hasta las empresas y
le entrega la solicitud de pedido a
la secretaria

l

ASESOR EXTERNO

Se desplaza hasta el almacén y entrega

el pedido y la factura al cliente

!

Entrega de la factura de

compra

l 9

CLIENTE

Recibe el pedido y la factura y le
informa la fecha de pago

| »

CLIENTE

Se despide cordialmente del cliente

!

FIN
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3.3.6 Flujo grama proceso de almacenajes

PROCEDIMIENTO:
Péag. 1
ALMACENAJE
FLUJOGRAMA
GERENTE 1

Cuando el gerente recibe el pedido, este
a su vez se lo entrega al auxiliar de

bodega

AUXILIAR DE BODEGA

Recibe los producto, junto con la orden de recibido

del producto y los lleva a la bodega

Recibe orden de recibido del
producto

AUXILIAR DE BODEGA 3

Organiza los producltos segun la lineay

referencia

FIN
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3.3.7 Flujo grama merchandising

PROCEDIMIENTO: MERCHANDISING Pég. 1

FLUJOGRAMA

INICIO

\4

VENDEDORA DE MOSTRADOR 1

Limpia las vitrinas y las ubica para

colocar los prolductos en ella

v

VENDEDORA DE MOSTRADOR

Escoger los disefios de las referencia mas

llamativos de los productos

VENDEDORA DE MOSTRADOR

Decorar las vitrinas y reorganizar todo el

almallcén

v

VENDEDORA DE MOSTRADOR

Colocar los productos de forma organizada y

gue sea llamativa al ser observado por el cliente

A 4

FIN
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3.3.8 Control de calidad.

El proceso de control de calidad es de vital importancia para asegurar la calidad
del producto que se adquiera para comercializar, y consiste en revisar muy bien el
zapato y detectar cualquier imperfeccion en el calzado y consiste en tener en

cuenta los siguientes aspectos.

e Revisar que ambos zapatos sean del mismo namero
e Los colores sean del mismo tono

¢ Que no tengan hilos o pegantes

e Los terminados estén perfectos

e El calzado debe estar sin manchas y limpios

El producto debe llegar a la comercializadora en cajas de carton, identificadas con
el nombre de la empresa, numero del calzado, color y referencia, para que sea
mas facil su organizacion, por parte del auxiliar de bodega y al momento de la
entrega al cliente se empacara en bolsa plasticas, para protegerlos de la humedad

y el polvo.

También se debe contar y revisar su estado fisico del calzado, material, costura y
accesorios, etc., porque si hay productos defectuosos estos deberan ser devueltos
al proveedor para que sean cambiados y/o arreglados y devueltos a la

comercializadora, y si se encuentran en buen estado se almacenaran.
3.3.8.1 Normas ISO. La finalidad principal de las normas ISO es orientar,
coordinar, simplificar y unificar los usos para conseguir menores costos Yy

efectividad.

Como el proyecto se desarrolla en base a comercializacion de producto importado,
se tendra en cuenta la norma ISO 9001 de servicio al cliente.
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ISO 9001. Es un método de trabajo, que se considera tan bueno, que es el mejor
para mejorar la calidad y satisfaccion de cara al consumidor. La version actual ha
sido adoptada como modelo a seguir para obtener la certificacién de calidad. Y es
a lo que atiende, y debe aspirar toda empresa competitiva, que quiera sobrevivir y

permanecer en el exigente mercado actual.

Los principios basicos de la gestién de la calidad, son reglas de caracter social
encaminadas a mejorar la marcha y funcionamiento de una organizacién mediante
la mejora de sus relaciones internas. Estas normas han de combinarse con los
principios técnicos para conseguir la satisfaccién del consumidor.

Satisfacer al consumidor, permite que este repita los habitos de consumo, y se
fidelice a los productos o servicios de la empresa. Consiguiendo mas beneficios,
cuota de mercado, capacidad de permanencia y supervivencia de las empresas en

el largo plazo.

Toda mejora, redunda en un beneficio de la calidad final del producto, y de la
satisfaccion del consumidor, que es lo que pretende quien adopta la normativa

como guia de desarrollo empresarial.

“Satisfacer al consumidor es el objetivo final de esta norma y de toda empresa que

pretenda permanecer en el mercado”.

3.3.9 Recursos.
Para el desarrollo del proyecto debe contarse con una serie de recursos, entre los
que estan los recursos humanos, fisicos, productos para la buena marcha de la

comercializadora.
3.3.9.1 Recurso humano. Se contard& con personal capacitado en la

administracion, ventas y atencion al cliente, se contara con un gerente, una

secretaria-vendedora a los cuales se les asignara un salario de acuerdo a sus
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responsabilidades con las prestaciones de ley, un asesor comercial que tendra un
basico mas comisiones por ventas, el contador se remunerara por honorarios, un
auxiliar de bodega que sera contratado por servicios, cada vez que llegue
producto nuevo a la comercializadora colaborara con su revision y organizacion en

la bodega.

Cuadro 28. Personal requerido

CARGOS CANTIDAD
Gerente 1
Secretaria - Vendedora 1
Contador 1
Asesor comercial 1
externo

1

Auxiliar de bodega

3.3.9.2 Recurso fisico. Son los muebles, enseres, equipos de oficina; que se

requieren para el desarrollo del proyecto. A continuacion se describen:

Cuadro 29. Descripcién de recursos fisicos

CONCEPTO CANTIDAD
Vitrina exhibidores y guarda productos
Stand metdlico para bodega 90x2
Escritorio en L de 150x150
Escritorio de 1,20x 50
Archivador de 4 gavetas
Silla verénica brazo
Silla basica giratoria
Sillas plasticas rimax
Espejo decorativo
Cuadro decorativos de los articulos
Equipo de sonido
Caja registradora
Paquete de luces internas

Aire acondicionado

Ventilador
Cafetera automatica
TOTAL

NN EEE NN E RGN
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Cuadro 30. Equipos de oficina

CONCEPTO CANTIDAD
Portatil Samsung 500 GB/ 46B/ core 13 1
Computador de mesa Samsung 500 GB/ 46B/ core
13, incluye morral y base
Estabilizador New Line 1000 va
Impresora multifuncional EPSON TX115
Impresora para facturacion
Calculadora Casio DR — 120 LB 12 digitos
Telefax Panasonic, con carta papel KX FT - 77
Teléfono Panasonic modelo KXTC-550
Camara de seguridad

O|lR|RRIRR|(R|R|

TOTAL

Cuadro 31. Principales muebles, enseres y equipos de oficina

Computador

Caja registradora Tele-fax

3.3.9.3 Recurso de insumos. Por ser un proyecto donde la principal actividad es la
comercializacion de calzado para personas que padecen diabetes, y otros

INSUMOS que se necesitan como son cajas de carton y bolsas plasticas.
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Cuadro 32. Productos que se comprarian para comercializar en el primer afio

CONCEPTO ANO 1
Calzado 4.098
Bolsas 5.000

3.3.10 Andlisis de proveedores.

El proyecto estd disefiado para comercializar calzado especializado para pie
diabético sera importado desde México; después de una larga investigacion se
encontré que la marca Terapie estd especialmente disefiada para las personas
con problemas de pie diabético, objeto de estudio de este proyecto.

Como se describié en la ficha técnica del producto, el calzado saldra de puerto
empacado en cajas, cada una contendra 12 pares empacados individualmente

también en cajas de carton.

Los siguientes son los datos de la empresa:

Manufacturera de Calzado San Rafael, S.A. de C.V.

Coatzacoalcos 143

Col. San Nicolas, C.P. 37480

Pagina web: www.terapie.com.mx

Contacto: contacto@terapie.com.mx - Minerva Herrera Aramis, Export manager
Ledn, Guanajuato. México

Ver anexo B.
Proveedor de bolsas plastica: Las bolsas plasticas para el empaque de los

caramelos seran adquiridas en Carlixplast Ltda. Ubicado en la calle 33 No. 11 —
83. Teléfono: (7) 6423613, Fax: (7) 6428833.
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Se permite aclarar, que si durante el proceso de importacion se recibe una oferta
mas econdmica del mismo producto y de la misma calidad, se consideraria

realizarle la compra a dicha empresa.
3.3.11 Distribucioén de planta.
Para la distribucion de la bodega se realizaran las siguientes delimitaciones para

la adecuada organizacion y funcionamiento de la empresa.

Cuadro 33. Distribucion de la comercializadora de calzado

AREA ESPACIO

Area de atencién al cliente o punto de pago | 15 m?
Exposicién de articulos 80 m?
Bodega 120 m?
Zona de descargue para camion 85 m?
Area administrativa 86 m
Baterias de bafios 5 m?
Pasillo, recepcion, sala de espera vy 2
cafeteria 30m
Total 421m?
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Figura 25. Primer piso y show room
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Figura 26. Distribucion del Area administrativa
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e Minima distancia recorrida. Se ubicaran todos los equipos, muebles y enseres
de forma adecuada para poder prestar un servicio sin degaste de tiempo.

e Flexibilidad. Las instalaciones deben ajustarse de acuerdo al servicio que se
desea prestar. Se tendra una instalacion semi-fija de los equipos, muebles vy

enseres.

3.3.11.1 Logistica de distribucion. Por tratarse de una comercializadora mediana,
la logistica de distribucion es normal, el proveedor es Manufacturera de Calzado
San Rafael, S.A. de C.V, “Calzado Terapie”, ubicado en la ciudad de México,

donde elaboran este calzado especializado para pie diabético. Cuando el
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producto llegue a la empresa sera recibido por el gerente, que a su vez se lo
entregard al auxiliar de bodega, para que éste lo ubique en los estantes de forma

organizada.

Para la distribucion de las ventas externas, el asesor comercial sera el encargado

de entregar a los clientes los productos adquiridos por ellos personalmente.

3.4 CONCLUSIONES SOBRE LA VIABILIDAD TECNICA DEL PROYECTO

Se pudo establecer que la capacidad disefiada del proyecto es de 5.184 de

zapatos para pie diabéticos, el primer afio.

La capacidad utilizada es de 4.098, pares de calzado, y a partir del segundo afio
se tendra un incremento del 5%, siendo conservadores en esta proyeccion, pero
como bien se sabe el mercado de personas que padecen diabetes es grande, se

podria estar incrementando esta cifra.

Teniendo en cuenta que Colombia cuenta con el acuerdo comercial G3 entre
Colombia y México donde la importacion cuesta cero pesos por concepto de
arancel, factor de gran importancia en la operacion del proyecto. El producto
importado cuenta con las caracteristicas y calidad que solicitan los clientes

diabéticos en la ciudad de Bucaramanga.

Se realiz6 el estudio del método de puntos, donde el resultado obtenido es ubicar
la empresa en el barrio San Francisco, por ser este considerado como el sector

del calzado en la ciudad de Bucaramanga.
La operacion requiere de unos recursos humanos y fisicos que no representan un

grado de dificultad para el desarrollo de la organizacion, debido que estos son de

facil adquisicion en la ciudad.
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4. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

En este capitulo se define la estructura organizacional, legal y juridica de la

comercializadora.

4.1 FORMA DE CONSTITUCION

La empresa se constituira como una Sociedad por Acciones Simplificada, SAS.

La ley 1258 del 05 de Diciembre de 2008 que dio vida a esta tipologia empresarial
reza en sus tres primeros articulos: “La sociedad por acciones simplificada podra
constituirse por una o varias personas naturales o juridicas, quienes sélo seran
responsables hasta el monto de sus respectivos aporte. Salvo lo previsto en el
articulo 42 de la presente ley, el o los accionistas no seran responsables por las
obligaciones laborales, tributarias o de cualquier otra naturaleza en que incurra la

sociedad”. 3°

Personalidad juridica: La sociedad por acciones simplificada, una vez inscrita en el

Registro Mercantil, formara una persona juridica distinta de sus accionistas.

Naturaleza: La sociedad por acciones simplificada es una sociedad de capitales
cuya naturaleza serd siempre comercial, independientemente de las actividades
previstas en su objeto social. Para efectos tributarios, la sociedad por acciones

simplificada se regira por las reglas aplicables a las sociedades anénimas.

Este tipo de sociedad, permite a los pequefios empresarios escoger las normas
societarias mas convenientes a sus intereses, ya que gracias a su caracter de
regulacion flexible puede ser adaptada a las condiciones y requerimientos
especiales de cada una.

* MisiénPyme.com. ABC de la Pyme. La SAS gana terreno en Colombia. articulo en linea. Disponible en internet:
http://www.misionpyme.com/cms/content/view/3351/ Citado el: 24-10-2011.
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La nueva empresa se constituira como comercializadora de calzado para pie
diabético Calzadia S.A.S.

Toda SAS pueden constituirse por una o0 varias personas, se aclara que esta
sociedad estara conformada por dos socio Slendy Cobos Medrano y Maria Teresa
Arague Chacon, aportando cada socio un valor de $ 10.241.404, para un total de $
20.482.808.

Algunas de las ventajas de las sociedades por acciones simplificadas son:

e Al constituir la empresa, sus propietarios podran ahorrar tiempo y dinero dado

que pueden hacerlo a través de un documento privado. Esto también aplica a la

reforma de estatutos durante el desarrollo de la actividad econOmica que
desempeia la empresa.

e Los empresarios pueden beneficiarse de la limitacion de la responsabilidad sin
tener que acudir a la estructura de la sociedad anénima: por ejemplo, la S.A.S
no obliga al empresario a crear ciertos 6rganos, como la junta directiva, o a
cumplir con otros requisitos, como la pluralidad de socios.

¢ El modelo da libertad para crear diversas clases y series de acciones, como son
las acciones ordinarias; con dividendo preferencial y sin derecho a voto; con
voto mdltiple, privilegiadas; con dividendo fijo; o acciones de pago. De este
modo, los empresarios aumentan las posibilidades de acceder a capital a través
de los socios de la empresa. Una sociedad an6nima simplificada es mas facil de
gobernar, en la medida en que permiten los acuerdos de accionistas sobre
cualquier asunto licito.

e El pago de los aportes de los socios de la compafiia puede diferirse hasta por
un plazo maximo de dos afios y no se exige una cuota 0 porcentaje minimo
para iniciar. Este aspecto facilita su constitucion y da un crédito de dos afos

para que los socios consigan el capital necesario para pagar sus acciones.
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La representante legal de la sociedad sera Slendy Medrano Cobos, identificada
con cedula de ciudadania No. 63.562.751 de Bucaramanga, mediante la

inscripcion de cualquiera de los siguientes documentos:

4.1.1. Paso 1. Contenido del documento de Constitucion.

La sociedad por acciones simplificada se creara mediante contrato o acto
unilateral que conste en documento privado, inscrito en el Registro Mercantil de la
Céamara de Comercio de la ciudad, en el cual se expresard cuando menos lo

siguiente:

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

2. Razdén social o denominacién de la sociedad, seguida de las palabras
“sociedad por acciones simplificada”, o de las letras S.A.S.;

3. El domicilio principal de la sociedad y el de las distintas sucursales que se
establezcan en el mismo acto de constitucion;

4. El término de duracién, 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;

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

6. 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;

7. La forma de administracion y el nombre, documento de identidad y facultades
de sus administradores. En todo caso, debera designarse cuando menos un
representante legal.
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4.1.2 Paso 2.

Las personas que suscriben el documento de constitucion deberan autenticar sus
firmas antes que éste sea inscrito en el registro mercantil. Esta autenticacion
podra hacerse directamente o a través del apoderado, en la Camara de Comercio

del lugar en que la sociedad establezca su domicilio principal.

4.1.3 Paso 3.

El documento privado debe ser inscrito en el Registro Mercantil de la Camara de
Comercio del lugar en que la sociedad establezca su domicilio principal.
Adicionalmente, ante la Camara de Comercio se diligencian los formularios del
Registro Unico Empresarial (RUE), el formulario de inscripcion en el RUT y se
lleva a cabo lo atinente a la matricula mercantil, impuesto de registro y derechos

de inscripcion.

(Cuando los activos aportados a la sociedad comprendan bienes cuya
transferencia requiera escritura publica, como es el caso de los inmuebles, la
constitucion de la sociedad debera hacerse de igual manera (mediante escritura

publica) e inscribirse también en los registros correspondientes.)

4.1.4 Documentos requeridos.

Certificado de existencia y representacion legal de la sociedad inversionista,
expedido por el funcionario competente del domicilio de la sociedad. En caso de
tratarse de una persona natural, debera hacerse llegar una copia del pasaporte o
cédula de ciudadania.

e Poder autorizado a un abogado o persona natural para actuar en nombre del

inversionista.

¢ Definir los estatutos de la sociedad que va a ser constituida.
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4.1.5 Matricula Mercantil.
El registro ante la Camara de Comercio de Bucaramanga para obtener el
certificado de matricula mercantil ahora se puede realizar en linea ingresando a:

www.sintramites.com; seccién: Futuro empresario; link: Registrese. *°

El procedimiento es sencillo, rapido y confiable; se encuentra enlazado al portal
virtual de pagos: Mis pagos Online, desde donde se puede realizar el pago para
realizar inmediatamente la cancelacion de la matricula, de acuerdo a lo que se

haya indicado en la liquidacion.

Desde el mismo portal, también se pueden realizar las consultas de Nombre,
Marca y Uso de Suelos.

4.1.6 Inscripcion en el Registro Unico Tributario (RUT)

e Entidad ante la cual se realiza el tramite: Direccién de Impuestos y Aduanas
Nacionales, DIAN.

e En qué consiste el tramite: Diligenciar el formulario del RUT por quienes deban
cumplir alguna obligacibn administrada por la DIAN, o vayan a realizar
operaciones como usuarios aduaneros.

e EIl tramite esta dirigido a: Personas naturales y/o juridicas, mayores de edad,
ciudadanos colombianos y/o extranjeros.

e Dependencia: Divisiones y Grupos de Gestion de Asistencia al Cliente o quien

haga sus veces en las Direcciones Seccionales y Puntos de Contacto. **

“ Camara de Comercio de Bucaramanga. Centro de Atencién Empresarial. CAE. Manuales en linea. Matricula Mercantil.
documento en linea. Disponible en internet: http://www.sintramites.com/sintramites/default.aspx. Citado el: 24-10-2011.

