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Resumen

Titulo: Factibilidad para la Creacion de una Empresa Comercializadora de Ropa
para Mujeres y Hombres, con Asesoria de Imagen Personalizada, en el Municipio de Malaga

Santander.!
Autor: Félix Eduardo Caicedo Figueredo?
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Este proyecto tiene el propdsito de realizar un estudio de factibilidad para la creacion
de una empresa comercializadora de ropa para mujeres y hombres con asesoria de imagen
personalizada en la ciudad de Mdalaga, Santander, mediante un estudio de mercado, técnico,
administrativo y financiero. A través de una metodologia investigativa de tipo descriptivo,
con un estudio exploratorio y un enfoque mixto a partir de las fuentes primarias y
secundarias se aplica una encuesta a 373 personas mayores de 18 afios, quienes dieron
respuesta a 15 preguntas, donde se obtiene como resultado que el 85.5% de la poblacion,
aceptan la idea de la creacion de esta empresa. De igual manera con la realizacion del
analisis financiero se puede determinar la inversion inicial y su proyeccion a cinco afos,
donde se obtiene como resultado una TIR de 38.05% y un punto de equilibrio del 45.43%
sobre la capacidad instalada equivalente a 5.767 prendas de vestir vendidas en el afio. Este
tipo de negocio genera un impacto positivo en la comunidad malaguena, ya que pretende
innovar en la forma de atencidn a los clientes, ofrecer diferentes alternativas de pago de la
mercancia, el uso e implementacion de herramientas tecnologicas y la generacion de
empleos con salario digno sujeto a la normatividad legal vigente, creando atributos

diferenciadores del producto frente a la competencia.

! Proyecto de grado.
2Universidad industrial de Santander. Instituto de Proyeccion Regional y Educacion a Distancia —
IPRED. Gestiéon Empresarial. Director Maria Eugenia Marin Angulo.
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Abstract

Title: Feasibility for the Establishment of a Clothing Retail Company for Women

and Men, with Personalized Image Consulting, in the Municipality of Malaga Santander. >
Author: Félix Eduardo Caicedo Figueredo®
Keywords: feasibility, retail, income statement, research.

The purpose of this project is to carry out a feasibility study for the creation of a
company that sells clothing for women and men with personalized image consultancy in the
city of Malaga, Santander, through a market, technical, administrative and financial study.
Through a descriptive research methodology, with an exploratory study and a mixed
approach based on primary and secondary sources, a survey was applied to 373 people over
18 years of age, who answered 15 questions, where it was obtained as a result that 85.5% of
the population accepted the idea of the creation of this company. In the same way, with the
performance of the financial analysis, it is possible to determine the initial investment and
its five-year projection, where the result is an IRR of 38.05% and a break-even point of
45.43% on the installed capacity equivalent to 5,767 garments sold in the year. This type of
business generates a positive impact on the Malaga community, as it aims to innovate in the
way of customer service, offer different alternatives for paying for goods, the use and
implementation of technological tools and the generation of jobs with a living wage subject
to current legal regulations, creating differentiating attributes of the product against the

competition.

3 Degree project.
4 Universidad industrial de Santander. Instituto de Proyeccion Regional y Educacion a Distancia —
IPRED. Gestiéon Empresarial. Director Maria Eugenia Marin Angulo.
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Introduccion

La realizacion de un estudio de factibilidad para la creaciéon de una empresa
Comercializadora de Ropa para Mujeres y Hombres, con asesoria de imagen personalizada,
requiere de la busqueda de informacion desde el nivel internacional, nacional y local
partiendo de fuentes primarias y secundarias; con el fin de consolidar las consecuencias
econdémicas que trae este servicio en el municipio de Malaga, Santander. Por lo tanto, se
lleva a cabo una serie de estudios de mercados, técnicos, legales y organizacionales para
poder demostrar su impacto financiero y sostenible en el tiempo, determinando su operacion

y desarrollo de esta idea en la economia del municipio.

En ese sentido, se toma como punto de partida la importancia que tiene la industria
textil y su crecimiento a nivel mundial, nacional y local; siendo un sector de la economia
que se mantiene a pesar de las diferentes crisis en el territorio, aportando al crecimiento del
producto interno bruto (PIB) con altos rendimientos en sus ganancias generando ingresos
para la economia local y generando empleo en la poblacion malaguena. Por lo tanto, para
esta investigacion se requiere de un analisis general del sector, es por ello que se desarrollan
cinco capitulos, en los cuales se describe cada uno de los aspectos fundamentales sobre el
impacto de la creacion de este negocio y el aporte que hace al desarrollo econdmico en la

region.

En el capitulo 1 se lleva a cabo la descripcion, andlisis, evolucion y tendencias del
sector, asi como también, la identificacién de oportunidades y amenazas, el marco legal y
el contexto geografico en donde se piensa instalar el negocio. En el capitulo 2, se aborda la
descripcion del producto o servicio, resaltando sus atributos diferenciadores, el segmento

del mercado, el estudio de la demanda, analisis de la oferta y la descripcion del producto o
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servicio minimo viable, de igual manera, se plantea la estructura de comercializacion y

distribucion, la estrategia para fijacion de precio y el relacionamiento con los clientes.

En el capitulo 3, se aborda el tema del estudio técnico en donde se prioriza
informacion sobre el tipo de proyecto, desarrollo operativo del mismo y la capacidad del
proyecto. Seguidamente, en el capitulo 4, se lleva a cabo el estudio administrativo; enfocado
en la forma de constitucion de la empresa y su estructura organizacional. En el capitulo 5,
se realiza el estudio financiero para identificar la inversion fija y requerida para la puesta en
marcha de la comercializadora de ropa, los costos y gastos, el capital de trabajo, la inversion
total, la evaluacion financiera y el tamafo del proyecto. Finalmente, se dan las conclusiones,
recomendaciones, referencias bibliograficas que sustentan este trabajo y los anexos

respectivos.
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1. Analisis general del sector

1.1 Descripcion del sector

En Colombia, el sector textil cuenta con mas de 30.000 empresas registradas en las
Camaras de Comercio. El 70% estin concentradas en los eslabones de confeccion,
manufactura y comercio (Programa de transformacion productiva, 2012). Se puede
visualizar que la gran mayoria de empresas del sector son microempresas, el cual constituye

un sector en crecimiento y en constante evolucion.

Puntalmente en el municipio de Malaga, Santander para el afio 2020 se registraron
un total de 847 empresas inscritas en camara de comercio de las cuales el 46.6%
corresponden al sector comercial, tal porcentaje no representa el total de las empresas
actuales ya que en el municipio existen empresas informales que no han hecho el respectivo
registro, algunas empresas ignoran la importancia de este requisito y otras se limitan por su
reciente participacion en el mercado, (menor a un afio). Se exalta que en Mélaga la mayor
parte de sus ingresos provienen del comercio, pero este mismo se encuentra en el sector
terciario, aun cuando la mayor parte de los malaguenos se dedican al trabajo en el sector

agropecuario.

Por otro lado, la clasificacion de las actividades econdmicas por procesos
productivos presentada por la CIIU y bajo la revision realizada por el DANE, la actividad
econdmica principal del presente estudio se sustenta en el codigo 4771 establecido por la
DIAN, la cual describe el comercio al por menor de prendas de vestir, articulos de piel,
accesorios de vestir como también el comercio de ropa deportiva. (DIAN, 2023). Segtn lo

anterior, la comercializacion de ropa para mujeres y hombres se encuentra en el sector
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terciario de la economia y como comercio minorista su actividad productiva se relaciona

con la venta de bienes y servicios cuyo comprador es el consumidor final.

La actividad de comercializar ropa a nivel internacional, nacional y regional puede
variar a través de diversos factores. A nivel internacional la venta de ropa esta sujeta por los
acuerdos comerciales y regulaciones aduaneras, ademads la competencia y las tendencias de
moda internacionales pueden influir en la demanda y oferta de la ropa colombiana. A nivel
Nacional esta influenciada por factores como el poder adquisitivo de la poblacion, las
tendencias de moda y el nivel de competencia entre los diferentes actores del sector ya que
su venta se puede realizar por diferentes canales de distribucion (tiendas fisicas, centros
comerciales y canales en linea) y finalmente a nivel regional se encuentran factores como

los aspectos demograficos, culturales y economicos de cada region.

1.2 Evolucion del sector

La industria textil tuvo su gran inicio en 1907 en Colombia con el nacimiento de
Coltejer como la primera y gran empresa textil del pais, seguida de Leonisa creada en 1956.
Para mediados de los sesenta la premisa era invertir en tecnologia (infraestructura,
tecnologia y equipos) para poder cumplir con las necesidades del mercado. En la década de
1980 sobresalieron los planes econdémicos y politicos para el sector encabezado por los
presidentes de Colombia, Belisario Betancur (1982-1986) y Virgilio Barco (1986-1990)
quienes centraron sus politicas en insertar al sector en la economia mundial. En 1987 se crea
el Instituto para la Exportacion y la Moda - INEXMODA con el objetivo de generar solucion
a las compaiiias del sector y fortalecer la internacionalizacion de la industria. (Sectorial,

2022)
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En la década de 1990 hasta la actualidad, la industria ha seguido en la busqueda de
la competitividad, diversificacion de mercados y exportaciones, como también en obtener
programas de transformacion productiva y preferencias arancelarias, lo que ha permitido
que en el presente afio se obtenga el 9,4 % del Producto Interno Bruto industrial y genere
cerca de 600.000 empleos en todo el pais. (Econexia, 2023). Lo cual hace que el sector textil
tenga un movimiento dindmico, evolutivo y con un crecimiento significativo enfocado a
crear valores agregados particularmente hacia los canales de venta de ropa, ya que se puede
ir simultaneamente desde lo tradicional (tienda fisica) hacia lo actual orientado a ventas en
linea a través de plataformas digitales, brindado al consumidor diferentes formas de adquirir

el producto que desea.

En la siguiente grafica se observan algunos aspectos importantes del comercio de

Malaga, Santander. Ver Figura 1.

Figura 1.

Comercio de Mdlaga Santander
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Industria: 70 Hoteles restaurantes: 103 Agropecuario: 8

Variacién de ventas
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Vanias afo 2020 mies de milanes oo

Nota: Adaptada de (Camara de comercio de Bucaramanga, 2020).
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1.3 Tendencia del sector

El sector industrial de la moda experimenta constantes cambios los cuales estan
correlacionados con el comportamiento del mercado donde se diferencian marcas, figuras
del cuerpo, género o necesidades especiales; de igual manera la incorporaciéon de la
digitalizacion, la conectividad y la inteligencia artificial marcan la pauta de los avances
tecnoldgicos en la comercializacion y venta de ropa de hombres y mujeres. En paralelo a
esta nueva realidad virtual, las plataformas digitales, influencias de las redes sociales y
comercio electronico, muestran una transformacion del sector a través de modelos de
negocio, marketing digital y consumos enfocados a satisfacer las necesidades del
consumidor, con la posibilidad de personalizar los productos, los cuales se fabrican a medida

segun los gustos del consumidor (PROCOLOMBIA, 2022).

1.4 Identificacion de oportunidades y amenazas

Seguin PROCOLOMBIA (PROCOLOMBIA , 2015) a nivel nacional el sector de
comercio y servicios, presenta caracteristicas de oportunidades ya que cuenta con mas de
100 afios de experiencia y tiene una consolidacion en la cadena de produccion. De manera
regional, en el municipio de Mélaga, Santander; existen comercializadoras de ropa para
hombre y mujer, pero la mayoria de estas solo estdn de modo tradicional, sin tener un valor
agregado y significativo que satisfaga las necesidades del consumidor. Es por ello que la
razon de este estudio es la creacion de una empresa comercializadora de ropa con servicio

de asesoria de imagen dada por personal calificado, como también la posibilidad de brindar
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a los clientes las herramientas digitales y tecnoldgicas que permitan dar comodidad al cliente

desde la consecucion de la prenda hasta su pago.

Esta idea de negocio beneficia a la comunidad malagueia, dado que proporciona e
impulsa el desarrollo econémico, incrementa el Producto Interno Bruto (PIB) y fortalece la
competitividad. Ademads, promueve la innovacion en el sector a través de la mejora en la

oferta productos existentes y brinda un servicio de calidad.

1.4.1 Oportunidades
La comercializacion de prendas de vestir cada dia avanza y genera el desarrollo y la

innovacion de nuevos productos.

Asesoria de imagen personalizada a la hora de elegir las prendas de vestir.

Versatilidad en la moda, incluyendo nuevos disefios y colores en las prendas de

vestir.

Incremento en las ventas por ser productos de origen nacional.

1.4.2 Amenazas

Competidores en el sector.

Inflacion.

Inestabilidad macroecondémica

Apertura de nuevos negocios con la misma razén social.
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1.5 Marco legal

23

Las leyes, normas técnicas, acuerdos y resoluciones nacionales, departamentales y

municipales regulan y promueven en el comercio, el uso eficiente de los recursos

productivos del pais, al contribuir a la integracion de la economia colombiana. Ver Tabla 1.

Tabla 1

Marco Referencial Legal

Instrumento Norma Expediciéon Entrada en
Vigor
Por la cual se expide la ley de formalizacion y Ley 1429 29 de diciembre de 29 de
generacion de empleo. 2010 diciembre de
de 2010 2010
Por medio de la cual se dictan normas en  Ley 1340 del Julio 21 de 2009 Julio 21 de
materia de proteccion de la competencia. 2009 2009
De fomento a la cultura del emprendimiento. Ley 1014 de 26 de enero del 26 de enero
2006 2006 del 2006
Por la cual se dictan disposiciones para Ley 1116 10 de julio de 2000
promover el desarrollo de las micro, pequefias
de 2000

y medianas empresas.

"Por medio de la cual se modifica la Ley 590 de

Ley 590 de 10

2 de agosto del

2 de agosto del

2000 sobre promocion del desarrollo de la  de julio de 2000 2004 2004
micro, pequefia y mediana empresa colombiana

y se dictan otras disposiciones."

Por medio de la cual se define y reglamenta el Ley 527 de 18 de agosto de 21 de agosto
acceso y uso de los mensajes de datos, del 1999 1999 de 1999
comercio electronico y de las firmas digitales,

y se establecen las entidades de certificacion y

se dictan otras disposiciones.

Adoptando por el decreto ley 2663 del 1950, se Codigo 5 de agosto del 9 de
promulga la libertad de trabajo donde nadie  sustantivo del 1950 septiembre de
puede impedir el trabajo a los demas, ni que se trabajo Art. 8 1950

dediquen a la profesion, industria o comercio
que les plazca, siendo licito su ejercicio.