“ Direccion Nacional de Impuestos y Aduanas Nacionales. DIAN. Servicios Directiva presidencial. Inscripcion, actualizacion
o cancelacion en el Registro Unico Tributario —-RUT. documento en linea. Disponible en internet:
http://www.dian.gov.co/dian/15servicios.nsf/4702c15596476e70052572f0006bc3aa/b4c522c04fb3d7ee052572f2004f7f78?0
penDocument. Citado el: 24-10-2011.
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Requisitos:

¢ Original de constancia de titularidad de cuenta corriente o de ahorros activa con
fecha de expedicién no mayor a un mes, por parte de una entidad vigilada por la
Superintendencia Financiera de Colombia, o el dltimo extracto de la misma.

e Original y copia de un recibo de servicio publico domiciliario o del Boletin de
Nomenclatura catastral del afio de la inscripcion en el RUT o ultima declaraciéon
o recibo de impuesto predial pagado, que registren la direccion informada en el
formulario de Registro Unico Tributario.

e Fotocopia del certificado de existencia y representacion legal o de la matricula
mercantil para las personas naturales comerciantes, juridicas y asimiladas
inscritas en Camara de comercio. La fecha de expedicion de los documentos no
podra ser mayor a un mes.

e Fotocopia de documento de identificacion del interesado, con exhibicién del

original.

Canales para realizar el tramite:
e Virtual: A través del portal: www.dian.gov.co

e Presencial: En cualquiera de la red de oficinas a nivel nacional

En el portal de la DIAN se debe ingresar por Solicitud de Inscripcion RUT y
seleccionar una de las opciones, segun corresponda: Persona natural, juridica.

Diligenciar el formulario con la informacion de identificacién, ubicacion,
clasificacion, para tal fin, el sistema le generara el formato 1648 “Informacion
Numero de Identificacion Tributaria —NIT”, para que previo a la formalizacion de la
inscripcion, el interesado realice el trdmite de apertura de cuenta ante entidad

bancaria.

Después de completar toda la informacion, guardar el formulario, pulsar enviar y

siguiendo las instrucciones, imprimir el formulario.
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Una vez verificada la informacion realizada presencial, en las sedes de la DIAN, el
funcionario competente procede a formalizar la inscripcion en el registro, para lo
cual imprime el certificado de que debe ser firmado por el interesado,
representante legal y por el funcionario facultado. Una copia del documento sera

entregada al interesado y otra reposara en la DIAN.

4.1.7 Afiliacion a la aseguradora de Riesgos Profesionales (ARP).

Una vez elegida la ARP, (EQUIDAD, COLMENA, SURATEP, LIBERTY, OTRAS)
se debe llenar una solicitud de vinculacion de la empresa al Sistema General de
Riesgos Profesionales, la cual es suministrada sin ningin costo por la ARP,
dependiendo el grado y al nivel de riesgo de las actividades de la empresa, ellos
estableceran la tarifa de riesgo la cual es un porcentaje total de la némina y debe
ser asumida en su totalidad por el empleador. Dicho valor es cancelado

mensualmente.

Adicionalmente debe vincular a cada trabajador, llenando la solicitud de

vinculacion del trabajador al sistema general de riesgos profesionales.

4.1.8 Régimen de Seguridad Social en Salud.

Se debera afiliar en alguna Entidad Promotora de Salud (EPS) a todos los
trabajadores, empleados, quienes podran elegir libremente a que entidad desean
vincularse (Coomeva, Susalud, Saludcoop, entre otras). Una vez elegida, el
empleador debera adelantar el proceso de afiliacion tanto de la empresa como
para el trabajador, mediante el diligenciamiento de los formularios, los cuales son

suministrados en la EPS elegida.
El formulario de afiliaciébn del trabajador debera diligenciarse en original y dos

copias, el original es para la EPS, una copia para el empleador y la otra para el

trabajador.
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El porcentaje total de aportes a salud es de un 12.5% del salario devengado por el
trabajador. Del ingreso base de cotizacion el patrono esta obligado a cancelar el
8.5% de éste y el restante es decir, el 4% es asumido por el trabajador, deducible

de su némina.

4.1.9 Fondo de pensiones y cesantias.
El empleador debe afiliar a todos los miembros de la empresa al Fondo de
Pensiones, en el cual el trabajador podra elegir, una vez elegido se llenara la

solicitud de vinculacion, la cual es suministrada por la AFP correspondiente.

Una vez vinculado, se debe pagar mensualmente el 16% del salario devengado
por el trabajador, del cual al patrono le corresponde cancelar el 12% vy el restante,

es decir, el 4% sera asumido por el trabajador, deducible de su nGmina mensual.

4.1.10 Aportes Parafiscales.
Son pagos a que esta obligado todo empleador a cancelar sobre el valor de la
nomina mensual a través de las cajas de compensacion familiar para: Subsidio

familiar, Instituto Colombiano de Bienestar Familiar (ICBF) y SENA.

Para realizar la respectiva inscripcion, se debe adquirir un formulario en la Caja
donde desea afiliarse (Comfenalco y Cajasan, entre otras), donde entregaran
adjunto el formulario de afiliacion al ICBF y al SENA.

Los pasos para la afiliacion de la empresa son:

Presentar solicitud escrita, suministrada por la Caja de Compensacion Familiar,
donde conste: domicilio, NIT, informacion sobre si estaba afiliado o no a alguna
caja de compensacion familiar. A la solicitud se le debe anexar lo siguiente:

¢ Certificado de existencia y representacion legal
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¢ Relacién de trabajadores, indicando para cada uno: numero de cédula, nombre
completo y salario actual.
e Formulario diligenciado de afiliacion

e Formulario de afiliacién del trabajador y de las personas a cargo

Para afiliar al trabajador:

e Presentar el formulario de inscripcion del trabajador debidamente diligenciado

e Adjuntar los documentos necesarios para inscribir los beneficiarios que
dependan del trabajador

e Una vez esté en la Caja de Compensacion Familiar elegida, se debe pagar
durante los primeros diez dias del mes, el valor correspondiente al 9% del total
devengado en la nédmina mensual, los cuales deberan ser asumidos por el

empleador. La distribucion del 9% es la siguiente:

Cuadro 34. Porcentajes de prestaciones sociales

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

Prestaciones de pago indirecto
Seguridad Social

Aportes a E.P.S. 8.5%
Aporte a Fondo Obligatorio de Pensiones Empleador 12%
Aporte a Fondo Obligatorio de Pensiones Trabajador 4%
Aportes A.R.P. Clase Il 2.436%
Aportes Parafiscales

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

Fuente: Cartilla Laboral LEGIS 2012
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4.2 CONSTITUCION DE LA EMPRESA

Como en todo ente econdmico, se debe definir algunos aspectos culturales y

organizacionales, bajo los cuales se regira la nueva comercializadora.

Visiéon

Misiéon

Objetivos

Politicas

4.2.1 Vision.

“Calzadia S.A.S., para el aflo 2017, quiere ser la comercializadora mas
reconocida de calzado especializado para personas que padecen diabetes en la
ciudad de Bucaramanga, con excelente servicio, estructura y finanzas sélidas y

contando con un recurso humano capacitado y satisfecho”.

4.2.2 Mision.
“Incursionar en el mercado de calzado especializado para pie diabético,
ofreciendo no sélo un producto sino confort, status, moda y servicios que superen

las expectativas de todos nuestros clientes”.

4.2.3 Objetivos.
Los objetivos de la empresa comercializadora de Calzado especializado para pie

diabético son los siguientes:

e Importar y comercializar un calzado que cumpla con todas las especificaciones
técnicas y de calidad que este mercado especializado requiere.
e Realizar cada una de las actividades con inteligencia, iniciativa y ética;

buscando siempre el desarrollo de la empresa.

141



e Contribuir al desarrollo econémico de la ciudad donde por medio de la
investigacion, se abran puertas a la produccion de nuevas lineas de mercado,
como lo es el especializado.

e Disefiar y organizar una empresa solida y estable que brinde a sus funcionarios,
proveedores y al entorno social donde actia, condiciones justas para el

desarrollo de sus actividades.

4.2.4 Politicas

4.2.4.1 De personal. El objetivo principal de la comercializadora sera el de crear,
mantener y desarrollar un equipo de trabajo con eficiencia, eficacia, habilidad,
motivacion y satisfaccion suficientes para cumplir con los objetivos de la

organizacion.

Premisa: Facilitar oportunidades iguales a todas las personas que soliciten el
empleo, sin que exista algun tipo de discriminacion por sexo, edad o raza, entre
otros.

La admision de personal se realizara por medio de:

Avisos clasificados publicados en el diario principal de la ciudad y en los portales

de internet como: el empleo.

Para la seleccidn de personal se tendra en cuenta lo siguiente:

e Se revisaran una a una las hojas de vida recibidas

e Se realizara una clasificacion para permita hacer una preseleccion de los

perfiles que cumplen con los requisitos que el area de trabajo requiere.

¢ A los perfiles preseleccionados se les realizara una entrevista personal.
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Después de escoger a la persona mas idénea para el cargo se realizara una
induccion donde se dan a conocer todas las reglas y funciones que tendra a
cargo.

Se realiza afiliacion al sistema de seguridad y riesgos profesionales.

Se firma un contrato a término fijo por un afo, que incluye un periodo de prueba
gue constara de dos (2) meses.

El salario ser& asignado de acuerdo a la escala de asignacion salarial para cada
cargo que realiza la compafia, teniendo en cuenta las leyes establecidas por el

codigo sustantivo del trabajo.

4.2.4.2 De compras

Toda compra deberé estar respaldada por una orden de pedido.

Solamente la persona encargada de la bodega sera la responsable de recibir y
verificar la mercancia cuando llegue.

La forma de pago sera con transferencia bancaria con un plazo maximo de seis

(6) meses.

4.2.4.3 De Ventas

El objetivo general de la empresa es el de ofrecer un producto con calidad y
caracteristicas que seran la forma de competencia de este tipo de calzado en el
mercado.

Precios y descuentos: Los precios son establecidos por un margen de
rentabilidad que sea justo y equivalente al producto.

Garantias: Solo se efectuara previa presentacion de la factura de compra.
Tendra una vigencia de 90 dias a partir de la fecha de facturaciéon. La garantia
sera aceptada si cumple con los requerimientos de uso; si es asi, este sera
reemplazado por uno nuevo.

Formas de pago: Consignacién en cuenta bancaria y efectivo.
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4.3 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Su estructura organizacional estd compuesta de las siguientes areas:

Area administrativa y financiera: Se encarga del manejo administrativo y de
personal, contratacion del personal para las actividades propias de la empresa,
logistica de los servicios y una parte de la labor de mercadeo. Financiera,

inversion para la empresa, costos, gastos, egresos e ingresos.

Area operativa: Corresponde a toda la organizacion de la mercancia cuando esta

llegue a la comercializadora.

4.3.1 Organigrama

Figura 27. Organigrama

ASESOR COMERCIAL VENDEDORA DE

EXTERNO MOSTRADOR -
SECRETARIA
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4.3.2 Descripcién y perfil de cargos

Cuadro 35. Perfil — Gerente

EMPRESA IMPORTADORA Y COMERCIALIZADORA DE CALZADO ESPECIALIZADO
PARA PIE DIABETICO — DI.PIE
Hoja de Especificaciones

Nombre del cargo: GERENTE

Supervisa a: Departamento: Administrativo
Contador, Secretaria, Asesor externo Yy | Jefe Inmediato: Junta de Socios
Auxiliar de bodega N° de Cargos iguales: 1

PERFIL: Administrador de empresas, Economista o Profesional en Gestion Empresarial con
conocimientos de campo. Experiencia comprobable de minimo dos (2) afios en cargos
similares.

ESPECIFICACION DEL CARGO:

Brinda su experiencia y mano de obra en todas las areas de la empresa; asesorando,
dirigiendo y delegando. Asi mismo, disefiando todos y cada uno de los objetivos estratégicos
de la compaiiia y vigilando por el desarrollo y cumplimiento de cada uno de ellos.

FUNCIONES:

Representante legal de la empresa

Desarrollar los procesos de planeacion, organizacion, direccion y control

Definir los objetivos estratégicos de la empresa y verificar el cumplimiento de estos.

Presentar informes de gestion a la Junta de Socios

Coordinar las actividades y definir las tareas y/o responsabilidades de cada uno de los

cargos que tiene la empresa

Verificar de la mano del contador todo lo relacionado con el tema de las importaciones

o Delegado de responsabilidades con la respectiva supervision

e Supervision junto con el administrador a cada uno de los vendedores acerca de los
métodos y cumplimientos en ventas.

e Todas las demas que sean de su competencia, de acuerdo con las caracteristicas de su
cargo.
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Cuadro 36. Perfil - Contador

EMPRESA IMPORTADORA Y COMERCIALIZADORA DE CALZADO ESPECIALIZADO
PARA PIE DIABETICO - DI.PIE
Hoja de Especificaciones

Nombre del cargo: CONTADOR

Supervisa a: Departamento: Administrativo

Secretaria y asesor externo Jefe inmediato: Gerente

N° de cargos iguales: 1

PERFIL:
Contador publico con conocimientos adicionales de manejo contable de importaciones.
Experiencia minima de dos (2) afios en cargos similares.

ESPECIFICACION DEL CARGO:

Organiza y desarrolla todas las actividades y tareas contables que por el desarrollo comercial
de la empresa se presentan. Actla como representante las entidades tributarias y como
consejero en las decisiones financieras de la organizacion.

FUNCIONES:
e Llevar a cabo las labores de supervision, coordinacion y control de todas las actividades
de operacion, importaciones y contabilidad de la empresa
e Elaborar los estados financieros de la empresa
¢ Revision constante de los libros mayores y auxiliares
e Presentar informes trimestrales sobre el estado financiero de la empresa y su relacion
con el cumplimiento de objetivos.
o Elaborar y presentar informe anual para la junta de socios
¢ Realizar seguimiento continuo a los vencimientos y pagos de impuestos a realizar
e Verificar que la empresa cumpla con todas las normas y leyes exigidas por la ley desde
la parte contable y tributaria
Todas las demas que sean de su competencia, de acuerdo con las caracteristicas de su
cargo.
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Cuadro 37. Perfil - Secretaria/vendedora

EMPRESA IMPORTADORA Y COMERCIALIZADORA DE CALZADO ESPECIALIZADO
PARA PIE DIABETICO - DI.PIE
Hoja de Especificaciones

Nombre del cargo: SECRETARIA — VENDEDORA

Supervisa a: Departamento: Administrativo

Ninguno Jefe inmediato: Gerente

N° de cargos iguales: 1

PERFIL:
Secretaria con conocimientos en contabilidad y ventas con experiencia minima de seis (6)
meses en cargos similares.

ESPECIFICACION DEL CARGO:
Apoyo a la gerencia general en el area operativa y administrativa de la empresa, ejecutando
cada una de las tareas asignadas.

FUNCIONES:

Recepcidn, atencién y servicio al cliente

Caja menor

Manejo y organizacion de la correspondencia

Registro de documentacién

Apoyo a &rea comercial

Dar informacion a los clientes sobre los productos y precios de la empresa
Servicio de venta del producto

Cuadro 38. Perfil - Asesor comercial externo

EMPRESA IMPORTADORA Y COMERCIALIZADORA DE CALZADO ESPECIALIZADO
PARA PIE DIABETICO - DI.PIE
Hoja de Especificaciones

Nombre del cargo: ASESOR EXTERNO — VENDEDOR

Supervisa a: Departamento: Comercial

Ninguno Jefe inmediato: Gerente y administrador

N° de cargos iguales: 1

PERFIL:
Técnico o tecndlogo en ventas. Puede ser profesional pero que posea experiencia no menor a
(6) meses en cargos similares.

ESPECIFICACION DEL CARGO:
Cumplir con los presupuestos y asignaciones del cargo siempre brindando un excelente
servicio al cliente.

FUNCIONES:
e Cumplir con las metas de ventas
e Implementar las estrategias propuestas para la apertura de mercado
e Cuidar y responder por muestras de calzado entregadas para el proceso de ventas
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Cuadro 39. Perfil - Auxiliar de bodega

EMPRESA IMPORTADORA Y COMERCIALIZADORA DE CALZADO
ESPECIALIZADO PARA PIE DIABETICO — DI.PIE
Hoja de Especificaciones

Nombre del cargo: Auxiliar de bodega

Supervisa a: Departamento: Administracion
Ninguno Jefe inmediato: Gerente
N° de cargos iguales: 1

PERFIL:
Haber culminado el bachillerato. Con o sin experiencia.

ESPECIFICACIONES DEL CARGO:
Descargar, organizar y controlar todas las operaciones y movimientos que se
generan en la bodega.

FUNCIONES:
¢ Recibir la mercancia comprada por la comercializadora
e Organizar toda la mercancia en la bodega
e Mantener limpia la mercancia almacenada y la bodega
e Velar por todos los bienes fisicos que estén a su cargo

4.3.3 Asignacion salarial.

El salario constituye el centro de las relaciones de intercambio entre las personas
y las organizaciones. Todas las personas dentro de las organizaciones ofrecen su
tiempo y su fuerza y a cambio reciben dinero, lo cual representa el intercambio de
una equivalencia entre derechos y responsabilidades reciprocas entre el empleado

y el empleador.