Nota: Adaptada del Ministerio de comercio industria y turismo. (2023).


http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley_0590_2000.html#1
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1.6 Contexto geografico

La ciudad de Malaga es la capital de la provincia de Garcia Rovira del departamento
de Santander situdndose en la cordillera oriental y geoldgicamente en el extremo meridional
del macizo de Santander. Se delimita con los municipios de Enciso, Molagavita, San Andrés,
Concepcion y San José de Miranda. Cuenta con una temperatura media de 18°C y un area
de extension total de 58 Km2, los cuales el 4.87% corresponden al sector urbano y el 95.13%
al sector rural. Las vias de acceso terrestre al municipio de Malaga son la carretera Curos,
la cual comunica con la ciudad de Bucaramanga Santander, con un recorrido de 124 km y
un tiempo aproximado de 6 horas; por otro lado, se encuentra la troncal central del Norte,
esta via comunica con la ciudad de Bogot4, con un recorrido de 374 km y un tiempo de 7
horas y Clicuta Norte de Santander, con un recorrido de186 km y un tiempo de 3 y 1/2 horas.
Por ultimo, podemos encontrar en el municipio de Malaga, el Aeropuerto Jeronimo de
Aguayo, como terminal aérea la cual no cuenta con torre de control y sala de espera y es por
esta razon que desde el 2015 solo recibe vuelos charteres a través de aeronaves medianas y

pequefias hacia la ciudad de Bucaramanga (Santander).

Segtn informacidon suministrada por el plan de desarrollo municipal 2020-2023 y la
secretaria del municipio de Mélaga, para el afio 2019 contaba con una poblacion aproximada
de 18.230 habitantes, los cuales el 8.635 (47.36%) son hombres y 9.595(52.64%) son
mujeres. A continuacion, se puede detallar la distribucion por sexo y edad de los habitantes

del municipio de Malaga. Ver Figura 2.

Figura 2.

Contexto geografico Malaga Santander



25
PLAN DE PRACTICA EN CREACION DE EMPRESAS

2.500
wy
g
S 2.000
o
g 1.500
@
o
o 1.000
(8]
£ 500
=
0-4 5-14 15-24 2544 4559  60-79 80y
mas
HOMBRES 745 1.425 1.499 2.345 1436 870 173
MUJERES 711 1.387 1.487 2027 1776 1354 289

Nota: El grafico representa la poblacion por sexo y grupo de edad del municipio de

Malaga 2019. Tomada de (Plan de Desarrollo final 2020-2023, 2020, pag. 42)

Como se puede ver en la figura 2, se muestra una gran cantidad de poblacion en los
rangos de edades entre los 5 a 44 afios, edades que son mds representativas en el sector
educativo. Segtn el Ministerio de Educacion Nacional, el municipio de Malaga tiene una
significante cobertura de educacion distribuida en bésica del 112.6%, educacién media el
70.2%, educacion secundaria de 116.9% en educacion preescolar del 62.2% basada en las
proyecciones poblacionales del DANE (Plan de desarrollo municipal Malaga 2016-2019,
2016). Actualmente el municipio cuenta con 24 sedes educativas de tipo oficial (8 urbanas
y 16 rurales) y en nivel superior se cuenta con 4 instituciones en donde esta la Universidad
Industrial de Santander UIS, Universidad Nacional abierta y a distancia UNAD, Servicio

Nacional de aprendizaje SENA y la Escuela Superior de Administracion Publica ESAP.

Por otra parte, el sector productivo de mayor relevancia en el municipio esta
enfocado en la explotacion agricola, pecuaria, minera y produccion lechera. Las actividades
comerciales en la zona urbana de igual manera representan un eslabon importante en la
economia malaguefia de igual forma la constituyen pequefias empresas en el sector turistico,

comercial y financiero.
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2. Estudio de mercados

2.1 Descripcion del producto o servicio

La empresa Comercializadora de Ropa para Mujeres y Hombres, con asesoria de
imagen personalizada, en el Municipio de Malaga Santander; es una empresa que busca
brindar la oportunidad a sus clientes de encontrar prendas innovadoras a un excelente precio
y calidad, contando con el valor agregado de la asesoria de manera personal, para que la

poblacion tenga comodidad y confort a la hora de adquirir una nueva prenda de vestir.

2.1.1 Descripcion, Usos y especificaciones del producto/servicio

La comercializacion de ropa de alta calidad para hombres y mujeres en el municipio
de Mélaga, Santander, de acuerdo con las tendencias de la moda actual, requiere el servicio
de asesoria de imagen por medio de personal capacitado, para guiar y aconsejar a los clientes
por medio de aplicaciones especializadas en imagen, sobre los productos mas convenientes
de acuerdo a su personalidad y estilo. Para ellos es posible ofertar diferentes combinaciones
correctas de ropa con respecto a colorimetria, gustos, personalidad, estructura fisica, talla y
edad de los clientes. De igual forma a través de redes sociales y la creacion de una pagina
web, el cliente tendrd la posibilidad de acceder de manera virtual a toda la informacion con
respecto a la empresa, tener a disposicion un comparativo de precios y catalogos de los
productos. Finalmente, para la compra de la ropa se dispondra de diferentes medios de pagos

fisicos y electronicos, ofreciéndole al cliente la comodidad y facilidad en la cancelacion de
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su compra. En la Tabla 2. Se muestra la descripcion de las diferentes prendas que se

ofertaran en la comercializadora.

Tabla 2

Descripcion, Uso y Especificaciones del Producto o Servicio

Hombre Mujer

Productos Talla Productos Talla
Camisa S,M, L, XL,2XL Camisa XS, S, M, L, XL
Camiseta S,M, L, XL,2XL Camiseta XS, S, M, L, XL
Jean 28,30,32,34,36,38 Jean 6, 8,10, 12, 14,16
Dril 28,30,32,34,36,38 Vestido XS,S,M, L, XL
Buzo S,M, L, XL,2XL Short 6,8,10,12, 14,16
Polo S,M, L, XL,2XL Polo XS,S,M, L, XL
Chaqueta S,M, L, XL,2XL Chaqueta XS, S, M, L, XL
Bléiser S, M, L, XL,2XL Bléiser XS, S, M, L, XL
Bermuda 28,30,32,34,36,38 Falda 6,8,10,12, 14,16

2.1.2 Atributos diferenciadores

La actividad y el éxito empresarial se ha enfocado especialmente en la satisfaccion
del cliente a partir del estudio del medio y la percepcion de los consumidores, y con el auge
de diferentes estilos de moda y tecnologias como son las redes sociales y plataformas
virtuales, estos medios hacen que el consumidor obtenga de manera mas rapida la
informacion en tendencias y pueda ser influenciado en cuanto a estilos, precios, tallas y
gustos. En la ciudad de Mdlaga, Santander son pocos los almacenes que prestan atencion
real a las necesidades del cliente, por ello en este caso, la comercializadora de ropa para
hombres y mujeres otorgard un servicio de asesoria personalizada con el fin de motivar y
guiar en la eleccion de las prendas, donde las personas elijan lo que les gusta, los haga sentir

bien y lucir mejor.
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Asi mismo, se pretende dar innovacion y avance tecnoldgico a la region y a la tienda
fisica, al incursionar en el E-Commerce a través de la comercializacion on-line de las
prendas en conjunto con la asesoria personalizada por medio de las redes sociales y paginas
web, a fin de brindar la comodidad de adquirir el producto en cualquier momento con la
asesoria personalizada. Por 0ltimo, cabe resaltar que actualmente los diferentes medios de
pago electronicos hacen parte de la cotidianidad de la poblacion colombiana, contrario a
esto en el municipio de Malaga, el comercio es reacio a implementar este tipo de pago en
sus productos. Ante esta situacion se incluye en la comercializadora la posibilidad de
ofrecerle al consumidor los diferentes medios de pagos como: datafono, trasferencias,
codigos QR y efectivo, proporcionandole al cliente la facilidad, conveniencia, comodidad y

seguridad para realizar sus pagos.

2.2 Segmento del mercado

El mercado potencial son Mujeres y hombres ubicados en el municipio de Mélaga,
Santander, el cual cuenta aproximadamente con una poblacion de 18.230 habitantes, segiin

proyecciones poblacionales del DANE del 2019.

De igual manera, el mercado objetivo son hombres y mujeres desde los 18 afios en
adelante, residentes en el municipio de Malaga, Santander, que deseen vestir bien, estar a la
moda con asesoria personalizada y precio accesible. De acuerdo con la Figura 2, del presente
trabajo se puede visualizar la poblacion por sexo y grupo de edad, con una poblacién mayor
de 18 afios de 13.256 habitantes, los cuales corresponden a 6.323 hombres y 6.933 de

mujeres.
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2.3 Estudio de la demanda

Con el fin de conocer el mercado y la demanda potencial de la Comercializadora de
Ropa para Mujeres y Hombres, con asesoria de imagen personalizada; se lleva a cabo un
proceso de recoleccion de informacion que permite conocer las necesidades, la aceptacion,
las tendencias, los gustos y preferencias de los clientes que habitan en el municipio de

Malaga, Santander.

2.3.1 Necesidades de informacion

Para medir las diferentes variables del mercado, se requiere la siguiente informacion:

Identificacion del mercado objetivo, a partir de la poblacion de estudio dentro del

municipio de Malaga, Santander.

Medicion del nivel de aceptacion en la comercializacion del producto con el servicio

de asesorias personalizadas para los clientes.

Investigacion de las tendencias del mercado a partir de los gustos y necesidades de

la poblacion objeto de estudio.

Analisis de las formas de comercializacion que garanticen que el cliente prefiera los

servicios que se ofertan.

Determinacion de las preferencias y los factores mas relevantes que requiere el

cliente al recibir la asesoria personalizada.

Identificacion de los medios de pagos més usados por la comunidad.
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2.3.2 Tipo de estudio

Este proyecto de grado se realiza con base en un estudio descriptivo, la investigacion
se realiza de manera descriptiva ya que se centra en la recoleccion de datos para obtener una
vision general y detallada de la factibilidad de la comercializadora de prendas para hombre
y mujer, al tener en cuenta las variables de la poblacion y el sector; se aplica métodos de
recopilacion de la informacidon como la encuesta, para analizar posteriormente los patrones,

tendencias y caracteristicas relevantes.

Asimismo, se realiza un estudio exploratorio, con la necesidad de recopilar
informacion de diversas fuentes, para obtener una comprension inicial y general del sector
textil y su comercializacion internacional, nacional y regional. Por lo tanto, se identifican
las caracteristicas de la poblacion mujeres y hombres mayores de 18 afios como poblacion
objetivo para la comercializacion de las prendas y la prestacion del servicio de asesoria

personalizada de imagen.

2.3.3 Enfoque

Se presenta de manera mixta y cualitativa cuando se formula el problema de la
investigacion y se realiza la revision e interpretacion de la literatura existente para detectar
las variables o factores predominantes en el sector. De manera cuantitativa se realiza el
analisis e interpretacion de los resultados de un muestreo aleatorio simple, mediante la
aplicacion de una encuesta, la cual permite orientar la investigacion a través de las
verdaderos gustos y necesidades de la poblacion objetivo, para que la comercializadora

presente de manera eficiente sus productos y servicios.
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2.3.4 Fuentes de informacion

Primaria: Se implementa un cuestionario on-line a hombres y mujeres mayores de

18 afios, ubicadas en el municipio de Mélaga, Santander.

Secundaria: se encuentra a través de la recoleccion e interpretacion de datos
obtenidos en proyectos académicos publicados, los cuales estuvieran enfocados al sector
comercial de ropa en Colombia; de igual manera se toma recursos en linea que contienen
informacion recopilada de diferentes fuentes para obtener una perspectiva completa y
confiable sobre la factibilidad de la empresa; como material de apoyo se obtendra
informacion técnica y estadistica del Departamento Nacional de estadistica DANE y Planes

de desarrollo municipal del municipio de Malaga.

2.3.5 Técnicas de investigacion

Encuesta: Se realiza una encuesta presentada a 373 personas, siendo hombres y

mujeres mayores de 18 afios de edad.

2.3.6 Instrumento para la recoleccion de informacion

Se desarrolla un cuestionario con un formato y disefio claro, facil de entender y
seguir, la estructura se realiza de manera cuidadosa para obtener respuestas precisas y
significativas para la investigacion. Se establecen preguntas cerradas con opcion multiple

con el fin de conseguir respuestas predefinidas.
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Cuestionario de Google Drive: https://forms.gle/HRHtJys4MqCoVelLS8.

De igual manera, el cuestionario On-line, es enviado por medio de correos
electronicos y redes sociales para su diligenciamiento. Se implementa el muestreo aleatorio
simple con el fin de obtener una muestra representativa de la poblacion, se permite aplicar
técnicas de estadistica para estimar parametros poblacionales con un margen de error

conocido y obtener conclusiones precisas sobre la poblacion de estudio.

2.3.7 Modo de aplicacion

El cuestionario On-line, es enviado por medio de correos electroénicos y redes

sociales para su diligenciamiento por la poblaciéon objeto de estudio.

2.3.8 Calculo de la muestra

Se aplica la formula:

ZZ*N*p*q
T e2x(N—1)+Z2xp+*q

n

Donde:

N, es la poblacion representada por 13.256 habitantes de mujeres y hombres mayores

de 18 afios.

Z, es el parametro estadistico que depende del nivel de confianza (NC). Para un nivel

de confiabilidad del 95% Z es igual a 1.96


https://forms.gle/HRHtJys4MqCoVe1L8
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e, error de estimacion maximo aceptado 5%
p, probabilidad que ocurra el evento estudiado (éxito) 50% =0.5
q, (1-p) probabilidad de que no ocurra el evento estudiado (fracaso) 50% =0.5

_ 1.96% x 13.256 * 0.5 * 0.5
~0.052 % (13.256 — 1) + 1.962 % 0.5 * 0.5

n

n =373 encuestas

2.3.9 Alcance

El alcance es el municipio de Malaga, Santander.

2.3.10 Tiempo de aplicacion

El tiempo de aplicacion es en el mes de septiembre y octubre del afio 2023.

2.3.11 Tabulacion, presentacion y analisis de resultados

La encuesta es aplicada a 373 personas mayores de 18 afios, donde dicha encuesta
se disefia en Google Form, herramienta gratuita y digital que permite crear y enviar
encuestas, visualizar de manera simultdnea los resultados y recopilarlos automéaticamente
en una hoja calculo de Google drive. Se aplica la siguiente encuesta: “encuesta para el

estudio de factibilidad para la Creacion de una Empresa Comercializadora de Ropa para
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Mujeres y Hombres, con Asesoria de Imagen Personalizada, en el Municipio de Malaga

Santander. Obteniendo las siguientes respuestas:

Pregunta numero uno: ;Cual de las siguientes categorias corresponde a su edad?