Para el desarrollo del proyecto se realizara la valoracién de cada uno de los
puestos de trabajo, después de determinar qué y cuantos puestos de trabajo se
hacen necesarios; para este caso seran: Gerente, Contador, Secretaria —

vendedora, asesor externo y auxiliar de bodega.
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Cuadro 40. Asignacion salarial

ASIGNACION SALARIAL
CARGO HONORARIOS QUINCENAL

Gerente $ 1.700.100 (3 SMMLV)
Vendedora - Secretaria $ 850.050 (1.5 SMMLV)
Contador $ 650.000

Basico $ 700.000 +
Vendedor externo comisiones del 1% por

ventas
Auxiliar de bodega $ 40.000 valor dia

Las prestaciones de ley seran pagadas en su totalidad, otorgando ademas
subsidios de transporte y la dotacion a los empleados que estén cobijados por
este beneficio (asignaciéon salarial menor o igual a un SMMLYV). El contador de la
empresa devengara honorarios por valor de $ 650.000 por los servicios mensuales

prestados.

Igualmente del sueldo asignado le seran descontados los respectivos aportes
correspondientes al trabajador para el pago a las E.P.S. y A.F.P. Por concepto de

salud y pension.

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

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

se realizara a los trabajadores de planta que devenguen menos dos salarios
minimos legal vigente (2) SMLV.
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4.4 CONCLUSIONES SOBRE LA VIABILIDAD ADMINISTRATIVA DEL
PROYECTO

El proyecto se considera viable desde el punto de vista administrativo porque

cuenta con las siguientes caracteristicas:

La forma de constitucion de la empresa se realiza aplicando el modelo S.A.S,
Sociedad por acciones simplificadas; el objetivo de este nuevo modelo para
creacion de empresa en Colombia es el de promover la innovacion tanto
tecnoldgica como empresarial, reducir las barreras de acceso al sistema financiero
para aquellas nuevas empresas, promover el desarrollo econémico en el pais y la
posibilidad de que con un bajo presupuesto se pueda dar inicio a un proyecto de
empresa.

Las caracteristicas principales que tiene este modelo empresarial, en realidad se
convierten en oportunidades para la facil creacibn de empresas, estas

caracteristicas son:

Unipersonalidad

Constitucion por documento privado

Término de duracién indefinido

Objeto social indeterminado

Limitacién de la responsabilidad por obligaciones fiscales y laborales
Voto multiple

Libertad de organizacion

O O O 0O o O o o

No es obligatoria la revisoria fiscal, ni la junta directiva

o Elimina limites sobre distribuciéon de utilidades
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La estructura organizacional de la empresa es clara y estratégica para cumplir con

los objetivos planteados.

Se realiza la descripcion y el perfil de cada uno de los cargos donde se especifican

claramente cada una de las funciones a cumplir.
La asignacion salarial se realiza por medio del método de valoracién de factores y

asignacion de puntos que permiten valorar de acuerdo las variables definidas un

promedio adecuado del salario.

151



5. ESTUDIO FINANCIERO

En este capitulo se realiza para determinar de cuanto es el inversion que se
requerira para la puesta en marcha del presente proyecto, definiendo costos y
gastos operativos y administrativos, como resultados de la toma de decisiones en

el transcurrir del proyecto.

Las proyecciones financieras se desarrollaran teniendo en cuenta los siguientes

aspectos:

e Inversiones

e Costos

e Presupuesto ingresos y egresos
e Punto de equilibrio

¢ Flujo de caja proyectado

e Estado de resultado proyectado
e Balance general proyectado

e Calculo de razones financieras

5.1 INVERSIONES

La inversion en la empresa esta comprendida por la inversion fija, diferida y capital

de trabajo.
5.1.1 Inversion fija.

Comprende aquellos activos tangibles requeridos para el funcionamiento de la

comercializadora.
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5.1.1.1 Muebles y enseres. Son todos los implementos necesarios para el 6ptimo

funcionamiento de la comercializadora.

Cuadro 41. Inversion fija

VALOR UNIT VALOR
CONCEPTO CANTIDAD | “convag | TOTE- CON
Vitrina exhibidoras y guarda productos 2 650.000 1.300.000
Stand metalico para bodega 90x2 5 90.000 450.000
Escritorio en L de 150x150 1 179.900 179.900
Escritorio de 1,20x 50 1 200.000 200.000
Archivador de 4 gavetas 1 270.000 270.000
Silla ver6nica brazo 1 199.900 199.900
Silla basica giratoria 1 79.900 79.900
Sillas plasticas rimax 2 21.900 43.800
Espejo decorativo 2 79.900 159.800
Cuadro decorativos de los articulos 4 180.000 720.000
Equipo de sonido 1 379.900 379.900
g?;a;]umréer?éztradora Sharp Xe 22s 1 549 000 549 000
Paquete de luces internas 1 13.900 13.900
éérgvacondlmonado Samsung 9000 BTU 1 1.199.000 1.199.000
Ventilador universal 2 109.950 219.900
Cafetera automética continental 1 54.900 54.900
TOTAL 27 4.258.150 6.019.900

Fuente: Ver cotizaciones

5.1.1.2 Equipo de oficina. Representa cada uno de los equipos que necesita la

empresa para el desarrollo de su labor.
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Cuadro 42. Equipo de oficina

VALOR
CONCEPTO CANTIDAD| UNITARIO CON | YALOR TOTAL
VA $ CONIVA $

_Portatll Samsung 500 GB/ 46B/ core 13, 1 1.239.000 1.239.000
incluye morral y base
Computador de mesa Dell vostro 260 ST 1 1.500.000 1.500.000
Estabilizador New Line 1000 va 1 50.000 50.000
Impresora multifuncional Ricoh 1515 1 950.000 950.000
Impresora para facturacion 1 500.000 500.000
C,allculadora Casio DR — 120 LB 12 1 9,500 9.500
digitos
Telefax Panasonic, con carta papel KX
FT501 1 269.900 269.900
Teléfono Motorola inaldmbrico 1 219.000 219.000
g:u;wara de seguridad Cctv digital juego 1 749 990 749 990
TOTAL 9 5.487.390 5.487.390

Fuente: Ver cotizaciones

5.1.1.3 Total de Inversion fija. Representa todos los activos que la empresa

necesita para su funcionamiento.

Cuadro 43. Total de Inversion fija

CONCEPTO VALOR 'II'\(/);AL CON

Muebles y enseres 6.019.900
Equipos de oficina 5.487.390
TOTAL 11.507.290

5.1.2 Inversion diferida.

Los activos intangibles estan referidos al conjunto de bienes propiedad de la
empresa, necesarios para su funcionamiento (no se pueden medir, pesar o tocar);
como lo son: nombres comerciales, derechos de uso, patentes, inversiones y

todos los gastos preoperativos, donde se incluyen los gastos de prefactibilidad,
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gastos de organizacion, instalacion, entre otros. Dada su caracterizacion estos son

amortizables, durante los primeros cinco afios de operacion.

Cuadro 44. Inversion diferida

DESCRIPCION VALOR $
Estudio de factibilidad 1.900.000
Licencia de funcionamiento 1.500.000
Escritura de constitucién 500.000
Registro de libros y documentos 11.000
Registro mercantil 1.000.000
Software de inventarios y contabilidad 2.100.000
Lanzamiento y publicidad 3.390.000
Imprevistos 300.000
TOTAL 10.701.000

Fuente: Alcaldia, CAmara de Comercio, Agencia de publicidad

5.1.3 Inversién de capital de trabajo.
Esta representado por el capital adicional necesario para funcionar una empresa,
es decir, los medios financieros necesarios para la primera produccion mientras se

perciben ingresos.

5.1.3.1 Costo de prestar el servicio. Son todos los recursos fisicos, necesarios

para la comercializadora y poder prestar el servicio.

5.1.3.1.1 Costo del producto. Es el producto requerido para ofrecerle a los clientes,

razon de ser de la nueva empresa.
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Cuadro 45. Costo total de la mercancia

REFERENCIAS CANTIDAD | V/IR UNIDAD |V/R TOTAL ANO | MENSUAL
Calzado 4.098 54.907 225.009.012| 18.750.751
Bolsas plastica ecolégica 5.000 1.000 5.000.000 416.667
TOTAL 9.098 55.907 230.009.012| 19.167.418

Fuente: Ver anexos B de cotizaciones

En las cotizaciones se encontraran los valores de la importacién, este valor fue

dividido por el total de pares de zapatos importado, costo del transporte cuando

llegue al puerto hasta las instalaciones de la empresa y se le sumd al costo

unitario del producto, el cual dio como resultado el costo total del producto.

Valor del producto en ddlar: US 29,45 - $ 52.392 precio del calzado (valor délar del
dia $ 1.779)
Valor de la importacién $ 1.924.00

Valor del transporte Cartagena — Bucaramanga $ 8. 384.440%

Cuadro 46. Total de la mercancia a comprar

Afio 1 Calzado 3.987 166 4.098
Afio 2 Calzado 4.187 166 174 4.303
Afio 3 Calzado 4.396 174 183 4518
Afio 4 Calzado 4.616 183 192 4,744
Afio 5 Calzado 4.846 192 202 4,981

5.1.3.2 Mano de obra directa. Son los servicios requeridos por el personal

encargado de venta y distribucion de la mercancia.

“2 http://www.tcc.com.co/sic/public.aspx?tab=0&from=home&url=www.tcc.com.co- 21-04- 2012
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Cuadro 47. Mano de obra directa

CONCEPTO VALOR CONCEPTO VALOR
Vendedora - Secretaria Vendedor externo
Sueldo 850.050 | Sueldo 700.000
(Szliggi%igo(;e transporte 67.800 | Subsidio de transporte 67.800
Prima 8.33% 70.809 | Prima 8.33% 58.310
Vacaciones 4.17% 35.447 | Vacaciones 4.17% 29.190
Cesantias 8.33% 70.809 | Cesantias 8.33% 58.310
Intereses cesantias 1% 8.501 | Intereses cesantias 1% 7.000
I.C.B.F. 3% 25,502 |1.C.B.F. 3% 21.000
SENA 2% 17.001 | SENA 2% 14.000
Salud 12,5% 106.256 | Salud 12,5% 87.500
Pension 16% 136.008 | Pension 16% 112.000
g.iggg;os profesionales 4.437 gliggg((;os profesionales 3.654
Dotacion 7% 59.504 | Dotacién 7% 49.000
Comision 4%
TOTAL MES 1.486.125 | TOTAL MES 1.235.764
TOTAL ANO 17.833.505 | TOTAL ANO 14.829.168
GRAN TOTAL 32.662.673

5.1.3.3 Costos indirectos del servicio. Forma parte del este item, los servicios,

insumos, mantenimiento, depreciacién, amortizacién, seguros, etc.
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Cuadro 48. Servicios

VALOR VALOR VALOR
CONCEPTO CANTIDAD UNITARIO UNITARIO MES | TOTAL ANO
Energia 250 vatios 370 83.990 1.007.880
Teléfono e Internet 1 120.000 120.000 1.440.000
Agua m3 170 920 156.400 1.876.800
Arriendo 395 mts® 1.800.000 1.800.000 21.600.000
TOTAL 2.160.390 25.924.680
Cuadro 49. Insumos
CONCEPTO | CANTIDAD \//GIN_IODR VALOR /MES | VALOR / ANO
Desinfectante 2 2.600 2.600 31.200
Detergente 3Kl 4.900 14.700 176.400
Limpido 4Lt 3.500 7.000 84.000
Ambientador 1 Unidad 4.000 4.000 48.000
Jabén liquido 3Lt 4.100 4.100 49.200
Limpia vidrios 2Lt 3.350 3.350 40.200
Toallas 7 5.000 5.000 60.000
TOTAL 27.450 35.750 429.000

Fuente: Carrefour

A continuacién se muestran los costos para mantener en buen estado fisico los
activos tangibles e intangibles, donde se destinaran del presupuesto anual el 45%
y 1% anual, sobre su valor histérico para cubrir el mantenimiento y seguro de los

bienes de la empresa.
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Cuadro 50. Mantenimiento de muebles, enseres y equipos de oficina

VALOR DEL | PROPORCION VALOR
ACTIVO ACTIVO % $/ANO VALOR $/MES
Equipo de computo | ¢ 419 gng 0,045 270.896 22.575
y oficina
Muebles y enseres 5.487.390 0,045 246.933 20.578
TOTAL 11.507.290 517.828 43.152

Cuadro 51. Seguro muebles, enseres y equipos de oficina

VALOR DEL | PROPORCION <
ACTIVO ACTIVO % VALOR $/ANO | VALOR $/MES
Muebles y enseres 6.019.900 0,01 60.199 5.017
Equipos de oficina 5.487.390 0,01 54.874 4,573
TOTAL 11.507.290 115.073 9.589

Cuadro 52. Costos indirectos de fabricacion

CONCEPTO VALORS$/ANO | VALOR$/MES
Servicios publicos 25.924.680 2.160.390
Insumos 429.000 35.750
Mgntemmento de equipos de 517.828 43.152
oficina muebles y enseres
Seg'uro de mqe'bles, enseres y 115.073 9589
equipos de oficina
TOTAL 26.986.581 2.248.882
Cuadro 53. Total costo de prestar el servicio
CONCEPTO VALOR $/ANO | VALOR $/MES
Productos a 230.000.012|  19.167.418
comprar
Mano de obra 17.833.505 1.486.125
directa
CIF 26.986.581 2.248.882
TOTAL 274.829.098 22.902.425

5.1.4 Gastos administrativos y de ventas.
En el siguiente cuadro se muestran los gastos general de personal, administracion

e impuestos, se incluye también los honorarios del contador, el servicio del auxiliar
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de bodega, quién sera contratado cuando se requiera y esta calculado para siete
veces en el afio, teniendo en cuenta que se realizara cuatro importaciones y el
resto para organizar y en algunos mercancia para los clientes en el afio del

calzado especializado.

Cuadro 54. Gasto de personal

CONCEPTO GERENTE

Sueldo Gerente 1.700.100
Subsidio de transporte (67.800) 0
Prima 8.33% 141.618
Vacaciones 4.17% 70.894
Cesantias 8.33% 141.618
Intereses cesantias 1% 17.001
Ac,oza de compensacion familiar 68.004
I.C.B.F. 3% 51.003
SENA 2% 34.002
Salud 12.5% 212.513
Pension 16% 272.016
Riesgos profesionales 0.522% 8.875
Dotacién 7%

TOTAL MES 2.717.644
TOTAL ANO 32.611.726

Cuadro 55. Depreciacién muebles, enseres y equipos de oficina

VALOR ) )

ACTIVO DEL ANOS | DEPRECIACION DEPRE%'AC'ON DEPRECIACION
ACTIVO MENSUAL ANUAL

Muebles y $6.019.900 | 10 601.990 50.166 3.009.950

enseres

Equipo de

computo y $5.487.390 | 5 1.097.478 91.457 2.743.695

oficina

TOTAL $11.507.290 1.699.468 141.622 5.753.645
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Cuadro 56. Amortizacién

CONCEPTO VALOR DEL ACTIVO| ANOS | VALOR ANO | VALOR MES

Diferidos $10.701.000 5 $2.140.200 $178.350

Total ~ $10.701.000 5 $2.140.200 $178.350

amortizacion
Cuadro 57. Impuesto de industriay comercio

VENTAS ANUALES VALOR $/ANO VALOR $/MES
$ 374.289.493 $1.852.733 $ 154.394
Cuadro 58. Gastos administrativos
CONCEPTO VALOR MES VALOR ANO

Honorarios del asesor contable 650.000 7.800.000
Auxiliar de bodega 40.000 360.000
Transporte interno 10.000 400.000
Plan empres_arlal de comunicacién movil (2 equipos $ 70.000 210.000 2 520.000
c/u mensual incluye IVA)
Depreciacion de muebles, enseres, equipos de cédmputo y de 141,622
oficina. ' 1.699.468
Amortizacién de diferidos 178.350 2.140.200
Publicidad 1.451.667 17.420.000
Cafeteria 15.000 180.000
Botiquin 30.000 30.000
Papeleria 35.000 420.000
Escoba 4.000 4.000
Trapero 5.000 5.000
Papelera de piso 3.500 7.000
Perforadora Rank 6.000 6.000
Cosedora Rank 340 8.000 8.000
Tijeras 5.000 5.000
Tapetes 20.000 40.000
Extintores 45.500 91.000
TOTAL 2.858.639 33.004.668
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Cuadro 59. Total gastos administrativos y de venta

CONCEPTO VALOR $/ANO VALOR $/MES
Nomina 32.611.726 2.717.644
Impuesto de industria y comercio 1.852.733 154.394
Gastos administrativos 33.004.668 2.750.389
TOTAL 67.469.127 5.622.427

5.1.5 Gastos financieros.

Los gastos financieros son los desembolsos en efectivos que la nueva
comercializadora debe realizar por concepto de interés destinados a financiar el
60% de la inversiéon equivalente a $ 51.207.021, diferido a 60 meses.

5.1.5.1 Capital de trabajo. Es la inversion inicial que debe hacerse en la
comercializadora para poder ofrecer el calzado en el mercado. Este capital de
trabajo es para el funcionamiento del primer mes de la puesta en marcha del

proyecto.

Cuadro 60. Capital de trabajo

CONCEPTO VALOR MES
Costo de venta $22.902.425
Gastos administrativos y de $5.622.427
ventas
Gastos Financieros $519.703
Total capital de trabajo $ 29.044.555

5.1.5.2 Inversién total. En el siguiente cuadro se puede observar el monto total

de la inversion para este proyecto.
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Cuadro 61. Inversién total

CONCEPTO VALOR TOTAL %
Inversion fija $11.507.290 22%
Inversion diferida $10.701.000 21%
Capital de $ 29.044.555 57%
trabajo
TOTAL $51.252.845 100%

5.1.6 Fuentes de financiacién

Cuadro 62. Fuentes de financiacion

%

CAPITAL DISPONIBLE PARTICIPACION VALOR $
Recursos propios 40%| $20.501.138
Recurs_os de terceros (préstamo) 60%| $30.751.707
bancario)

TOTAL 100%| $51.252.845

e Recursos propios. El 40% de los recursos para el proyecto son propios, de las
dos socias, los cuales se pagaran en efectivo, titulos valores a la vista o0 en
especie, estos suman en total $ 20.501.138, es decir que cada socio aportara
un valor de $ 10.241.404.

e Recursos de terceros. El 60% de la inversion para la comercializadora,
solicitara a una entidad financiera en este caso el banco de Bogotéa por valor de

$ 30.751.707 y sera amortizado mensualmente a 5 afios.

La amortizaciébn planeada para el capital e intereses fue calculado bajo los

parametros:

Crédito banca comercial por: $ 30.751.707

Plazo: 5 afos

Periodo de gracia : 0

Amortizacion : Mes vencido

Tasa de interés DTF + 5 puntos

DTF: 5,43% E.A. 13 de Abril 2012.
Tasa pagaré periodica: 1,69%
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Cuadro 63. Amortizacién de crédito bancario

MESES CUOTA INTERES CAPITAL SALDO
1 $819.531 $519.704 $299.827| $30.451.880
2 $819.531 $ 514.637 $304.894| $30.146.987
3 $819.531 $ 509.484 $310.046| $29.836.940
4 $819.531 $ 504.244 $315.286| $29.521.654
5 $819.531 $498.916 $320.615| $29.201.039
6 $819.531 $ 493.498 $326.033| $28.875.006
7 $819.531 $ 487.988 $331.543| $28.543.463
8 $819.531 $ 482.385 $337.146| $28.206.317
9 $819.531 $476.687 $342.844| $27.863.473
10 $819.531 $470.893 $348.638| $27.514.836
11 $819.531 $ 465.001 $354.530| $27.160.306
12 $819.531 $ 459.009 $360.521| $26.799.784
$5.882.444 $3.951.923
13 $819.531 $452.916 $366.614 $26.433.170
14 $819.531 $446.721 $372.810 $26.060.360
15 $819.531 $440.420 $379.110 $25.681.250
16 $819.531 $434.013 $385.517 $25.295.732
17 $819.531 $427.498 $392.033 $24.903.700
18 $819.531 $420.873 $398.658 $24.505.042
19 $819.531 $414.135 $405.395 $24.099.646
20 $819.531 $407.284 $412.247 $23.687.400
21 $819.531 $400.317 $419.213 $23.268.186
22 $819.531 $393.232 $426.298 $22.841.888
23 $819.531 $386.028 $433.503 $22.408.385
24 $819.531 $378.702 $440.829 $21.967.557
$5.002.139 $4.832.228
25 $819.531 $371.252 $448.279 $21.519.278
26 $819.531 $363.676 $455.855 $21.063.423
27 $819.531 $355.972 $463.559 $20.599.864
28 $819.531 $348.138 $471.393 $20.128.471
29 $819.531 $340.171 $479.359 $19.649.112
30 $819.531 $332.070 $487.461 $19.161.652
31 $819.531 $323.832 $495.699 $18.665.953
32 $819.531 $315.455 $504.076 $18.161.877
33 $819.531 $306.936 $512.595 $17.649.282
34 $819.531 $298.273 $521.258 $17.128.024
35 $819.531 $289.464 $530.067 $16.597.957
36 $819.531 $280.505 $539.025 $16.058.932
$3.925.742 $5.908.624
37 $819.531 $271.396 $548.135 $15.510.798
38 $819.531 $262.132 $557.398 $14.953.400
39 $819.531 $252.712 $566.818 $14.386.582
40 $819.531 $243.133 $576.397 $13.810.184
41 $819.531 $233.392 $586.138 $13.224.046
42 $819.531 $223.486 $596.044 $12.628.002
43 $819.531 $213.413 $606.117 $12.021.884
44 $819.531 $203.170 $616.361 $11.405.524
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45 $819.531 $192.753 $626.777 $10.778.746
46 $819.531 $182.161 $637.370 $10.141.377
47 $819.531 $171.389 $648.141 $9.493.235
48 $819.531 $160.436 $659.095 $8.834.141
$2.609.575 $7.224.792
49 $819.531 $149.297 $670.234 $8.163.907
50 $819.531 $137.970 $681.561 $7.482.346
51 $819.531 $126.452 $693.079 $6.789.268
52 $819.531 $114.739 $704.792 $6.084.476
53 $819.531 $102.828 $716.703 $5.367.773
54 $819.531 $90.715 $728.815 $4.638.958
55 $819.531 $78.398 $741.132 $3.897.825
56 $819.531 $65.873 $753.657 $3.144.168
57 $819.531 $53.136 $766.394 $2.377.774
58 $819.531 $40.184 $779.346 $1.598.428
59 $819.531 $27.013 $792.517 $805.911
60 $819.531 $13.620 $805.911 $0
$1.000.226 $8.834.141

Fuente: Banco de Bogota

5.2 COSTOS

5.2.1 Costos fijos.

Son

todos los costos

que se generan con el

funcionamiento de

la

comercializadora, algunos permanecen constantes y otros dependen directamente

de la actividad comercial de la empresa.

Cuadro 64. Costos fijos

CONCEPTO TOTAL COSTO ANO
Noémina administrativa primer afio $32.611.726
Depre_C|aC|on cjg magquinaria, equipos, muebles, enseres $ 1.699.468
y equipo de oficina

Amortizacion de diferidos $ 2.140.200
Seguro administrativo $54.874
Seguro de operacion $ 115.073
Honorarios $ 7.800.000
Publicidad $ 17.420.000
Gastos administrativos $ 3.945.000
Gastos financieros (interés) $5.882.444
Mano de obra directa (operarios) $ 17.833.505
TOTAL COSTOS FIJOS $ 89.502.290
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5.2.2 Costos variables.
Son todos los costos que varian de acuerdo a como se desarrolle la actividad

comercial de la empresa.

Cuadro 65. Costos variables

CONCEPTO VALOR/ANO
Costo del producto $ 230.009.012
Insumos de aseo $429.000
Mantenimiento administrativo $270.896
Mantenimiento operacion $246.933
Servicios publicos $ 25.924.680
Impuesto de Industria y comercio $1.852.733
Comisién vendedores $3.742.788
Total costo variable $262.476.041

5.2.3 Costos unitarios

Cuadro 66. Costos totales

TOTAL
CONCEPTO COSTOS
Costos fijos $ 89.502.290
Costos variables $ 262.476.041
Total $ 351.978.331
5.3 PRECIO DE VENTA
Cuadro 67. Precio de venta
CONCEPTO VALOR
Zapatos Terapie - unidades 4.098
Costo unitario total $ 85.890
% de ganancia 9%
Precio de venta $ 93.869
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5.4 PROYECCIONES FINANCIERAS

Las dos cuentas mas significativas del proyecto son los ingresos y los egresos, los

cuales conforman la base del estudio financiero junto con las inversiones. Estas
proyecciones financieras estan divididas en PROYECCION DEDE INGRESOS Y

DE EGRESOS, los cuales se calcularan a pesos constantes, lo que significa que

durante el tiempo de proyeccidén solo se variaran las unidades quedando los

precios iguales. Se toma como vida Util del proyecto cinco afos.

Cuadro 68. Proyeccion de Egresos en pesos constantes

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Costo de distribuir la
mercancia 274.829.098 [ 288.570.553 | 302.999.081 | 318.149.035| 334.056.486
Gastos administracion 67.469.127 70.842.584| 74.384.713| 78.103.948| 82.009.146
Gastos financieros 5.882.444 5.002.139 3.925.742 2.609.575 1.000.226
TOTAL 348.180.669 [ 364.415.275| 381.309.536 | 398.862.558 | 417.065.858
Cuadro 69. Proyeccion de Ingresos a pesos constantes
5 CANTIDAD DE PRECIO DE INGRESOS POR
ANOS CALZADO VENTA VENTAS
Afio 1 3.987 93.869 374.279.129
Afio 2 4.187 93.869 393.002.219
Afio 3 4.396 93.869 412.638.630
Afio 4 4.616 93.869 433.279.695
Afio 5 4.846 93.869 454.925.413
Gran total 2.068.125.086

La

primeros afios de vida del proyecto.
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5.5 ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS

5.5.1 Estados de resultados.
Se realizard la proyeccion de los egresos del presente proyecto a 5 afios. El
incremento para los egresos es del 5%, teniendo en cuenta la inflacion actual del

pais.

Cuadro 70. Estado de resultados en miles de pesos

CONCEPTO ANO1 [ ANO2 | ANO3 | ANO4 [ ANOS5
Ingresos
Ventas 374.279| 393.002(412.638|433.279| 454.925
Costos de ventas 265.707| 288.114|302.520]317.645| 333.528
Margen bruto 108.572| 104.887| 10.118(115.633| 121.396
Gastos de admon. y
ventas 67.469 67.469| 67.469| 67.469 67.469
Margen operativo 41.102 37.418| 42.649| 48.164 53.927
Gastos Financieros 5.882 5.002 3.925 2.609 1.000
Utilidad antes de
impuesto 35.220 32.416| 38.723| 45.555 52.927
Impuesto 33% 11.622 10.697| 12.778| 15.033 17.465
Utilidad Neta 23.597 21.719| 25.944| 30.521 35.461
Reserva Legal 10% 2.359 2.171 2.594 3.052 3.546
Utilidad por distribuir 21.237| 19.547| 23.350| 27.469| 31.915

5.5.2 Flujo de caja en miles de pesos
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Cuadro 71. Flujo de caja en miles de pesos

CONCEPTO AROO | ANO1 ARO 2 ARO 3 ANO4 | ANOS5
Ingresos
Ventas 374.279 393.002 412.638 433.279 | 454.925
Aporte socios 20.501
Crédito Bancario 30.751
Total ingresos 51.252 374.279 393.002 412.638 433.279| 454.925
Egresos
Muebles y enseres 6.019
Equipo de oficina 5.487
Gastos preoperativos 10.701
Costos de Produccién 274.829 288.570 302.999 318.149| 334.056
Gastos de Admon. y
ventas 67.469 67.469 67.469 67.469| 67.469
Gastos Financieros 5.882 5.002 3.925 2.609 1.000
Impuesto de renta 11.622 10.697 12.778| 15.033
Reserva legal 2.359 2.171 2.594 3.052 3.546
Total egresos 22.208| 350.540 374.836 387.685 404.058| 421.105

Saldo ingreso - egresos | 29,044 23.738 18.165 24.952 29.221| 33.820

(+) amortizacién de

diferidos 2.140 2.140 2.140 2.140 2.140
(+) Depreciacion 1.699 1.699 1.699 1.699 1.699
(+) Reserva Legal 2.359 2.171 2.594 3.052 3.546
(-) pago a principal 3.951 4.832 5.908 7.224 8.834
saldo neto de caja 25.986 19.345 25.478 28.888| 32.371
(+) saldo inicial de caja 29.044 55.030 74.375 99.854 | 128.742

saldo final de caja 29.044|  55.030 74.375 09.854| 128.742| 161.114
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5.5.3 Balance general

Cuadro 72. Balance general en miles de pesos

Activo

Activo corriente afio 0 afo 1 afio 2 afio 3 afio 4 afio 5
Caja y bancos 29.044 55.030 74.375 99.854| 128.742| 161.114
Cuentas por cobrar

Inventarios Finales 9.121 9.578 10.056| 10.559| 11.087
Total activo corriente 29.044 64.152 83.954 109.910| 139.302| 172.201
Activo fijo

Muebles y enseres 6.019 6.019 6.019 6.019 6.019 6.019
Equipo de computo y

oficina 5.487 5.487 5.487 5.487 5.487 5.487
(-)Depreciacion

acumulada 1.699 3.398 5.098 6.797 8.497
Total activo fijo 11.507 9.807 8.108 6.408 4.709 3.009
Diferidos 10.701 10.701 10.701 10.701 10.701 10.701
(-) Amortizacion

acumulada 2.140 4.280 6.420 8.560 10.701
Total activos diferidos 10.701 8.560 6.420 4.280 2.140 0
Total activo 51.252 82.521 98.483 120.600| 146.151| 175.211
Pasivo

Pasivo corriente

Impuestos por Pagar 0 11.622 10.697 12.778 15.033 17.465
Obligaciones a corto plazo 0 0 0 0 0

Total pasivo corriente 0 11.622 10.697 12.778| 15.033| 17.465
Pasivo no corriente

Obligaciones a largo plazo 0 26.799 21.967 16.058 8.834

Total pasivos 30.751 38.422 32.665 28.837 23.867 17.465
Patrimonio

Capital Total 20.501 20.501 20.501 20.501 20.501 20.501
Utilidad del ejercicio 21.237 19.547 23.350 27.469 31.915
Utilidad de ejercicios

anteriores 21.237 40.785 64.135 91.605
Reserva legal 2.359 4.531 7.126 10.178 13.724
Total patrimonio 20.501 44.098 65.818 91.762| 122.284| 157.745
Total pasivo mas

patrimonio 51.252 82.521 98.483 120.600| 146.151| 175.211
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Cuadro 73. Calculos de inventarios finales y costo de venta. En miles de

pesos constantes

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Costos de prestar el
Servicio 274.829 288.570 302.999 318.149 334.056
Mas inventario Inicial 0 9.121 9.578 10.056 10.559
Menos Inventario
Final 9.121 9.578 10.056 10.559 11.087
Costo de ventas 265.707 288.114 302.520 317.645 333.528
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6. EVALUACION DEL PROYECTO

En esta parte del proyecto se evaluaran los siguientes aspectos:

e Punto de equilibrio
e Impacto social
e Impacto ambiental y

e Evaluacion financiera

6.1 PUNTO DE EQUILIBRIO

Se calcula con la siguiente férmula.

P.E $ (CF)/(1-(Pvg/CVq))

Doénde: CF = costos fijos; PVq = precio de venta unitario; CVq = costo variable

unitario.

Cuadro 74. Punto de equilibrio en pesos

PUNTO DE
CONCEPTO VALOR VALOR EQUILIBRIO
Costos fijos $ 89.502.290
Costos variables $262.476.041 0,3 $ 299.623.559
Ventas totales $374.279.129

Para lograr el punto de equilibrio en pesos, es necesario que se obtengan unas
ventas por valor de $ 299.623.559.

P.E. Unidades
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Cuadro 75. Punto equilibrio unidades

PUNTO EQUILIBRIO
UNIDADES

Costos fijos x unidades

a comprar $ 89.502.290 4.098 3.281

Ventas totales — costos $374.279.129 | $262.476.041 P.E: Unidades
variables

CONCEPTO VALOR VALOR

Se obtiene el punto de equilibrio en unidades, cuando se vendan 3.281 pares de

calzado.

6.2 IMPACTO SOCIAL

6.2.1 Desarrollo local.

Con la puesta en marcha de la comercializadora de calzado para personas que
padecen diabetes en la ciudad de Bucaramanga, representa la creacién de
empresa, lo cual significa un incremento en la economia de la cuidad, y con un
nuevo producto para abrir un nuevo mercado y dando beneficio y comodidad a las

personas que normalmente les toca usar calzado, pese a su enfermedad.

6.2.2 Generacion de empleo.

La puesta en marcha de la comercializadora generara nuevos tres empleos
directos y dos indirectos, lo cual significa que habran nuevos ingresos y estabilidad
laboral para las personas que entren a laborar y mejor calidad de vida para las

familias de los nuevos empleados.

6.2.3 Evaluacion ambiental. Aqui se analiza brevemente el impacto ambiental
gue ocasionard la creacion y puesta en marcha de la comercializadora en el medio
ambiente, el cual permite afirmar que esta no generara ningin cambio en el
entorno natural en donde se ubicara la empresa, pues ya estan construidas las

instalaciones para las oficinas de la nueva empresa.
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Cuadro 76. Evaluacién ambiental

FACTORES MEDIDAS DE CONTROL
Entrada Recurso hidrico suministrado por el Acueducto
AGUA Municipal Consumo diario humano: aseo personal,
uso de sanitarios, aseo en las instalaciones,
cafeteria.
Transformaciones Por su uso se transforman en aguas negras.
Salida Salen por los desagiles del alcantarilladlo.
SIAU Se consume 6 mts® por persona mensualmente =
34 mt ®x 5 personas=170 mt®
1 mt’= $1.389 x 21 = $29.169.
Entrada Recurso  Energético suministrado por la
ENERGIA Electrificadora; se utiliza para uso de: fluorescente,
bombillos ahorradores de energia, computador
portatiles, caja registradora, impresora, Yy
computador.
Transformaciones Contaminacion electromagnética por los
computadores,
Salidas emision de gases por los fluorescentes y bombillos
SIAU Se consume 50 kWh/m x5 personas =250 kWh/m
1 kWh/mes = $211x 245=$ 51.695
Transformaciones No aplica
Salidas No aplica
SIAU Las actividades comerciales se ajustan a las
normas del Plan de Ordenamiento Territorial
Entrada Cajas de cartén y papel en general
RESIDUOS Transformaciones Papel carta usado para imprimir como reciclaje
Salidas Empaques de plastico, empaques de cartdn, papel
sobrante de moldes, papel blanco de impresion
usado, sobres de carta, sobres de Manila
SIAU Se reciclan para nuevos usos en la industria del
Reciclaje.

6.3 EVALUACION FINANCIERA

En la evaluacion financiera se analizaran algunos métodos de comprobacion de la

rentabilidad econdmica del proyecto que permitiran conocer de forma efectiva las

decisiones de la conveniencia o no de su realizacion.

e Valor presente neto

e Tasa interna de retorno TIR
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e Periodo de recuperacién

e Andlisis de razones financieras

6.3.1 Valor presente neto.

El valor presente neto es la diferencia entre los ingresos y egresos llevadas al
presente, el cual debe dar un resultado positivo o negativo diferente a la que
recibird de una entidad bancaria.