Donde se obtiene los siguientes resultados. Ver Tabla 3 y Figura 3.

Tabla 3.

Tabulacion edades

Edades Frecuencia Porcentaje Porcentaje
acumulado
18 —26 154 41% 41%
27-35 123 33% 74%
36 —44 53 14% 88%
45-53 32 9% 97%
54 -62 7 2% 99%
62 en adelante 4 1% 100%

Figura 3.

Tabulacion edades

. Cual de las siguientes categorias corresponde
a su edad?

m18-26 m27-35 m36-44 45-53 m54-62 m62enadelante
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Se puede observar que los rangos de edades comprendidas entre 18 a 26 afos tiene
mayor porcentaje en la respuesta de esta encuesta, correspondiente al 41%; pues al
pertenecer a edades catalogadas entre la adolescencia y juventud, es una poblacion que
disponen de mayor flexibilidad en su horario, estdn familiarizados con el uso de tecnologias
y tienen acceso a dispositivos electronicos, lo que facilita su participacion en el presente
estudio que se compartid en linea. Seguidamente, se encuentra un potencial de compra con
edades entre los 27 a 35 afios de edad con un porcentaje del 33%, el 14% estan en edades
comprendidas entre 36 a 44 afios, el 9% con edades entre 45 a 53 anos, el 2% con edades

entre 54 a 62 afios y finalmente 1% con edades superiores a 62 afos.

Frente a la segunda pregunta correspondiente a género, se obtienen los siguientes

resultados. Ver tabla 4 y Figura 4.

Tabla 4.
Tabulacion por género
Género Frecuencia Porcentaje Porcentaje
acumulado
Femenino 261 70% 70%
Masculino 112 30% 100%
Figura 4.

Tabulacion por género
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Género

m Femenino = Masculino

Dentro del personal que dio respuesta a esta pregunta, el rango predominante del
género femenino que corresponde 70%. Por otra parte, la poblacién masculina que contesto
la encuesta fue del 30%, pertenecientes al grupo de poblacidon que se sienten motivados a

encontrar un estilo propio de vestir y se interesan en el tema.

Con respecto a la pregunta tres, ;Compra ropa en la ciudad de Malaga? Se obtienen

los siguientes resultados. Ver Tabla 5 y Figura 5.

Tabla 5.

Respuesta directa en decision de comprar en Malaga

Respuesta Frecuencia Porcentaje Porcentaje
acumulado

Si 352 94% 94%

No 21 6% 100%

Figura S.

Respuesta directa en decision de comprar en Malaga
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.Compra ropa en la ciudad de Malaga?

mSi =No

En la figura 5 se obtiene que el 94% de la poblacion estudiada responde que, si
adquieren ropa en la ciudad de Malaga, es una condicion favorable para la empresa
comercializadora de ropa para hombres y mujeres, frente a un 6% que no compran ropa en
la ciudad de Malaga; por lo tanto, la poblacion de Malaga Santander, es activa en la compra

de sus prendas de vestir en el municipio.

Frente a la pregunta cuatro, ;Encuentra en las tiendas de Mélaga prendas de vestir

que le gusten? Se obtienen los siguientes resultados. Ver Tabla 6 y Figura 6.

Tabla 6.

Respuestas con base en poder encontrar prendas de vestir al gusto en Malaga

Respuesta Frecuencia Porcentaje Porcentaje
acumulado

Si 259 69% 69%

No 114 31% 100%

Figura 6.

Respuestas con base en poder encontrar prendas de vestir al gusto en Malaga
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(Encuentra en las tiendas de Malaga prendas
de vestir que le gusten?

mSi =No

Al evaluar el porcentaje representativo que tiene la comunidad al asegurar que
encuentra prendas de vestir a su gusto, éste corresponde al 69%, por lo cual, se puede
predecir que el municipio tiene la capacidad de satisfacer las necesidades del cliente, como
también de presentar tendencias de moda. Sin embargo, como estrategia de la
comercializadora la propuesta es empezar a captar aquellas personas que no se muestran
conformes con las ofertas en las tiendas comercializadoras existentes, correspondiente al

31% de la poblaciéon encuestada.

Seguidamente, frente a la pregunta numero 5, ;Por qué medio se siente mas comodo

para comprar ropa? Se presentan los siguientes resultados. Ver tabla 7 y Figura 7.

Tabla 7.

Medio de pago mas frecuente al realizar la compra de ropa

Medios de pago Frecuencia  Porcentaje Porcentaje
acumulado
Tiendas fisicas 216 58% 58%
Tiendas on-line/ paginas web 34 9% 67%
Tiendas fisicas y Tiendas on-line/ paginas web 89 24% 91%
Tiendas fisicas - Tiendas on-line/ paginas web — 34 9% 100%

catalogos de revista
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Figura 7.

Medio de pago mas frecuente al realizar la compra de ropa

JPor qué medio se siente mas comodo para comprar ropa?

= Tiendas fisicas
= Tiendas on-line/ paginas web
Tiendas fisicas y Tiendas on-line/ paginas web

Tiendas fisicas - Tiendas on-line/ paginas web — catdlogos de revista

La tienda fisica es indiscutiblemente la preferida de la poblacion, el 58% de las
personas encuestadas disfrutan la experiencia presencial, porque este medio les brinda
confianza al poder evaluar la calidad y autenticidad de los productos, hacer comparativos
de precios y recibir una interaccion social a través del asesoramiento personalizado de los
vendedores quienes asesoran de acuerdo con las caracteristicas de los clientes que los

visitan, sin embargo se registra una alta tendencia del 24% por el uso de los medios online.

Con respecto a la pregunta nimero 6, ;Le gustaria que le asesoraran al momento de

comprar ropa? Se obtienen los siguientes resultados. Ver Tabla 8 y Figura 8.

Tabla 8.

Respuesta directa en el asesoramiento en la compra de ropa

Respuesta Frecuencia  Porcentaje Porcentaje
acumulado

Si 247 66% 66%

No 70 19% 85%

Tal vez 56 15% 100 %
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Figura 8.

Respuesta directa en el asesoramiento en la compra de ropa

. Le gustaria que le asesoraran al momento de
comprar ropa?

mSi mNo =Talvez

Como se puede observar la poblacion objeto de estudio, el 66% acepta la asesoria
personalizada que se pretende tener con la comercializadora al hacer la compra, el 19%
opina que no le gustaria recibir este servicio y el 15% tal vez le interesaria este tipo de
servicio. El asesoramiento personalizado en ropa brinda a los clientes la oportunidad de
recibir recomendaciones y sugerencias especificas como talla, precios y disefios; de modo
general la percepcion que tiene el consumidor al recibir asesoria en el producto es dptima y

significativa.

Frente a la pregunta siete, ;Qué tipo de asesoria de imagen le gustaria recibir al

momento de comprar? Se dan los siguientes resultados. Ver Tabla 9 y Figura 9.

Tabla 9.

Factores importantes por la poblacion al recibir la asesoria
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Factores Frecuencia Porcentaje Porcentaje
acumulado
Gama de colores, segiin tono de piel (colorimetria) 142 38% 38%
Combinacion de prendas 136 37% 75%
Seleccion de tallas 38 10% 85%
Seleccion de prendas segiin eventos determinado 57 15% 100%

Figura 9.