DTF: 5,43%

Riesgo: 10%

5.43%x10%-= (1+5,43%) x (1+10%) = 1,15973 — (1,15973-1) = 0,15973

Cuadro 77. Valor presente neto

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

(51.252.845)| 25.986.205| 19.345.093| 25.478.205| 28.888.158| 32.371.943

VALOR PRESENTE $ 33.371.943

Para definir la conveniencia econdmica del proyecto de inversiéon se debe tener en
cuenta la siguiente regla de decision:

Si VPN > 0, el proyecto es conveniente

Si VPN < 0, el proyecto no es conveniente

6.3.2 Tasa interna de retorno TIR.

La tasa interna de retorno es la tasa de descuento que hace que el valor sea igual
a 0, esta evalla el proyecto en funcidén de una tasa Unica tasa de rendimiento por
cada periodo en el cual el total de los beneficios actualizados son iguales a los

desembolsos en moneda actual.
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Cuadro 78. Tasa Interna de Retorno

DATOS DESCRIPCION

(51.252.845) | Costo Inicial del Negocio
25.986.205 | Ingresos Primer Afo
19.345.093 | Ingresos Segundo Afio
25.478.205 | Ingresos Tercer Ao
28.888.158 | Ingresos Cuarto Afio
32.371.943 | Ingresos Quinto afo

TIR: 40%. Esto significa que por cada $ 1 invertido para prestar el servicio en la
comercializadora, retornara $ 0,40.

6.3.3 Periodo de recuperacion.
Es el periodo de tiempo en el cual se estima recuperar el total de la inversion,

mediante los flujos netos de efectivos calculados anualmente.

Cuadro 79. Periodo de recuperacion

Periodo Inversion Flujos Netos VPN actualizados

0 (51.252.845) (51.252.845)
1 25.986.205 25.986.205
2 19.345.093 19.345.093
3 25.478.205 25.478.205
4 28.888.158 28.888.158
5 32.371.943 32.371.943

132.069.604 80.816.759

La inversidn para este proyecto se recuperara en dos afios, dos meses y

veinticuatro dias.
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6.3.4 Andlisis de las razones financiera

indice de liquidez

Razon corriente

Activo corriente $ 64.152.747 55
Pasivo corriente $11.622.748
Esto quiere decir que la empresa por cada peso que debe, tiene 5,5 pesos para pagar o
respaldar Iesa deuda.
Capital de trabajo
Total activo corriente $64.152.747 $ 52.530.000
Total pasivo corriente $11.622.748
La empresla cuenta $ 52.530.000, para operar si se pagan los pasivos a corto plazo.
indice de endeudamiento
Total pasivo $ 38.422.532 47%
Total activo $ 82.521.369

La comercializadora tienes un indice de endeudamiento de 47%, donde se puede concluir que
tiene un alto porcentaje de sus activos endeudamos.

TOTAL ACTIVO

Concentracion endeudamiento corto plazo

Pasivo corriente $11.622.748 30%
Total pasivo $ 38.422.532
La comerc;ializadora de calzado para damas, tiene cerca del 30% obligaciones a corto plazo
Cobertura de interés
Utilidad antes de impuestos $ 35.220.447 6
Gastos financieros $5.882.444

Esto quiere decir que la comercializadora tiene u
los intereses pagados.
[

na cobertura de interés de 6 veces superior, a

Laverage total

Total pasivo $ 38.422.532 0,87
Total patrimonio $ 44.098.838
Por cada pl)eso de patrimonio se tienen deudas por 0,87 en la comercializadora.
indice de actividad
Rotacién activos operacionales
Ventas $ 374.279.129
Activo $ 82.521.369 5
Esto quierle decir que en el primer afio los activols rotan 5 veces, en la comercializadora.
Rentabilidad operativa del activo
Utilidad operativa $41.102.891 0,11
Ventas $ 374.279.129
El 0,11 esllo gue produce todos los fondos comprometidos en la comercializadora.
Margen de utilidad
Margen bruto
Utilidad bruta $108.572.018 0,29

Ventas

$ 374.279.129

De las ventas netas la empresa recibe un margen bruto del 0,29.

Margen operativo
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Utilidad operativa $41.102.891 0,11
Ventas $ 374.279.129

El margenI operativo de la comercializadora para el primer afio es de 0,11.

Margen neto
Utilidad neta $ 23.597.699 0,06
Ventas $ 374.279.129

El margen neto de las operaciones de distribuir calzado es 0,06.
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CONCLUSIONES

Se realiz6 las investigaciones correspondientes para determinar la viabilidad del
proyecto, donde se pudo conocer el gran interés de las personas que padecen
diabetes en comprar zapatos especializados en la ciudad de Bucaramanga,
teniendo en cuenta que el calzado que estan usando en estos momentos, estas
personas es el calzado ortopédico, el cual no le brinda la comodidad y protege el
pie como se requiere para esta enfermedad y puede ocasionar son lesiones que

agudicen esta enfermedad en las personas.

El estudio de mercados arrojo que el 87.06% estan interesados en comprar este
tipo de calzado especializado, que en su etapa inicial sera importado desde
México, luego de conocer mas el producto y el mercado se iniciara el proceso de

produccion en la ciudad.

El sitio que cumple con todos los requisitos para ubicar la nueva comercializadora
es el barrio San Francisco, por ser este considerado el sector del calzado en la

ciudad de Bucaramanga y es visitado también por muchos turistas.

En lo referente a la ingenieria del proyecto, no hay ninguna restriccion, porque no
se requiere de mucha tecnologia, lo normal en una empresa que preste este tipo

de servicio como lo son equipo de cémputo y un software de contabilidad.
La capacidad disefiada del proyecto esta dada para comercializar 5.184 de
zapatos y la utilizada en 4.098 pares, esto tomando el 30% de la demanda

insatisfecha actual en el primer afio.

En cuanto a la inversién, se debe contar con un capital de $ 51.507.290, el capital

de trabajo requerido es de $ 29.044.555, el valor presente neto es de $
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33.271.921, una TIR de 40%, donde la inversion se recupera en dos afos, dos

meses y veinticuatro dias.

Se concluye que el proyecto es una muy buena idea de negocio, el cual abrira un
nuevo mercado en la ciudad, ademas de brindar comodidad y confort a las
personas que padecen de diabetes y de esta forma contribuir a la mejora de la

calidad de vida a todos los que padecen esta enfermedad.
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RECOMENDACIONES

La principal recomendacién es para la parte administrativa, que deben fijar
estrategias de mercadeo para dar a conocer rapidamente el nuevo producto en el
mercado, el cual garantice el posicionamiento de la empresa en el sector de

calzado especializado para pie diabético.
Darle buen uso a todos los desechos que se generen de la actividad operativa de

la empresa, sobre todo el cartén, pues como es un producto importado llega muy

bien empacado y al momento del despacho esté sera entregado en caja individual.
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ANEXOS

ANEXO A. Formato de Encuesta

4 3
Universidad
Industrial de
Santander

. _J

UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER
INSTITUTO DE PROYECCION REGIONAL Y EDUCACION A DISTANCIA
GESTION EMPRESARIAL

En el marco del desarrollo del programa de Tecnhologia y Gestion Empresarial de
la Universidad Industrial de Santander, se requiere realizar un trabajo de campo
para comprobar la factibilidad y medir el nivel de aceptacién en el mercado, de una
empresa comercializadora de calzado especializado para personas con Pie
Diabético en la ciudad de Bucaramanga.

Dirigida a: Hombres y mujeres de 20 afios en adelante que presentan
ulceraciones e infecciones de pie diabético derivados de la enfermedad de la
Diabetes.

Nombre:

Apellidos:

Edad:

Talla de Calzado:

Sexo: ____Femenino ___ Masculino

1. (Acostumbra a usted a usar calzado especializado?
a. Si
b. No Porqué no:
(Si su respuesta es negativa, por favor pase a la pregunta N° 9)

2. ,Con qué frecuencia compra usted calzado especializado y en qué
cantidad?
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Frecuencia/Cant. 1 par 2 pares

3 pares

Mas de 4
pares

Semanal

Quincenal

Mensual

Cada 3 meses

Cada 6 meses

Mayor a 1 afo

Otros

3. ¢Al momento de su compra, que modelos de calzado especializado

prefiere?

e Cerrados

e Abiertos

e Altos

¢ Planos

e Oftros... ¢ Cuales?

4. ¢ Al momento de comprar su calzado especializado, que es lo primero que
toma en cuenta? (Escoja s6lo una o en orden de importancia siendo 1 el

mas importante y 8 el menos importante)
[ ] Marca
[ ] Calidad de Materiales
[ ] Modelo
[ ] Comodidad
[] Acabados
[ ] Precio
[] Lo bien que le puedan quedar
[] Otros Cuales:

5. ¢Cual de los siguientes colores, es de su preferencia al momento de

comprar su calzado?
a. Blanco

Negro

Café

Beige

Otro Cual:

®oo0 o
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6. ¢A cudl de estos lugares suele acudir para comprar su calzado
especializado?

a.

~0oo0C

Centro Comercial
Tiendas por Departamento
Supermercados

Tiendas de Calzado
Mercados Mayoristas
Oftros... ¢Cuales?

7. ¢A través de qué medio o medios le gustaria recibir informacion sobre
esta idea?

S@ "o o0 oy

Anuncios en Periddicos o Revistas
Correo Ordinario

Television

Vallas Publicitarias

Folletos

Radio

Internet

Otros Cuales:

8. ¢Cuanto suele destinar en promedio en la compra de calzado?

Frecuencia/Cant. Mensual Trimestral Semestral Anual

Menos de $20.000

Entre $20.001 y $60.000

Entre $60.001 y $100.000

Entre $100.001 y $150.000

Mas de $150.001

9. ¢Compraria usted un calzado especializado que le ayudara en el control
de su condicién de pie diabético?

a.
b.
C.

Definitivamente Si
Probablemente Si ¢,Bajo qué Condiciones?
Definitivamente No ¢Por qué no?

10. Que comentarios y/o sugerencias le puede sefialar a una nueva
empresa comercializadora de calzado especializado para pie diabético.
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ANEXO B. Cotizacion SIA — Servicio de intermediaciéon aduanera

a) Tarifas de la naviera para el manejo del contenedor. Estos costos se
definen principalmente al momento de realizar la importacién ya que son muy
variables; por lo general los gastos generados en puerto son los siguientes:

- Cuenta de manejo

- Depdsito de contenedor

- Demoras de contenedor

- Emisién de BL (si aplica)

- Desmounting

- Limpieza de contenedor

- Entrega de comodato

- Drop off
- Costos de nacionalizacion. Los costos de nacionalizacion se dividen en 3
partes, asi:

b) Manejo de importacion contenedor de 20"

Costos de manejo de contenedor 20”

CONCEPTO VALOR

Servicio de nacionalizacién 0,35% sobre el valor de la carga.
Tarifa minima $320.000.

Elaboracion de declaracion de importacion. $20.000 C/u

Elaboracion de declaracion de valor $20.000 C/u

Transmisién electrénica importaciones SYGA | $30.000 minima.

Gastos bancarios $30.000

Gastos varios de oficina (papeleria, correo, | $100.000 + IVA
fax, transportes, etc)
Sellos de seguridad $20.000

Servicio de liberacion documento de | $30.000 C/u
transporte internacional.

Tramites DIAN $70.000
Servicio de pre inspeccion, inventario, toma | $40.000 Hora/ Hombre. Minima
de seriales. $100.000
TOTAL ESTIMADO DE AGENCIAMIENTO $740.000
Fuente: SIA
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c) Gastos de manejo en puertos y terceros

Costos estimados por Cartagena para Contenedor de 20”. Tasa de cambio
estimada $2.000

CONCEPTO TARIFA VALOR ESTIMADO EN $
PESOS

Uso de instalaciones portuarias 85 USD $170.000

Cargue 32 USD $64.000

Movilizacion de contenedor para pre | 125 USD $240.000

inspeccion

Movilizacion de contenedor | 105 USD $210.000

inspeccién autoridades (DIAN)

Almacenajes Libres los 03 primeros | Del dia 4-5 USD 15. Del

dias dia 6-10 USD 20. Del dia

11 en adelante 25 USD

Manejo de carga para inspeccion $250.000 Minima $250.000 Minima

Manejo de carga para inspeccion | $250.000 Minima $250.000 Minima

autoridades (DIAN)

Total estimado de gastos en puerto $1.184.000

Fuente: Coexnort —SIA. Cartagena
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ANEXO C. Cotizaciones muebles, enseres y equipos de oficina

COMPUTADOR

VOSTRO 260 ST — DELL
PROCESADOR

SISTEMA OPERATIVO

GARANTIA Y
SERVICIO DE
SOPORTE

TARJETA DE VIDEO
MEMORIA
DISCO DURO

PANTALLA LCD

Accesorios

SOFTWARE DE
PRODUCTIVIDAD

LECTOR DE MEMORIA

SOFTWARE DE
SEGURIDAD

CONECTIVIDAD
INALAMBRICA

SOFTWARE DE
ADOBE

BOCINAS DELL

Servicio y Software

Componentes

Segunda Generacidn del Procesador Intel® Core™i3-2120 (3MB
Caché, 3.30GHz)

Windows® 7 Professional Original, 64-bit, Espafiol

1 Afo de ProSupport para IT, con respuesta al siguiente dia
laborable

AMD Radeon™ HD 6450 1GB DDR3 (DVI, VGA, HDMI)
4 GB Dos canales SDRAM DDR3 a 1333 MHz - 2 DIMMs

Disco Duro de 500GB Serial ATA (7200RPM) con DataBurst
Caché™

Monitor Dell Serie E E1911 de 19", Ancho, VGA/DVI

Microsoft® Office Starter 2010: funcionalidad reducida de Word y
Excel con publicidad. No incluye Powerpoint ni Outlook .

Lector de Medios 8 en 1 Integrado
Trend Micro Worry-Free Business Security Services - 15 Meses

Sin opcion de Modem
Adobe® Reader X

Sin Bocinas (las bocinas son requeridas para escuchar el audio
de su sistema)

Incluido también con su sistema

Vostro 260S
Teclado

Mouse Dell
Dispositivo Optico
Tarjeta de Red
Wireless

Tarjeta de Sonido
Extended Services

Precios desde
Ahorro Instantaneo

Subtotal

Vostro 260 Slim Tower con disefio en Negro

Teclado Multimedia Profesional Dell

Mouse Dell 6ptico USB MS111

Unidad de DVD+/-RW 16X

Adaptador de Red Integrado 10/100/1000

Tarjeta inalambrica Dell 1525 WLAN PCle 11n y Antena Externa
Integrated 5.1

Procesamiento Internacional

COP$1.599.001
COP$100.000

COP$1.499.001
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Moneda local, incluye fletes e importacién. IVA serd incluido en el carrito de

compras*

TELEFONO INALAMBRICO

MOTOROLA $219.000
ID del producto: 0001094167022774 éxito.com

Especificaciones

e AtributosDetalle

« Display amplioSi (para facil Visualizacién)

e Auriculares3 lineas (1 alfanumerica y 2 con iconos de alerta de funcionamiento)
e Agenda con 20 numerosSi

e Memoria 5 ultimas llamadas salidaSi

o Memoria 10 Ultimas llamadas de entradaSi

o Alarma para busquedaSi

o Garantial afo

EAX

Panasonic KX-FT501
Por: $ 269.900,00
BUSCAPE.COM.CO

o Teléfono: Alambrico

e Altavoz: No
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e Marcacion: Tono / Pulso

e Bloqueo del Teclado: No

FOTOCOPIADORA

RICOH® Aficio® 1515

Printer + scaner $950.000

Velocidad: 15 ppm
Amplia: Hasta 200%
Reduce: Hasta 50%

1 bandeja para 250 hojas c/u

MUEBLE PARA COMPUTADOR

CENTRO DE COMPUTO REPISAS
PRACTIMAC

ID del producto: 0000399967426983 éxito.com
$179.900

Fabricado con paneles aglomerados de particulas de madera de 15mm espesor.

Bandeja deslizante para el teclado Rack de para CD Deslizadores plasticos
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Silla escritorio con brazos negra, Asenti

$199.900
HOMECENTER

Caracteristicas: Silla de oficina, con espaldar y asiento ergonémicos, altura

regulable, base y ruedas en nylon, ideal para un trabajo cémodo y placentero.

Medidas: 1,9 cm x 62 cm x 53 cm

Material: Polipropileno

Color: Negro

Garantia: 1 afio

Uso: Oficina y hogar

Color: Negra

Observaciones: La foto de este producto ha sido ambientada, por lo cual no
incluye ningun adorno, ni accesorios, ni piezas adicionales ni ningn otro elemento
que lo acompanan

Sku: 134290

Marca: ASENTI

Peso: 7.69 kg

SILLA BASICA GIRATORIA
Silla profesional con brazos-negro, Asenti
$79.900
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HOMECENTER

Caracteristicas: Silla escritorio con apoyabrazos, con mecanismo de elevacién
neumatica, giratoria. Es funcional, elegante, moderna y en materiales de alta

resistencia.

Medidas: 52 cm x 21,5 cm x 49,5 cm
Material: Polipropileno

Color: Negro

Garantia: 1 afo

Uso: Oficina

Color: Negro

Sku: 60845

Marca: OFFICE CHAIR

Peso: 8.75 kg

SILLA PLASTICA

Silla magna, Rimax
$21.900
HOMECENTER

Caracteristicas: Silla en polipropileno, para espacios al aire libre, es liviana y

resistente al agua.

192



Usos: En hogar y espacios abiertos

Color: Blanca

Material : Polipropileno

Observaciones: La foto de este producto ha sido ambientada, por lo cual no
incluye ningun adorno, ni accesorios, ni piezas adicionales ni ningun otro elemento
gue lo acompafan

Sku: 153330

Marca: RIMAX

Peso: 0.18 kg

ESPEJO

50 X 120 ESPEJO DECORATIVO. Mercadolibre.com
$79.900
http://articulo.mercadolibre.com.co/MCO-21053172-espejo-decoracion-50x120cm-

hogar-moderno-_JM

CUADROS DECORATIVOS

|

Panel con marcos en aluminio para exhibicion de afiche en carton; diferentes
medidas. 180.000
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EQUIPO DE SONIDO

MINICOMPONENTE CON MP3

LG

$379.900

ID del producto: 0000709586978674 éxito.com

e AtributosDetalle

» MarcalLG

o ReferenciaRAD225

« Potencia de salida220 Watts

o Compatible conCD MP3 WMA
o Garantial afio

o USB grabacionSi

e MP3 optimizadorSi

CAJA REGISTRADORA
Caja Registradora Sharp Xe 22s Alfanumerica Termica Original
$ 549.000

REGISTRADORA ALFANUMERICA THERMICA
99 DEPARTAMENTOS

1200 PLU’'S O MEMORIAS

DOBLE PANTALLA

UN TIQUETE ALFANUMERICO
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COMPARTIMIENTO PARA MEMORIA SD (ALMACENAMIENTO Y
TRANSPORTE DE INFORMACION)

http://articulo.mercadolibre.com.co/MC0-401292317-caja-reqistradora-sharp-xe-

22s-alfanumerica-termica-original- JM

PAQUETE DE LUCES INTERNAS
Riel spot decorativo acero - negro 1 luz 50 w
$13.900

Caracteristicas: Riel decorativo spot, ideal para bombillos halégenos, incluido en
la compra.

Sku: 17590

Marca: GENERALLIGHTING

Peso: 0.43 kg

HOMECENTER

AIRE ACONDICIONADO

MINI SPLIT DE 9000 BTU A 220V

SAMSUNG

ID del producto: 0001057510006267 éxito.com
$1.199.000

—_—
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e AtributosDetalle

o MarcaSamsung

« ReferenciaASVO9PSBAX
e Alto285 mm

e Ancho820 mm

e Profundo205 mm

e Peso Bruto (Interior)13.1 kg
« Tipo de compresorGiratorio
o Capacidad Enfriamiento9.000 btu / h
« Control RemotoSi

e TemporizadorSi

o Cubierta anticorrosivaSi
 Filtro deodorizadorSi

o Filtro full hdSi

e Voltaje220 v

o Garantial afo

VENTILADOR DE PISO DE 20

UNIVERSAL
ID del producto: 0000166531145553 éxito.com
$109.950

o AtributosDetalle
o MarcaUNIVERSAL
o ReferenciaL75600
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e Ancho55.5

e Alto55.5

e Profundol4

e Peso Producto (Kg)2

« Garantial afio

« Especificaciones tecnicas110 Vatios
» Velocidades3 velocidades

o Gama de coloresNegro

« Superficie (Piso-Pared-Mesa-3 en 1)Piso

CAFETERA DIGITAL 12 TAZAS

Continental Electric
ID del producto: 0001039107564074 éxito.com
$54.900

o AtributosDetalle

e MarcaContinental Electric

e ReferenciaCE23679

o Capacidadl?2 tazas

e Temporizador programableSi

« Sistema de interrupcionSi (Sin goteo)
» Cesta del filtro removibleSi

« Superficie de calentamiento antiadherenteSi
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CAMARAS DE SEGURIDAD
Cctv Digital Dvr 4 Canales 4 Camaras Infrarrojo Ir Dd 500gb
$ 749.990

DVR
4 CAMCIERTXS

it

8
Sistema disefiado para monitorear, video grabar y mantener evidencia oportuna y

veraz en su casa, negocio o cualquier sitio de su interés.

http://articulo.mercadolibre.com.co/MC0-401307393-cctv-digital-dvr-4-canales-4-

camaras-infrarrojo-ir-dd-500gb- JM

SOFTWARE DE CONTABILIDAD
NETSOLIN — VERSION ESTANDAR $2.100.000

Resuelve la administracion financiera, contable y de recursos humanos en

empresas medianas y medianas-grandes, a través de soluciones con gran
capacidad de parametrizacion y muy flexibles, que minimizan las necesidades de
desarrollos a medida, permitiendo su implementacion mediante Proyectos de
Consultoria con metodologias probadas y en tiempos previamente acotados.
Maneja grandes volumenes de informacion en organizaciones complejas, en las
que la seguridad de acceso a datos se encuentra 6ptimamente cautelada.
Adicional a la anterior versién contamos con el modulo de NOMINA donde se
liquidaran todos los factores prestacionales a cada uno de los empleados,
generando los informes y consultas mas importantes.
FINANCIERO

= Contabilidad

= Cuentas por Pagar

= Cuentas por cobrar

» Tesoreria
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OPERATIVO

Facturacion y Ventas
Inventarios

Compras

Activos Fijos

Activos Fijos Contables
Produccion

Servicios y Mantenimiento
Proyectos
Presupuestos
Amortizaciones
Importaciones
Mercadeo

CRM

MODULOS ADICIONALES TIENEN COSTO APARTE
http://www.netsolin.com/Default.aspx?tabid=73
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ANEXO D. Formato de Identificacién de clientes

En cumplimiento de lo dispuesto por la DIRECCION DE IMPUESTOS Y
ADUANAS NACIONALES mediante circular externa No. 0170 de 10/10/02,y el
decreto 2883 de 2008 del MINISTERIO DE HACIENDA Y CREDITO PUBLICO,

les solicitamos diligenciar completamente este formulario y entregarlo en nuestras

oficinas.

Inicial:

Modificacién:

Fecha:

1. Nombres y apellidos o
Razo6n Social

2. Identificacion NIT.

3. Direccién Real Verificar
Que Corresponda A La
Ultima Actualizacion Del

Rut; Sino Actualizar (Sede

6. Pag. Web y Direccidn

Principal Y Sucursales) 4.Telefono 5. Fax Electrénica
7. Apellidos y Nombres
Representante(s) Legal(es) | 8. Identificacion 9. Direccién

10. Apellido y Nombre de
Socios o0 miembros Junta

11.
Identificacion

12. Direccién

13. 15. Principales
Principales 14. Posicion destinos / 16. Valor aproximado de las
productos arancelaria origen operaciones

17. Apellidos y Nombres
de las Personas que
realizan las operaciones
de Comercio 168
Exterior

Identificacion

18.

19. Mail / Tel / Cel.

20. Apellidos y Nombres
de las Personas que
realizan reembolso o

Identificacion

21.

22. Mail / Tel / Cel.
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reintegro de divisas

23. Actividad Econémica ( Describa
brevemente la actividad econémica
principal de la empresa) 24. Capital Registrado

25. Origen de los recursos ( Describa brevemente el origen de los recursos con que
desarrolla las operaciones de comercio exterior)

27. Producto 28. No.
26. Banco financiero Referencia 29. Sucursal

31.
30. Nombre Actividad | 32. Direccién | 33. Ciudad 34. Teléfono

w
R

35. Compaiiia 36. Tipo de Poliza | Vigencia 38. Monto por $

38. Restricciones:

Favor adjuntar: Certificado de Existencia y Representacién Legal no mayor a 3 meses /
Copia del RUT / Copia del documento de Identidad del representante legal.

Declaro bajo la gravedad de juramento Obrando de manera voluntaria que la informacién
suministrada en este formulario concuerda con la realidad y dando certeza de que todo lo
aqui consignado es cierto, yo el firmante portador de la cedula de ciudadania indicada en
este formulario Con el propésito de dar cumplimiento a lo sefialado al respecto en la
circular externa 0170 de 2002 expedida por la Direccién de Impuestos y Aduanas
Nacionales, Ley 190 de 1995 (Estatuto Anticorrupcion) y demés normas legales
concordantes para el desarrollo de operaciones de Comercio Exterior. Realizo la siguiente
declaracion de fondos a AGENCIA DE ADUANAS COEXNORT S.A. NIVEL 1 .1. Tanto mis
actividades como mi profesion, oficio y actividad econémica son licitos y los ejerzo dentro
de los marcos legales. 2. Los recursos con los cuales realizd operaciones de comercio
exterior provienen de lo descrito en la casilla “ORIGEN DE FONDOS” de este formulario. 3.
Declaro que estos recursos no provienen de ninguna actividad ilicita de las contempladas
en el Cédigo Penal Colombiano o en cualquier norma que lo modifique o adicione. 3. No
admitiré que terceros efectien en mi nombre operaciones de comercio exterior con fondos
provenientes de las actividades ilicitas contempladas en el Cédigo Penal Colombiano o en
cualquier norma que lo modifique o adicione, ni efectuaré transacciones destinadas a tales
actividades o a favor de personas relacionadas con las mismas. 4. Declarado que poseo la
CAPACIDAD FINANCIERA para realizar las operaciones de comercio exterior y que soy
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conocedor de las obligaciones CAMBIARIAS y TRIBUTARIAS sobrevinientes de dichas
operaciones. 5. En el caso de infraccion de cualquiera de los numerales contenidos en este
documento, eximo a AGENCIA DE ADUANAS COEXNORT S.A. NIVEL 1.. de toda
responsabilidad que se derive por informacion erronea, falsa o inexacta que yo hubiere
proporcionado en este documento o de la violacién del mismo. En constancia de haber
leido, entendido y aceptado lo anterior firmo el presente documento.

Ademas de ello, autorizo a AGENCIA DE ADUANAS COEXNORT S.A. NIVEL 1 a realizar
las consultas y los reportes necesarios ante las entidades de control correspondientes

Firma del

Representante

Legal: Sello: Huella
Nombre

Cc

La informacion y documentacién entregada por el cliente es de caracter confidencial
y sera de conocimiento de Agencia de Aduanas Coexnort S.A. nivel 1y de la Dian en
caso de ser requerida.
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ANEXO E. Mandato especial de representacion

Ciudad y fecha,

Sefiores

Direcciones de Gestion, Direcciones Seccionales de Aduanas,

Direcciones Seccionales delegadas y demas dependencias de la

Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales - DIAN

Ministerio de Comercio, Industria y Turismo

Autoridades en General

Ref.: Mandato aduanero

Identificacion del Mandante

Identificacion del Mandatario
(Agencia de Aduanas)

Raz6én Social:

NIT:

Domicilio principal:

Respetados sefiores:

Las partes arriba identificadas hemos celebrado un CONTRATO DE MANDATO,
en virtud del cual EL MANDANTE confiere mandato aduanero a la AGENCIA DE
ADUANAS COEXNORT SA NIVEL 1, para que esta adelante en nombre de aquel

todas las gestiones de indole aduanero que sean necesarias en relacion con las

mercancias de EL MANDANTE.

EL MANDANTE concede a la AGENCIA DE ADUANAS las siguientes facultades:

1. Presentar en nombre y representaciéon y por cuenta de EL MANDANTE

declaraciones de Importacién, de Exportacién o de Transito Aduanero, en todas
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sus modalidades, incluyendo todos los tramites aduaneros inherentes y conexos
gue se adelanten ante la DIAN.

2. Declarar las mercancias segun los documentos e informaciones aportados por
EL MANDANTE, los cuales deben reflejar la verdad completa y exacta de la
transaccion internacional. La AGENCIA DE ADUANAS no debera reconocer
fisicamente la mercancia antes de declararla, a menos que EL MANDANTE le dé
instrucciones previas de hacerlo y pague a la AGENCIA DE ADUANAS las tarifas
por esta actividad y los gastos en que se incurra.

3. Clasificar arancelariamente la mercancia, segun su leal saber y entender, con
base en los documentos e informaciones aportados por EL MANDANTE. No
obstante, si EL MANDANTE informa a la AGENCIA DE ADUANAS una posicién
arancelaria, o la mercancia ya estd clasificada en los documentos que EL
MANDANTE entregue a la AGENCIA DE ADUANAS (registro o licencia de
importacion, certificado de origen, etc.), la AGENCIA DE ADUANAS debera
obligatoriamente clasificar y declarar la mercancia en esa posicion arancelaria, sin
responsabilidad alguna por parte de la AGENCIA DE ADUANAS vy bajo la
completa responsabilidad de EL MANDANTE.

4. Realizar las siguientes gestiones en nombre y representacion y por cuenta de
EL MANDANTE: notificarse de actos administrativos, incluyendo liquidaciones
oficiales de correccién; presentar peticiones; hacer reclamos; solicitar y recibir
devoluciones; solicitar liquidaciones oficiales de correccion; solicitar clasificaciones
arancelarias generales; solicitar inspecciones aduaneras, traslados, introducciones
y salidas de mercancias hacia y desde zonas francas; localizar y relocalizar
mercancia en puertos; firmar declaraciones de valor; solicitar embarques,
cabotajes, continuaciones de viaje; retirar cualquier mercancia de las zonas
primarias aduaneras una vez obtenido el levante, o autorizar el retiro y entrega a
terceros transportadores, pero sin asumir ninguna responsabilidad por el
transporte; y, en general, adelantar todos los tramites contemplados en la
legislacion aduanera que sean requeridos por el mandante y deban ser realizados
a través de una AGENCIA DE ADUANAS.
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Este mandato tiene alcance nacional y es conferido a la AGENCIA DE ADUANAS
como persona juridica, la cual podra ejercerlo en cualquier jurisdiccion aduanera
en que esté autorizada, a través de cualquiera de sus agentes y/o auxiliares
aduaneros debidamente inscritos ante la DIAN.

En reciprocidad, EL MANDANTE se obliga expresa e irrevocablemente a:

a) Pagar todos los tributos aduaneros, derechos aduaneros, intereses, sobretasas,
gravamenes y demas impuestos que se generen 0 causen por la importacion,
clasificacion, transito aduanero o declaracion de las mercancias importadas por
EL MANDANTE, ya sea que se liquiden privadamente en el proceso de
nacionalizacion o en posteriores liquidaciones oficiales de correccion, notificadas a
EL MANDANTE o a la AGENCIA DE ADUANAS. Si la clasificacion arancelaria
fue realizada exclusivamente por la AGENCIA DE ADUANAS, esta respondera
por las sanciones consecuenciales, pero EL MANDANTE seguira obligado a
pagar la diferencia de tributos aduaneros, derechos aduaneros, sobretasas,
gravamenes y demas impuestos que reclame la DIAN.

b) Entregar con suficiente antelacion a la AGENCIA DE ADUANAS la
documentacion e informacion completas, veraces, exactas, legibles, libres de
enmendaduras, tachones o repisados, que llenen los requisitos legales y que sean
necesarias para que la AGENCIA DE ADUANAS adelante las gestiones
encomendadas, especialmente en lo relacionado con el valor, clase de mercancia,
descripcion de la mercancia, seriales, cantidad, posicion arancelaria y tratamientos
preferenciales.

c) Pagar las sanciones, rescates, multas, etc., que se impongan por razones
imputables a EL MANDANTE, incluyendo inexactitudes, errores, deficiencias,
omisiones o defectos formales de los documentos e informaciones que entregue a
la AGENCIA DE ADUANAS. Si la AGENCIA DE ADUANAS es sancionada por
tales deficiencias, EL MANDANTE se obliga a salir en defensa de la AGENCIA
DE ADUANAS y a asumir el pago correspondiente.

d) Mantener indemne y resarcir plenamente a la AGENCIA DE ADUANAS en

caso de que esta sea sancionada, se le cobren tributos aduaneros o se haga
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efectiva una pdliza constituida por ella, debido a irregularidades o insuficiencias,
omisiones o defectos formales en los documentos o informacion aportada por EL
MANDANTE, incluyendo el certificado de origen, asi como por por cualquier
reclamacion, investigacion o requerimiento relacionado con el valor de las
mercancias. Si la AGENCIA DE ADUANAS es sancionada por tales deficiencias,
EL MANDANTE se obliga a salir en defensa de la AGENCIA DE ADUANAS y a
asumir el pago correspondiente.

El presente mandato es oneroso. Las condiciones comerciales que se han
pactado entre los contratantes figuran en documentos separados que hacen parte
integral del presente mandato.

Este mandato estara vigente por un término de un (1) afio. A la expiracién de este
plazo, se renovara automaticamente por lapsos iguales. Sin embargo, las partes
estan en libertad de dejarlo sin efecto por mutuo acuerdo o segun lo que pacten

entre ellas.
Bajo la gravedad del juramento, las personas naturales que suscribimos este
documento declaramos que contamos con las facultades suficientes para obligar a

las compafias que representamos en los términos de este mandato.

Se suscribe en la ciudad de , el dia:

EL MANDANTE:

(Razon social del cliente)
(Nombre)

Cédula de Ciudadania

(Cargo)
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Ciudad. Fecha

Sefiores

SOCIEDAD PORTUARIA REGIONAL DE CARTAGENA SA / CONTECAR S. A/
MUELLES EL BOSQUE.

Cartagena

Ref. Mandato para Representacion en tramites aduaneros y retiro de Mercancias

Yo, identificado con la cedula de ciudadana
Numero de en mi calidad de Representante
legal de la Sociedad con
Nit , con domicilio principal en la ciudad de

por medio del presente escrito otorgo MANDATO ESPECIAL
AMPLIO Y SUFICIENTE a la AGENCIA DE ADUANAS , con
certificado de autorizacion segun Decreto _ y demas complementarios, con

codigo de operacion ____y con Nit:

Autorizamos para, que ante estas dependencias representen nuestros intereses
en el manejo de todo lo relacionado con la exportacion 6 Importacion de nuestras
mercancias, transitos aduaneros, reembarques o similares que se realicen en
nuestro nombre, quedando por tanto facultados para presentar y suscribir las
respectivas declaraciones, firmas a certificados de origen 0 registros de
importacion ante el Mincomex, pagar impuestos, atender inspecciones, presentar
recursos, recibir, entregar y retirar mercancias.
También esta facultado para designar la empresa transportadora para el retiro de
las mercancias de importacién. Asi como disponer lo concerniente a su
almacenamiento, solicitar la aplicacion de cualquier régimen aduanero y en
general desarrollar todas las actuaciones que ante las autoridades sean
necesarias para el mejor manejo de nuestros intereses.
Cordialmente,

MANDANTE

Representante Legal
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ANEXO F. Poder de representacion en VUCE. Ventanilla Unica de Comercio

Exterior.