Factores importantes por la poblacion al recibir la asesoria

. Qué tipo de asesoria de imagen le gustaria
recibir al momento de comprar?

m Gama de colores, seglin tono de piel (colorimetria)
= Combinacién de prendas
Seleccién de tallas

Seleccién de prendas segln eventos determinado

Se puede observar que las respuestas dadas tienen una tendencia significativa a
preferir la gama de colores segun el tono de piel, donde el 38% escogen esta opcidn; seguida
de la asesoria para la combinacion de prendas con un 37%, la seleccion de prendas segun
eventos determinados el 10% y finalmente el 15% se inclinan por la seleccion de tallas al
momento de comprar, puesto que son situaciones donde los consumidores se sienten mas
inseguros y no quieren tomar decisiones erroneas y por ende buscan asesoria para adquirir

prendas llamativas que tengan féacil combinacion y se pueda utilizar en diferentes eventos.
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En la pregunta ocho, se sentiria mas comodo si su asesor de imagen fuera: hombre,
mujer o cualquiera de los dos. Se obtienen los siguientes resultados. Ver Tabla 10 y Figura

10.

Tabla 10.

Respuesta directa sobre el tipo de asesor de imagen

Asesor Frecuencia  Porcentaje Porcentaje
acumulado
Hombre 68 18.2% 18.2%
Mujer 142 38.1% 53.3%
Cualquiera de los dos 163 43.7% 100 %

Figura 10.

Respuesta directa sobre el tipo de asesor de imagen

Se sentiria mas comodo si su asesor de
imagen fuera: hombre, mujer o
cualquiera de los dos.

43.7%

38.1%

18.2%

HOMBRE MUIJER CUALQUIERA DE LOS DOS

La informacién obtenida se enfoca en que la asesoria de imagen es una profesion
que se enfoca en ayudar a las personas en proyectar una imagen positiva, estética y que esté
acorde a la personalidad y gustos. En los resultados se puede observar que el 43.7% de los
encuestados no les importa el sexo del asesor de imagen ya que puede ser hombre o mujer.
Por otro lado, el 38.1% de los encuestados perciben a la mujer como la persona que tiene

habilidades innatas en los conceptos de imagen, estilo, cuidado personal y comunicacion.
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Finalmente, el 18.2% opinan que es mejor la asesoria por parte de un hombre. Esta
informacion es importante en el momento de la contratacion y capacitacion al personal a

contratar para ofrecer este servicio de la mejor manera.

En la pregunta nueve, (En qué factor se basa para elegir una prenda? (Seleccione
todas las que correspondan): marca, precio, exclusividad, disefio, calidad y comodidad. Se

obtienen los siguientes resultados. Ver Tabla 11 y Figura 11.

Tabla 11.

Factores significativos para elegir una prenda

Factores Frecuencia Porcentaje
Marca 153 41%
Precio 225 60.3%

Exclusividad 204 54.7%
Diseiio 162 43.4%
Calidad 255 68.4%
Comodidad 162 43.4%

Nota. Para esta pregunta las opciones se presentaron con multiple respuesta, por lo

tanto, no se cuenta con el porcentaje acumulado.

Figura 11.

Factores significativos para elegir una prenda



44
PLAN DE PRACTICA EN CREACION DE EMPRESAS

(En qué factor se basa para elegir una
prenda?

MARCA PRECIO EXCLUSIVIDAD DISENO CALIDAD COMODIDAD

60.3%

41%

54.7%
43.4%

I o5 4%
43.4%

Para el andlisis de esta grafica se aclara que el disefio de la pregunta fue con seleccion
multiple, donde cada encuestado podia escoger més de una respuesta, por ello se presentan
dichos porcentajes. Al observar los porcentajes mas representativos se puede deducir que
estos factores son los mas influyentes en la toma de decisiones de la poblacion estudiada, la
calidad con el 68.4%, precio con el 60.3%, exclusividad el 54.7%, el disefio y la comodidad
con el 43.4% y finalmente la marca con el 41%. Caracteristicas que se tendran en cuenta en
la seleccion de mercancia para la comercializacién de prendas de vestir para hombres y

mujeres con asesoria personalizada en la ciudad de Malaga.

Con respecto a la pregunta diez, para adquirir su prenda de vestir, usted: sigue
tendencias de la moda, busca que esté acorde a su estructura fisica, busca disefio y colores
o busca que se ajuste a su personalidad. La poblacién encuestada da las siguientes

respuestas. Ver Tabla 12 y Figura 12.

Tabla 12.

Preferencias al comprar prendas de vestir

Factores Frecuencia Porcentaje Porcentaje
acumulado
Sigue tendencias de la moda 88 24% 24%

Busca que esté acorde a su estructura fisica 150 40% 64%
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Busca diseiio y colores 57 15% 79%
Busca que se ajuste a su personalidad 78 21% 100%
Figura 12.

Preferencias al comprar prendas de vestir

Para adquirir su prenda de vestir, usted

= Sigue tendencias de la moda
= Busca que esté acorde a su estructura fisica
Busca disefio y colores

Busca que se ajuste a su personalidad

La preferencia de los clientes potenciales al seleccionar una prenda es que se ajuste
bien a la estructura fisica y brinde comodidad. En consecuencia, el 40% de las personas
encuestadas buscan que las prendas de vestir estén acordes a su estructura fisica, el 24%
siguen la tendencia de la moda, el 21% prefieren que se ajuste a su personalidad y el 15%
buscan disefios y colores. Esta informacidn es importante a la hora de escoger el inventario

de las prendas de vestir en la comercializadora de ropa.

Frente a la pregunta once, ;Con que frecuencia compra ropa? Se obtienen las

siguientes respuestas. Ver Tabla 13 y Figura 13.

Tabla 13.

Medicion en la frecuencia al hacer compras de ropa

Medida Frecuencia Porcentaje Ponderado Frecuencia
anual
Mensual 63 17% 12 x 17% 2.04

Trimestral 115 31% 4x31% 1.24
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Semestral 65 17% 2x17% 0.34

Anual 20 5% 1x5% 0.05

Cuando la necesito 110 30% 2x30% 0.6
Total, frecuencia de compra de 373 100% TOTAL 4.27

prendas al afio

Nota. Se obtiene una frecuencia anual de 4.27, lo cual representa el nimero de veces

que una persona compra prendas en el afio.

Figura 13.

Medicion en la frecuencia al hacer compras de ropa

. Con qué frecuencia compra ropa?

= Mensual = Trimestral = Semestral Anual = Cuando la necesito

Con el analisis de la grafica se puede evidenciar que el 31% de la poblacion

encuestada compra ropa trimestralmente, el 30% en el momento que la necesita, el 17%

semestralmente, el 17% compra ropa mensualmente y el 5% anualmente. Lo que quiere

decir que la poblacion malaguefia compra ropa frecuentemente, lo que garantiza la rotacion

efectiva del inventario en la comercializadora de ropa con asesoria de imagen personalizada.

Se observa que las personas toman su decision a partir de la necesidad y esta misma puede

estar influenciada por diferentes factores como el trabajo, viajes, clima o situacién

economica. En Colombia el trabajador promedio cuenta con bonos y primas semestrales, las

cuales le permiten a la persona dirigir una parte de este ingreso a la compra de ropa. Cabe



47
PLAN DE PRACTICA EN CREACION DE EMPRESAS

resaltar que para hallar la frecuencia de compra se tomo la opcion de cuando se necesita con

una frecuencia de dos prendas al afio.