Ciudad de , de del 2010

Seriores:

GRUPO OPERATIVO

MINISTERIO DE COMERCIO, INDUSTRIA Y TURISMO

Ciudad

REF. PODER DE REPRESENTACION EN VENTANILLA UNICA DE COMERCIO
EXTERIOR.

Declaro bajo la gravedad de juramento que yo, , identificada (0)
con Cédula No....................., de ..............., en su calidad de Representante
Legal de la empresa .........ccoovevviiiiiiiiiiiiiiiininans , con NIT. No................ ,
confiri6 poder especial a la Sra.: con cédula No.
Representante Legal de la empresa AGENCIA DE ADUANAS

. NIT. , codigo de registro No , para que en su

nombre se tramitan las solicitudes de registros, certificados de origen y licencias
de importacién ante la Ventanilla Unica de Comercio Exterior - VUCE. Asi mismo,
declaro que el representante legal de la empresa otorgante, suscribio y acepto las
condiciones de uso para el acceso a los servicios de la VUCE y suministro el
correo electrénico para el envio de su “usuario” y “contrasefa”.

DATOS DEL NOMBRE EMPRESA:
NOMBRE:

DOMICILIO PRINCIPAL:
TELEFONO, FAX Y CIUDAD:
PERSONA ENCARGADA:
DIRECCION ELECTRONICA:

Atentamente, Acepto:
REPRESENTANTE LEGAL AGENCIA DE ADUANAS
C.C. NIT.

Condiciones de Uso VUCE (Ventanilla Unica de Comercio Exterior)
Para el acceso a los servicios del sistema de VUCE (Ventanilla Unica de Comercio

Exterior), es necesario que el Importador o Exportador cuente con un usuario y
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contrasefla para identificarse ante el sistema; ésta es asignada por el
MINCOMERCIO y enviada via correo electronico, la cual se advierte, es de
caracter personal e intransferible y en tal virtud el usuario se hace responsable por
el buen uso del acceso creado para su cuenta.

Al recibir esta contrasefia para el acceso al aplicativo informético de la Ventanilla
Unica de Comercio Exterior — VUCE, el usuario acepta que es para Su uso
personal e intransferible; que la informacién a la que tiene acceso en el sistema
sera utilizada exclusivamente para cumplimiento de sus obligaciones de comercio
exterior, que los tramites realizados en el aplicativo informatico de la Ventanilla
Unica de Comercio Exterior — VUCE con su clave de acceso, son de su entera
responsabilidad y que estd informado de las condiciones de acceso y
manejabilidad del mismo.

Para todos los efectos el usuario:

1. No permitira a otra persona usar su cuenta

2. Es de obligatorio cumplimiento por parte del usuario solicitar de forma escrita al
Administrador del sistema el bloqueo o la desactivacién inmediata de su cuenta de
acceso cuando ya no necesite mas hacer uso del sistema.

3. Una vez ingrese al sistema de la VUCE debera ser cambiada la contrasefia de
manera inmediata, por razones de seguridad.

4. Al momento de registro usted deberd suministrar una cuenta de correo
electronico valido, para el envio de mensajes de datos sobre el estado o
radicacion de sus tramites; por lo tanto el usuario se compromete a consultarla
frecuentemente y a mantenerla con disponibilidad asi como el perfil que se le
asigne en el sistema de informacion de la VUCE.

5. Cualquier cambio en los datos basicos del usuario, este tiene la obligacion de

comunicarlos a la entidad inmediatamente.
El MINCOMERCIO se reserva el derecho de bloquear el acceso o eliminar

cualquier material que sea accesible o transmisible a través del servicio, que de

acuerdo con las politicas de uso la entidad considere que sea inapropiado,
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inmoral, ilegal o potencialmente perjudicial para otros o que puedan perjudicar a la

entidad.

Con la suscripcién del presente documento, el usuario deja constancia de la
recepcion de la contrasefia de acceso y de la aceptacion de las condiciones aqui
establecidas. El uso indebido o la violacién de las condiciones de manejo tanto del
aplicativo informatico como de la contrasefia de acceso aqui asignada acarrearan
la imposicion de las sanciones legales establecidas en la normatividad colombiana
que regula la materia por parte de la entidad competente.

RUT (Registro Unico Tributario)

Firma de Aceptacion

Nota: El acceso y uso de los mensajes de datos, el comercio electronico y las
firmas digitales se encuentran reglamentado por la ley 527 de 1999 y su Decreto
Reglamentario 1747 de 2000. Su observancia asi como de las demas normas
legales vigentes que regulan la materia y de aquellas que las modifiquen, aclaren
o adicionen es de obligatorio cumplimiento por parte de los usuarios del aplicativo
informatico de la Ventanilla Unica de Comercio Exterior — VUCE. El incumplimiento
de las disposiciones alli descritas conllevard la imposicion de las sanciones
legales por parte de la autoridad competente.
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CIRCULAR EXTERNA 076-
BOGOTA, NOVIEMBRE 11 DE 2005.

SENORES : USUARIOS Y FUNCIONARIOS MINISTERIO DE COMERCIO
INDUSTRIA'Y TURISMO

ASUNTO : VENTANILLA UNICA DE COMERCIO EXTERIOR — VUCE

Para su conocimiento y fines pertinentes, de manera atenta se informa que de
acuerdo con lo establecido en la circular externa 057 de 2005, los importadores
gue autoricen a las SIAS o a un apoderado especial para que realicen los tramites
de importacién ante la VUCE, seran registrados ante el grupo operativo o ante las
direcciones territoriales o puntos de atencion.

Con el fin de facilitar su registro, los importadores indicaran en el poder, que
autorizan a la SIA o al Apoderado Especial para que los registren ante la VUCE, y
firmen el documento de condiciones de uso y compromisos como usuarios del
sistema, informando alli mismo su direccion electrénica a la cual se le enviara el
USUARIO y la CONTRASENA, para el acceso al sistema.

El poder mencionado debe contener la presentacion personal ante Notario Publico
de acuerdo con lo establecido en el articulo 10°. de la Resolucion 001 de 1995, del
Consejo Superior de comercio Exterior.

A través del centro de llamadas: 5242015 en Bogota o 01900-3310021 en el resto
del pais, se atenderan las inquietudes relacionadas con el tema.

Los problemas técnicos sobre transmision de datos se atenderan en el teléfono
6067676 extension 1325.

Cordialmente,

RAFAEL ANTONIO TORRES MARTIN
Director de Comercio Exterior

Ministerio de Comercio Industria y Turismo

211




ANEXO G. Certificado de origen

TRATADO DE LIBRE COMERCIO CELEBRADO ENTRE
LOS ESTADOS UNIDOS MEXICANOS, LA REPUBLICA DE COLOMBIA
Y LA REPUBLICA DE VENEZUELA
CERTIFICADO DE ORIGEN
(Instrucciones al Reverso)
Llenar a méquina o con letra de molde. Este documento no serd valido si

presenta alguna raspadura, tachadura o enmendadura

1. Nombre y Domicilio del]2. Nombre y Domicilio del]3. Nombre y Domicilio del
Exportador: Productor: Importador:

Numero de Registro Fiscal: Numero de Registro Fiscal: Numero de Registro Fiscal:

4. Numer | 5. Clasificac | 6. Descripcion de (los) bien(es) 7.Criterio  |8.Valor |9.Otras
o} y i6n paratrato| de Instanci
fecha arancelari Preferen Conteni| as
de a cial do
factura Region
(s) al

10.Declaro bajo protesta de decir verdad que:

-La informacion contenida en este documento es verdadera y exacta, y me hago responsable de
comprobar lo aqui declarado. Estoy consciente que seré responsable por cualquier declaracion falsa u
omision hecha o relacionada con el presente documento.

-Me comprometo a conservar y presentar, en caso de ser requerido, los documentos necesarios que
respalden el contenido del presente certificado, asi como a notificar por escrito a todas las personas a
quienes haya entregado el presente certificado, de cualquier cambio que pudiera afectar la exactitud o
validez del mismao.

-Los bienes son originarios y cumplen con los requisitos que les son aplicables conforme al Tratado de
Libre Comercio celebrado entre Los Estados Unidos Mexicanos, la Republica de Colombia y la Republica
de Venezuela, y no han sido objeto de procesamiento ulterior o de cualquier otra operacion fuera de los
territorios de las Partes, salvo en los casos permitidos en el articulo 6-12 del Tratado.

-Este certificado se compone de hojas, incluyendo todos sus anexos.

Firma: Empresa:

Nombre: Cargo:

Fecha: Teléfono: FAX:

Observaciones:

12.Validacion del certificado de origen (EXCLUSIVO PARA USO OFICIAL)
(ciudad, pais, fecha, nombre, firma vy sello)
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TRATADO DE LIBRE COMERCIO ENTRE LOS ESTADOS UNIDOS
MEXICANOS, LA REPUBLICA DE COLOMBIA Y LA REPUBLICA DE

VENEZUELA

INSTRUCTIVO PARA EL LLENADO DEL CERTIFICADO DE ORIGEN

Con el propésito de recibir trato arancelario preferencial, este documento

debera ser llenado en forma legible y en su totalidad por el exportador del bien y

el importador debera tenerlo en su poder al momento de formular el pedimento

de importacion. Cuando el exportador no se el productor del bien, debera llenar

y firmar este documento con fundamento en una declaracion de origen que

ampare el bien, llenada y firmada por el productor del bien. Favor de llenar a

maquina o con letra de molde.

Para los efectos del llenado de este certificado de origen, se entendera por:

Bien:

Cualquier mercancia, producto, articulo o materia.

Numero de Registro Fiscal:

Partes

Tratad
(oK
Export
ador:

Import
ador:

Campo
N°. 1:

En los Estados Unidos Mexicanos; la clave del registro federal de
contribuyentes (R.F.C.)

En la Republica de Colombia, el numero de identificacion tributaria
(N.L.T.).

En la Republica de Venezuela, el registro de informacién fiscal (R.1.F.)
Los Estados Unidos Mexicanos, la Republica de Colombia y la
Republica de Venezuela.

El Tratado de Libre Comercio celebrado entre los Estados Unidos
Mexicanos, la Republica de Colombia y la Republica de Venezuela.

Un exportador ubicado en territorio de una parte, desde la que el bien
es exportado quien, conforme al Capitulo VII del Tratado, esta
obligado a conservar en territorio de esa parte, los registros a que se
refiere el Articulo 7-06 (1) del Tratado.

Un importador ubicado en territorio de una parte, hacia la que el bien
es importado, quien, conforme al Capitulo VII del Tratado, esta
obligado a conservar en territorio de esa parte, los registros a que se
refiere el Articulo 7-06 (3) del Tratado.

Indiqgue el nombre completo, denominacion o razén social, domicilio
(incluyendo ciudad y pais), numero de teléfono, fax y el nimero de
registro fiscal del exportador.
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Campo
N©°. 2:

Campo
N°. 3:

Campo
N°. 4:
Campo
NO. 5:

Campo
N°. 6:

Campo
No. 7:

Indiqgue el nombre completo, denominacion o razén social, domicilio
(incluyendo ciudad y pais), numero de teléfono, fax y el nimero de
registro fiscal del productor. En caso de que el certificado ampare
bienes de mas de un productor, indique la palabra “diversos” y anexe
una lista de los productores, indicando para cada uno de ellos los
datos anteriormente mencionados y haciendo referencia directa al bien
descrito en el campo 6. Cuando se desee que la informacion
contenida en este campo sea confidencial, podra sefialarse de la
siguiente manera: "disponible a solicitud de la autoridad competente”.
En caso de que el productor y el exportador sean la misma persona,
indique la palabra "mismo”.

Indiqgue el nombre completo, denominacion o razén social, domicilio
(incluyendo ciudad y pais), numero de teléfono, fax y el numero de
registro fiscal del importador.

Sefiale el numero y fecha de la factura de los bienes.

Declare la clasificacion arancelaria a seis digitos que corresponda en
el Sistema Armonizado a cada bien descrito en el campo 6. En caso
de que el bien esté sujeto a una regla especifica de origen que
requiera ocho digitos de conformidad con el anexo al articulo 6-03 del
Tratado, debera declararse a ocho digitos la clasificacion arancelaria
gue corresponda en el pais a cuyo territorio se importa el bien.
Proporcione una descripcidon completa, cantidad y unidad de medida
de cada bien, incluyendo el nimero de serie, cuando este exista. La
descripcion debera ser suficiente para relacionarla con la descripcion
contenida en la factura, asi como con la descripciéon que corresponda
al bien en el Sistema Armonizado. Cuando el bien descrito haya sido
objeto de un “criterio anticipado” indique el nimero de referencia y
fecha de emision del criterio anticipado.

Indique el criterio aplicable (de la A a la G) para cada bien descrito en
el campo 6. Para poder gozar de las preferencias arancelarias
sefialadas en el programa de desgravacion, cada bien debera cumplir
con alguno de los siguientes criterios. (Las reglas de origen se
encuentran en el capitulo VI y en el anexo al articulo 6-03 del
Tratado); salvo en los términos de lo dispuesto en los Articulos 4-05 y
6-19 en cuyo caso se aplicara la Resolucion 78 del comité de
Representantes de la ALADI.
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Criterios para trato preferencial:

A.

B.

)

i)

G.

Sea un bien obtenido en su totalidad o producido enteramente en
territorio de una o0 ambas Partes,
sea producido en el territorio de una o mas Partes a partir
exclusivamente de materiales que califican como originarios de
conformidad con el capitulo VI del Tratado,
sea producido en el territorio de una o mas Partes a partir de
materiales no originarios que cumplan con un cambio de
clasificacion arancelaria y otros requisitos, segun se especifica en el
anexo al articulos 6-03 y se cumplan las demas disposiciones
aplicables del capitulo VI del Tratado;
sea producido en el territorio de una o mas Partes a partir de
materiales no originarios que cumplan con un cambio de
clasificacion arancelaria y otros requisitos y el bien cumpla con un
requisito de valor de contenido regional, segun se especifica en el
anexo al articulo 6-03 del Tratado y se cumplan las demas
disposiciones aplicables del capitulo VI del Tratado.
sea producido en el territorio de una o mas Partes y cumpla con un
requisito de valor de contenido regional, segun se especifica en el
anexo al articulo 6-03 del Tratado y se cumplan las demas
disposiciones aplicables del Capitulo VI del Tratado; o
excepto para los bienes comprendidos en los capitulos 61 al 63 del
Sistema Armonizado, el bien sea producido en el territorio de una o
mas Partes, pero uno o mas de los materiales no originarios
utilizados en la produccion del bien no cumplan con un cambio de
clasificacion arancelaria debido a que:
el bien se ha importado a territorio de una parte sin ensamblar o
desensamblado, pero se ha clasificado como un bien ensamblado de
conformidad con la Regla General 2(a) del Sistema Armonizado; o
la partida para el bien sea la misma tanto para el bien, como para sus
partes y esa partida no se divida en subpartidas o la subpartida sea la
misma tanto para el bien como para sus partes; siempre que el valor
de contenido regional del bien, determinado de acuerdo con el articulo
6-04 del Tratado no sea inferior al porcentaje establecido en el anexo
al articulo 6-03 6 en el articulo 6-18 del Tratado, y se cumplan las
demas disposiciones aplicables del capitulo VI del Tratado.
Sea un bien comprendido en los Anexos 1y 2 del Articulo 4.02 o un
bien a los que se hace referencia en el parrafo 1 del Articulo 6-19
gue cumpla con las reglas de origen establecidas en la Resolucion
78 del Comité de Representantes de la ALADI. A este criterio no se
le aplican las disposiciones del Articulo 6-03 del Tratado.
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Campo
N°. 8:

Campo
N°. 9:

Campo
N°. 10:

Campo
N°. 11:

Campo
N°. 12:

Para cada bien descrito en el campo 6, cuando el bien esté sujeto a
un requisito de valor de contenido regional (VCR), indique "VT"
cuando el valor de transaccion del bien haya sido calculado de
conformidad con los principios de los articulos 1 y 8 del Cédigo de
Valoracion Aduanera. En cualquier otro caso indique "NO".

Si para el célculo del origen del bien se utilizé alguna de las otras
instancias para conferir origen, indique lo siguiente: "DMI" para de
minimis, "MAI" para materiales intermedios. "ACU" para acumulacion
y "BMF" para bienes y materiales fungibles. En caso contrario,
indique "NO".

Este campo deberé ser llenado, firmado y fechado por el exportador,
su representante legal o apoderado. La fecha debera ser aquella en
que el certificado se lleno y firmé.

Este campo deberd ser llenado en caso de existir alguna
observacion por la autoridad competente de la Parte exportadora o
bien, por el exportador.

Este campo debera ser llenado por la autoridad competente de la
Parte exportadora.
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ANEXO H. Ticket obligatorio exigido por DIAN

Fabricante: Manufacturera de Calzado San
Rafael S A.de CV
Importador: Comercializadora DI.PIE S.A.S

NIT: 900.265.158-1
Registro SIC: 25111
Hecho en: México
Capellada: Cuero
Suela: PU.Poliuretano
Forro: Textil

Cada par de calzado debe llevar esta etiqueta informativa como requisito de la

DIAN para la venta al consumidor final.
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ANEXO I. Formato de Declaracion de Importacion

MEFUSLIGH DE COLDMELS,

e

DIAN

L T

Declaracion de Importacion

Privada

w1 1]

Lea cuidadosamente |as instrucciones

|
El contrabando es contra todos ‘

£. Numero de idenificacion Tributara (M) & D4 11.Apsildos y nombres 0 mzin socal
§||||||||||||||
13. Direccidn 1E. Teéfono A2.Cod. Direccidn | 16. Cad. | 17. Cdd Cudad?
! sacoonal Dpio. | Municpio
[
24. NOmero de ldentficacion Tributaria (MIT) 25 D4 25 Razdn sodal del dedlaranie autorizado 7. Tpa | 25. Cod. Usuario
; s
i 28, Nimen documento de idendficacion 3. Apedidos ¥ nombres
. Ciaze | 32 Tipo deciaracion 33, Cad| 34. No. Formuiana anteror 5. Afo Mes Dl |36 Cod. Dimcr |37, Declaracion e exportcion 38 Ao Mes  Dia |35 Cod. Dineccion|
Secrional secchonal
I || = L
EIM.LWW 41. Cod. Depdsiio | 42 Manifiesio de canga 43, Fecha de legada 44 Docgmenio de transporte 45 Alg Mes. Dia
22 merTan
Mo, AARA I (L I oo | o | I |
45 Nombre exportador 0 provesdor en & erierior &7 Cludad 48. Cod. Pals
eyportador
43, Dreccion EXpOMSOor o ProvEsdon en & extenior |5|:|.Emal
E1. Mo de fachua 52 ARe  M=s  Dia |53 Cod Pais (54 Cad Modd 55 Cadigo |S5. Dol desine] 57. Empress ransportadon 58 Tesadecambio §  ovs.
| procederncia |ranspore |de bandera |mencancia
£5. Bubparton Fancsiana (S0 Codigo B1. Comgn B2 Cod. Mooaldsd B3 Mo. Cuoms| B4 Walor cuots UsD &5. Penodicond del 66 Cod. Fals 7. Coal. Azusmio
(COMplsTEmAD | SURSMETANC Omeses pago de |3 cuot origen
68. Forma oe pago | 63. Tipo d= | 70, Cad Fak | 71, Frso bnao kgs. dems: [ 72 Peso neto kg oems. | 73 Cadigo [ 74 No. Bukcs [75. Subparsdas| 75 Cod. Unidad | 77. Cantidad acmes
gz i3 Mponackn | Imporacon | comor emoaie fzca
| | |
TH. visior FOB UED TS, aor febes LISD:
Total a) oon scta Total Hquidado dolare:
Conpegis % Eane Total liquidada pscoc 8] w i i
BO. vaior seguITs USD &1, Wiior otnos gRstos LS| [ Arance] 82 = 13 55 EH
LA a7 ] o5 Ao T
B2 Bumaioria o= Neses, £3. Ajuste vaior USD
L - Sahvaguardia 102 103 0 105 4mg|
Dierechos. 07| 108 03
B4 Valor aduana USD | B5. Cad. DErEchos
: [Reg. | 5. Humen 112 13 114
Eancign 17| 118 113
B7. Cod. | B8.Afio | B3 Frograma bo. | S0 Cod imemo S Resrate: [ 122 13
oficna o] products
Total | 125

S1. Descripdion de (s mensanclxs (MO Inde i descripdon de las mertancias o mportar con i sefiaiygo en & aance] de S0umnas &N 0 bR anCEN - NCU mans, Jenaies ¥ o).
Sl campo es comange 3 ]

127 walor pagos anieriorss

128. Rediba oficll de= page amernor No.

28 Feom | | wu | oo |

130. Espacio resenvado DIAN - Arhackon adusnem,

131. Espacio resenvado uso exdusive Minksieno de Relaciones Exferiones

132 No. Areptacion dedaraciin

133 Fecha

134, Levantz No. 135 Fecha Firma funcionaro responsabie 136. Nombre
137.C.C. No.
Firma deciamnmte S57. Espache axclusivo para &l sello
0 |a sntidad recaudatora 200, o $ |

Coloque = timbre de Is maguina
regisiradora al dorso de esie formularo

996, ESpacic para & cheshve o 13 entdad recaudsor
(M= e adtesv)

2011409
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ANEXO J. Manifiesto de carga

LOGO EMPRESA
TRANSPORTADORA

RERCLLC OM HARIL TACIDN GC2000 DE Wayn 2001
Minksicro de Transparie

MANIFIESTO DE CARGA

R
I LI,

SO0 G
Lk EBFRL A

SO0 50 HURCT: D
SURAECYT WD

Forvend ikl B MTRANGRORTE ho TOAITT O 55 deukbel e 2000
HANGES ALTOR ZAD

[ [EXwT] Dt B 10 1 [ [EXwong |
| O I | ONIGEN CELVIAE 1 | DESTING [ et ol vl |
DATOE CEL WVEHICULD
ALAGA | WARCSE LNEA Le REPOTERE ADC & SCAC Me cg.on TIFD CARASCEA 4

[
ARMISTHAC RACIGHA. 56 EARAR Me COMFIR PEAC Rl POLIFA SOLT He COMEARI S BOAT FIRDL SFWIRENGLSUE
PREZIETAR D DEC 3C SENTIFICACIOM He TELEFDRD CIUCAD
TEMEDER DEC E DENTIFICACION He TELEFDRD CluCaD
SOHDWCTIN 00T 3E SEATIFIGACIAN Mo GaT
DATOS OE L MERCANCIA TRANSFORTADN,
foamese | rees [T ans renre PrIry— eariee
DWTOE DE LOE FLETES BEGURD DE
- - HERACARCLL CESERWACIINES
ALOR TOTAL FLETE ¥ AR L A P
CrimagUmaR el ks W s e
RETERCICA EH LA FLENTE
¥ T e T e—E T
OTROS DESCUENTOS DELEY | § o218
= T e e————— AGEROW BT LA POLER
FLETE NETOD
1 O - JULED - 2007
NALEIR ANTIZIPD L D PROQANTE O CA4SAC S0
YALOR S0BREARTICIFO 5
WENLOIH TENLAL DL FLE T2 EN LE THAS: [Sorforms o e Ley)
OTROS DEECUENTOS H

YALOR FALTAMTE {21 AFLICA| 5

HETO & PaGaR 1

P ¥ ISELL T AT THAZRIE. (078 LA BRI THES

FIFS, CEDULA Y HUELLA PO IS TAT D A0 SOrD ST,
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ANEXO K. Factura de nacionalizacion

REFUBLICA DE COLOMBIA

\,5, D I A N Factura de Nacionalizacién Privada

[ e ——

1. Af 2. Concepio ED

4. Nimero de formulario

El contrabando es contra todos

Lea cuidadosamente |as instrucciones

6. Niimero de Identificacin Tributaria (NIT) 6. DV 7. Primer apeliido 3. Segundo apellido.
-
$8 ] !
23| 11. Razbn social
o
i 24, Tpode 25. Numero documento de identificacion 28. DV.| 27. Apellidos y nombres o razon social
g H [ Y O | ‘
n§ 28 Direccidn 20 Cbd_ |30 Céd Ciudad]|
= Dpto. Municipio
s "N ! L
31, Céd. Direccién | 32. Céd. Tipo| 33. No. Formulario antesior 34. Ao Mes Dia | 35. No.Factura comercial , %.Afc  Mes Dia
seccional fackura ~ |
I [
37. Cod. Dpto. 38. Cod. Ciudad 32. Cadigo modo de p 40. Empresa 41.Fecha Afio Mes Dia
desting desting de envio
| L
42.No. D e 44.Subparida | 45.Cod.| 46.Cod. | 48, canticad | 553 | 50. valor unitario
Msimglificada de i - arancelaria Complem| Suplemen| . I?sic:a en aduana §
4
2
3
! o1 Vetor ol e o Arancel Ey'// }e\\m ~/ IVA. L Impuesto tnico a consume
= Valortotal en aduana 3 e 53 Valor [3) | Falor bae fravabie’s Arancel 55 Taria 7 56 Valor (3] 7 Tarta 58 \ialor (3)
T — -
2
3
‘ Salvaguarda Derachos antidumping
i 50, Base 60. % 1. Total liquidado 4. Total liquidado 65. Base 6% &7. Total liquidada
1 . A
2
3
Total arancel 68
Total | V A &
Impuesto ingreso de mercancias 70
9| Totalimpuesto dnico al consume "
8| Total VA a pagar 20na régimen especial Maicao. u‘ilua Manaure (69 -70) 7
2
Total LV.A_ a pagar puerto libre Sau’ﬂﬂﬁms Pio{&bnen ¥ - Santa Catalina (69 - T1) &)
Total salvaguardia / [
Total derechos L‘.cllpensalnnos . s
Total i 76

77 Valor pagos anteriores § |

997. Espacio exclusivo para e sello
de la entidad recaudadora 380. Pago total §

(Sume 88 +724

883%72)+ T4 £ 75470

206, Espacio para el adhesivo de la entidad recaudadora
Numero del adhesivo)

PRECIO MAXIMO DE
VENTA AL PUBLICO
$6.000

Cologue el timbre de la méquina
registradora al dorso de este formulario

2011414
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ANEXO L. Declaraciéon andina de valor

REFUBLICA DE COLOMBIA

3 DIAN

P iay—

Declaracion Andina del Valor

e Ui o gy, S Corirl vt

e (L]

El contrabando es contra todos

Lea cuidadosamente Ias instrucciones

4. Numero de formulario

B MNimero de ldentificacion Tributaria (NIT) 6. DV| 7. Primer apellido 8. Segunde apellido 8. Primer nombre L \\ 10. Otros ntyﬂ!y'es
a et
E Ll L |
2 |11. Razén sesial
E !
24 Cbal Direccbn secciona | 25. No. Declaracién de importacién 25, Fecha| I W J( 7 | 27/Tipo dediaracion ge impertacidn
28. Cod. Nivel 29 Especifique 30. Cod. Condicion| 31. Especifique 33. Fecha
comercial | ‘Vendedor
Shpradr [ T [ oo |
2 3 Cad Céd 38 Céd. 37 Condiciones 38, Lugar 38 cad,bsns 41 Fecha
& [Tj . Naturaleza Foma, de entrega pmoedenc
£ |8hcisn ™= deemnn’—l | |
? /
g 42. Tipo confrato o documento 43. Nimero contrato u otro documents 4?’"‘1*: del Dolmhq u otro documento | 48. Valor FOB total
47. Cod. | 48. Tipo de cambio 40, Fecha 50, Cod. [ 51. Tipo de cambio 53, Cod | 54. Tipo de cambio EE5. Fecha
Moneda Moneda ’—l_l_
e 57 Cixd_Topo [ 58, Especifque 58, Primer apellido 80. 3egundaap¢lm 1. Primer nombre 62 Otros nombres
i | 1 |
E 63. Razdn social 4. Direccion 65. Ciudad gﬁCod
H ais
5 Item &7. Nombre comercial 70. Clase 71. Modsio
]
il
<
i |
: |
70. Exi BO. . Tij B1. Existen condici L P
2 resm[—'gam‘7 IESI‘FKg:dIDﬂPD nql)srestacu&?‘eso ggten‘#l?;sﬂ gﬁere%x}:?sggﬁmncla
3 |
2 |86, Existen reversiones @ | 67, Existe vinculacion entre BB Cod, 91. Declaracion de importacion 02 Fecha
Z | vendedor? camprador y vendedar? wnedl
| No.
" Val eda de - S Valor da de
Determinacion del valor mo,;m d,:nm Determinacion del valor ladura::“::etishnh uso
al dolar al dolar
Precio neto segiin facura ??s’ﬂa"%f’?g'?r"é‘é"“ﬁmr@“”“““’ enelereior 4y 18
Pagos indirectos, descuentos refroactivos u ofros Sastos e rans) A s desde el lugar de embarque 17 118
§ Precio pagado o por pagar Gastos de carga, dascarga y manipulacin 12 150
E Sgwéslém corretajes, excepto |as comisiones de Sepuro 121 122
-E Emvases y embalajes Total adiciones 123
E Prestacionas en matenias primas y otros. (Gastos de entrega posteriores a la importacion 124] 125
E ':"jsd‘:swe';‘ss en heramientas. matrices 108 Gastos de construccidn, ammado, instalain,
5 manta] ¥ asistencia téenica, 126 127
g Prestaciones an insumcs y otros 107 raaizagns despuss de k3 importacian
| Prestacianes en ingenieria, creacitn, plans. ciros 109 Dierechos de aduana y ciros impuestos 128 1z
s Canones y derechos de Iieem:la Eepallas] 1M Irtereses 130 31
Producto de |2 revents, cesién o uslzaci i Otros gastos 132 22
de sianera directag 5, 112 113
/ N Total deducciones 134
Valor de transaccisn declarado 135
136. Algunos de los importes dedarades en las casillas 99, 111 y 113 tienen caricter provisional? | |
138. D.V. 139. Primer apeliido 140. Segundo apellido 141. Primer nombre 142. Otros nombres
| | |

997. Fecha de expedicion

L[]

2011416
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REFUSALICA DE COLOMAIA

io i mulisSscCH=
3&, D I A N Declaracion Andina del Valor e

Pagina:

4. Nimero de formulario

El contrabando es contra todos

Lea cuidadosamente |as instrucciones

Importador

5. Niimero de Identificacion Tributaria (NIT} & DV 7. Primer apellide 3. Segundo apelide 0. Primer nombre 10 Oros nom
| ey e i

L 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 L | | | £
11. Razén socal

Descripcion de la mercancia

Item| 67. Nombre comercial 8B. Marca comercial 88 Tipo 71. Modelo

wm || @ ||

=
,

72. Referencia ?gs-ggg- 76. Cantidad | 77. Unid. Cial. 78. Precio FOB unitario
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ANEXO M. Declaracion de Transito aduanero y/o cabotaje

REFUBLICA DE COLOMAJA

Declaracion de Transito Aduanero ylo Cabotaje

1. AR 2 Concepio [ | |

4. Nimero de formulario

El contrabando es contra todos

Lea cuidadosamente las instrucciones

o 5. Mismera de Identificacion Tributaria (NIT) & DV{ 7. Primer apellido 8. Segundo apellido 8. Primer nombre
.
£ I Y T T T T T T Y T | | |
0% |11. Razén social
&g | 24 Tpo 25. Numero de identificacion 28. Nombre o razén social del declarante autorizado 27. Tipo de usuario & Céd.
EE documento E uario
ok
20 Tipo 30. Nimero de identficacion 31. Razdn social 32. Cod
= | documents Usuario
33. Tipo 24 Nimero de identificacion Apelidos y nombres del representante del transportador
documento
i- 35. Prime E do e ]380 om
£ [l g e [ 40 Cod. Two [41.No. [ 42 vaior 43_ Vigencia
E . "
5 [22.Coc Caranlia | 45. Cod. Tipo |48 No. | 47 valor 48. Vigencia
| @ [porfindlizacan
48 Cod. 51. Manfiesto de carga 52. Fecha de llegada 53. Docyinento de transporte 54, Fecha
aduana de aduxla e AN
partida | desting | Mo.
55 |dentificacion medin de 56 Razén socil depssito o usuaro 57 Cadigo 58 Valor FOB, USD 50 Cod Pais
porte | que o a P
£
i :
pa, 1. Cantidad Niimer de - A 5. Peso bruto 88, Peso de carga
:ﬁ temf g campo e:}nsuﬁcieme Lontnie &l nespa]du de este fm'nulanu} de bulips u:luer“gﬁacéag:ggga ‘?‘:ﬁ: 84. Precinto nimero declarado verficado
2
2|1
§
2
3
67. No. Aceptacion de la Solicitud 68. Fecha ion de la modalidad 70. Fecha limite para finalizar la modalidad
8 (Actuaciones de |a aduana de partida 75. Comunicacion de la aduanade  78. Fecha Hora
3 7 o N partida
8" = 72. 73. Ne. . - No.
3 [ Promogs | 70- Acto administratue . Facha 51, Téming |F#ma funcionario nspector DIAN
g e 1
2 Suspensian | Ho- > 82. Nombre 8.cc
< |Firma del de la empresa al recibir la carga ma i i de emitir la i0
B4. Nombre B5.C.C.
Firma funcionario de aduana de paso
[
b £7. Nombre 88.C.C.
% Firma ded conductor o representants de la empresa transpertadera
y B0. Nombre 0.Cc.C.
Actuacién 02 Fecha entrega de la carga 03, Hera 05 Bultos | BB Comunicacion a la aduana de partida No.  87. Fecha 08 Hora
del depasito -
o usuaro P
S e |
§ |Fimma dsl empleado respm(saae Gl depasitp usuario de Ia zona franca que recbe [a carga 20, Nombre.
E 100.C.C.
g |101. Observaciones de 13 aduana de desﬁm}-' Firma funcionaric de la aduana de destino
[ N, 4
O N
e -~
h \ 102. Nombre 103.C.C.
dg 104. Tipo 105, Nllnem d'e-demﬁcaclbn Apellidos y nombres del declarante
c8 £|document |
o / 0 | Prime e 108

Firma declarante |

997. Fecha autorzacion

2011433
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ANEXO N. Comunicado de Calzado Terapie

Estimada Slendy,

Gracias por interesarse en nuestros productos.

Las politicas internas de la compafila no nos permiten pasar una informacion
detallada, sin antes conocer la empresa con la cual entraremos en contacto. La
invito a revisar la péagina www.terapie.com.mx en donde consultard toda la
informacion referente a nuestros productos. Asi mismo, si le es posible asistir a la
feria SAPICA (Salon de la Piel y el Calzado) en el Recinto Ferial Poliforum en la
ciudad de Ledn, Guanajuato; es una exposicion internacional donde presentamos

toda la informacion correspondiente a nuestra actividad.

Como notamos que es una estudiante, podemos ofrecerle, por el momento, la
informacion que adjuntamos donde usted puede visualizar algunos de los modelos
(que también puede consultar en Internet) y un costo promedio del zapato.
Referente a la exportacion, somos supervisados por el Servicio de Administracion
Tributaria SAT entidad del Gobierno Federal, puede consultar toda la informacion
enhttp://www.aduanas.sat.gob.mx/aduana_mexico/2008/importando_exportando/1
42 10059.html

Espero que la informacion sea de su ayuda.

Minerva Herrera Aramis

Export manager

Manufacturera San Rafael, S.A. de C.V.
Coatzoalcos 143

Col. San Nicolés, C.P. 37480

Ledn, Guanajuato

contacto@terapie.com.mx
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