En la pregunta doce, ;Qué medio de pago prefiere para realizar la compra?
(Seleccione todas las que correspondan) efectivo, transferencia electronica, tarjeta debito /

crédito, codigo QR. Se obtienen las siguientes respuestas. Ver Tabla 14 y Figura 14.

Tabla 14.

Medios de pagos utilizados para realizar compras de ropa

Medios de pago Frecuencia  Porcentaje
Efectivo 315 84.5%
Transferencia electronica 174 46.6%
Tarjeta debito/crédito 117 31.4%
Cadigo QR 119 31.9%

Nota. Para esta pregunta las opciones se presentaron con multiple respuesta, por lo

tanto, no se cuenta con el porcentaje acumulado.

Figura 14.

Medios de pagos utilizados para realizar compras de ropa

.Qué medio de pago prefiere para
realizar la compra?

84.5%

46.6%

31.4%
31.9%

EFECTIVO TRANSFERENCIA TARJETA CODIGO QR
ELECTRONICA DEBITO/CREDITO
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Como se puede ver en los resultados, actualmente la region no se siente confiada en
la utilizacion de los medios electronicos y esta sujeta a varias razones como el rango de edad
y el tipo de persona; en las ciudades capitales el uso de dinero virtual es algo que hace parte
de la cotidianidad, las personas se sienten mas seguras al pagar sus compras por medio de
tarjetas, transferencias o codigo QR, muy contrario a la percepcion que tiene el comercio de
Malaga, al sentirse mas seguros al usar el efectivo en sus movimientos comerciales. Por lo
tanto, el 84.5% utiliza el medio de pago en efectivo al realizar sus compras, el 46.6% usan
la transferencia electronica, el 31.4% usan el cddigo QR y el 31.9% hacen uso de la tarjeta

débito/crédito para realizar sus compras en los locales comerciales en la ciudad de Malaga.

Frente a la pregunta trece, ;Cuales son los aspectos que considera mas importante

en una tienda de ropa? Se obtienen los siguientes resultados. Ver Tabla 15 y Figura 15.

Tabla 15.

Aspectos importantes que debe tener una tienda de ropa

Aspectos Frecuencia  Porcentaje Porcentaje

acumulado
Servicio al cliente 155 42% 42%
Precio 40 11% 53%
Variedad de disefios en las prendas 124 33% 86%
Variedad en las tallas 50 13% 99%
Pagos electrénicos 4 1% 100%
Decoracion de la tienda 0 0% 100%

Figura 15.

Aspectos importantes que debe tener una tienda de ropa
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. Cuales son los aspectos que considera mas
importante en una tienda de ropa?

33%

= Servicio al cliente = Precio
Variedad de disefos en las prendas = Variedad en las tallas

® Pagos electrénicos = Decoracién de la tienda

Uno de los aspectos mas importantes para la fidelizacion de los clientes es prestarles
un buen servicio, y esto se refleja en la grafica de resultados. Cuando el cliente esta
satisfecho con el servicio que reciben, es probable que recomienden el negocio y permitan
crear una imagen de marca positiva. Por otro lado, un aspecto importante marcado por la
poblacion objetivo es la variedad en los disefios en las prendas, ya que el cliente puede
encontrar diferentes alternativas para escoger la prenda ideal en el momento correcto. Por
lo tanto, el 42% de las personas consideran que el aspecto mas importante en una tienda de
ropa es el servicio al cliente, el 11% se inclinan por el precio de las prendas, el 13% la
variedad en las tallas, el 33% por la variedad de disefios en las prendas y el 1% por los pagos

electronicos.

En la pregunta catorce, ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por una prenda de vestir
con asesoria de imagen personalizada? Se obtienen los siguientes resultados. Ver Tabla 16

y Figura 16.

Tabla 16.

Rango de precios asesoria de imagen
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Rangos de precio Frecuencia Porcentaje Punto medio del Promedio
precio anual

Menos de $50.000 43 11% $40.000 $4.400
$50.000 a $70.000 102 27% $60.000 $16.200
$80.000 a $100.000 186 50% $90.000 $45.000
Mas de $100.000 42 11% $110.000 $12.100

TOTAL 373 100% $77.700

Figura 16.

Rango de precios asesoria de imagen

.Cuanto estaria dispuesto a pagar por una
prenda de vestir con asesoria de imagen
personalizada?

11%

27%

50%

= Menos de $50,000 = $50,000 a $70,000 = $80,000 a $100,000 = Mas de $100,000

El resultado muestra el rango de precio preferente, donde el consumidor se siente
mas comodo al pagar por una prenda de vestir con asesoria de imagen personalizada, el 50%
opina que pagaria entre $80.000 a $100.000; el 27% entre $50.000 a $70.000, el 11% mas
de $100.000 y por ultimo el 12% menos de $50.000. Por lo tanto, se evidencia que existe
aceptacion en que exista una comercializadora de ropa para hombres y mujeres con asesoria
de imagen personalizada y que la poblacion objeto de estudio se siente identificada con el

valor agregado de este negocio.

Finalmente, en la pregunta 15, ;Apoya la idea de la creacion de una comercializadora
de ropa para mujeres y hombres con asesoria de imagen personalizada en el municipio de

Malaga, Santander? Se obtienen los siguientes resultados. Ver Tabla 17 y Figura 17.
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Tabla 17.

Apoyo en la creacion de una comercializadora de ropa con asesoria de imagen

personalizada

51

Factores Frecuencia Porcentaje  Porcentaje
acumulado
Si 319 85% 85%
No 54 15% 100%

Figura 17.
Apoyo en la creacion de una comercializadora de ropa con asesoria de imagen

personalizada

JApoya la idea de la creacion de una
comercializadora de ropa para mujeres y
hombres con asesoria de imagen personalizada
en el municipio de Malaga, Santander?

=Si = No

Ante esta pregunta el 85% de la poblacion objeto de estudio esta de acuerdo en la

creacion de la comercializadora de ropa para mujeres y hombres con asesoria de imagen

personalizada en el municipio de Mélaga Santander y el 15% no estan de acuerdo. Por lo

tanto, se evidencia el gran impacto y acogida que este tipo de negocio tiene en Malaga,

ya

que brinda la oportunidad a la poblacion de la region de acceder a prendas de vestir de alta

calidad, a buen precio y con el valor agregado de la asesoria personalizada.
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2.3.12 Estimacion de la demanda actual

Para realizar la estimacion de la demanda, se considera la poblacion objetivo de
13.256 de los cuales el 94% corresponde a las personas mayores de 18 afios que aceptan
comprar ropa en Malaga, Santander; obteniendo asi, una demanda actual de 10.393 de
personas. Dicha demanda se multiplica por el 4.27 correspondiente a la frecuencia de

compras de prendas de vestir. Por lo tanto, se obtiene la siguiente informacion:

Demanda actual: 13.256 x 94% x 4.27 = 53.207 Prendas de vestir.

2.3.13 Estimacion de la demanda efectiva

La demanda efectiva se calcula multiplicando la demanda actual por el numero de
personas que apoyan la creacion de una comercializadora de prendas de vestir con asesoria
de imagen personalizada correspondiente al 85%, resultado obtenido en la pregunta 15 de

la encuesta. Dando como resultado la siguiente informacion:

Demanda efectiva: 53.207 x 85% = 45.226 prendas de vestir.

Se estima una demanda efectiva de 45.226 prendas de vestir al afio, valor a evaluar

en la factibilidad del presente trabajo.

2.3.14 Proyeccion de la demanda para los proximos cinco afos
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Se realiza una proyeccion de la demanda actual proyectada y la demanda efectiva
proyectada a cinco afos con una tasa de proyeccion del 1.9%, con base en el indice de
crecimiento de la poblacion en Colombia, obtenida de la frecuencia de compra de la
poblacién objeto de estudio, lo que permite realizar un analisis cuantitativo de la evolucion
en cinco afios en la comercializacion de prendas para hombres y mujeres con asesoria

personalizada. Ver Tabla 18 y Tabla 19, respectivamente.

Tabla 18.

Demanda actual proyectada

Afio  Férmula de proyeccion Demanda Actual proyectada
1 VF=53.207 *(1+1.9%) "1 54.218
2 VF=53.207 *(1+1.9%) "2 55.248
3 VF=53.207 *(1+1.9%) "3 56.298
4  VF=53.207 *(1+1.9%) "4 57.367
5 VF=53.207 *(1+1.9%) "5 58.457

Tabla 19.

Demanda efectiva proyectada

Afio  Foérmula de proyecciéon  Demanda Efectiva proyectada
1 VF=45.226*(1+1.9%) "1 46.085
2 VF=45.226*(1+1.9%) "2 46.961
3 VF=45.226*(1+1.9%) "3 47.853
4  VF=45.226*(1+1.9%) "4 48.762
5  VF=45.226*(1+1.9%) "5 49.689

2.4 Analisis de la oferta

Se realiza un estudio en el mercado existente en Malaga Santander, donde se
identifican 2 comercializadoras de ropa reconocida en la region como lo son Koaj Basic
Malaga y boutique Yoyo, a las cuales se les realiza un analisis detallado de sus puntos
diferenciadores con base a descripcion, caracteristicas, ubicacion, antigiiedad, precio,

canales de comercializacion y distribucion, fortalezas, debilidades y valor agregado. Estas
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dos tiendas de ropa son las que mas se asemejan al servicio que se pretende dar con la

comercializadora de ropa para mujeres y hombres con asesoria de imagen personalizada.

Ver Tabla 20.

Tabla 20.

Andalisis de la Oferta

Criterio Koaj Basic Malaga Boutique Yoyo

Descripcion Ropa de ultima tendencia de Boutique que ofrece la linea de
moda Koaj, con linea de Jean, ropa femenina en cuanto a Jean,
camisetas, blusas, chaquetas, vestidos, zapatos y accesorios.
vestidos, tenis y accesorios, desde
la talla XS hasta la talla XL.

Caracteristicas Ofrece prendas de vestir con Ofrece prendas de vestir con
garantia, buenos precios y maneja  disefios actuales 'y  precios
ofertas especiales todos los meses cémodos para sus clientes.
del afio. Cuenta con dos locales
Cuenta con un Unico local en la comerciales en la ciudad de
ciudad de Malaga, que ofrece las Malaga, uno ubicado en el centro
prendas de vestir que se compran comercial Andino y el segundo
en las ciudades principales de local, ubicado en el Edificio
Colombia. Su direccion es Cristales, primer local de la
Carrera 8 8 78. esquina, ubicado en la calle 12

con carrera 6 A.

Antigiiedad Koaj Basic Malaga, tiene una Boutique Yoyo, tiene un afio de
antigiiedad de 2 afios haciendo antigiiedad, en el municipio de
presencia en la ciudad de Malaga. Malaga.

Precio Koaj, maneja prendas desde Boutique Yoyo, implementa sus
$4.999 hasta su linea de precios desde los accesorios

chaquetas sobre los $199.999.

$10.000 hasta sus prendas mas
costosas con valor de $150.000.

Canales de comercializacion y
distribucion.

Koaj, maneja canales de
distribucion desde su punto fijo y
pedidos en linea.

Boutique Yoyo, maneja su punto
de distribucion desde sus tiendas
fisicas.

Fortalezas Ropa de moda para jovenes y Ropa con disefio exclusivo para
adultos con rotacion periddica de  mujeres con calidad y garantia.
inventario.

Debilidades. Repeticion del disefio de las Bajo stock de prendas, con poca
prendas en todas sus tallas. rotacion de inventarios.

Valor agregado Precios accesibles y estrategias de  Ropa de tendencia a precios que

promocién mensual, lineas de
crédito para los usuarios mediante
plataformas digitales y diferentes
medios de pago.

se ajustan al presupuesto de los
malagueflos y realizacion de
pagos por diferentes medios.

2.5 Descripcion del producto o servicio minimo viable
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2.5.1 Descripcion, usos y especificaciones del producto o del servicio

Luego de realizar y aplicar la encuesta, no se plantean cambios en el tipo de servicio
a prestar por la comercializadora de ropa para hombres y mujeres con asesoria personalizada
y los clientes potenciales estan de acuerdo con lo propuesto en este estudio de factibilidad,

por lo tanto, el servicio minimo viable es el mismo descrito en el numeral 2.1.1.

2.5.2 Atributos diferenciadores del producto o del servicio con respecto a la

competencia

La actividad y el éxito empresarial se ha enfocado especialmente en la satisfaccion
del cliente a partir del estudio del medio y la percepcion de los consumidores, y con el auge
de diferentes estilos de moda y tecnologias como son las redes sociales y plataformas
virtuales, estos medios hacen que el consumidor obtenga de manera mas rapida la
informacion en tendencias y pueda ser influenciado en cuanto a estilos, precios, tallas y
gustos. En la ciudad de Malaga, Santander son pocos los almacenes que prestan atencion
real a las necesidades del cliente, por ello en este caso, la comercializadora de ropa para
hombres y mujeres otorgard un servicio de asesoria personalizada con el fin de motivar y
guiar en la eleccion de las prendas, donde las personas elijan lo que les gusta, los haga sentir

bien y lucir mejor.

Asimismo, se pretende dar innovacion y avance tecnologico a la region y a la tienda
fisica, al incursionar en el E-Commerce a través de la comercializacion on-line de las
prendas en conjunto con la asesoria personalizada por medio de las redes sociales y paginas

web, a fin de brindar la comodidad de adquirir el producto en cualquier momento con la
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asesoria personalizada. Por ltimo, cabe resaltar que actualmente los diferentes medios de
pago electronicos hacen parte de la cotidianidad de la poblacion colombiana, contrario a
esto en el municipio de Malaga, el comercio es reacio a implementar este tipo de pago en
sus productos. Ante esta situacion se incluye en la comercializadora la posibilidad de
ofrecerle al consumidor los diferentes medios de pago como: datidfono, trasferencias,
codigos QR y efectivo, proporcionandole al cliente la facilidad, conveniencia, comodidad y

seguridad para realizar sus pagos.

2.6 Estructura de comercializacion y de distribucion

La comercializadora de ropa para hombres y mujeres con asesoria personalizada
desde su punto fisico ubicado en la ciudad de Malaga Santander, se enfoca en conocer la
opinion del cliente y asi poder medir su grado de aceptacion y satisfaccion que le genera el
producto y el valor agregado de la asesoria personalizada en las compras; de igual manera,
maneja un buzoén de sugerencias ubicado estratégicamente en la tienda para tener en cuenta
las opiniones de los clientes y llevar a cabo una mejora continua en la prestacion del servicio.
La distribucion se hace de manera directa desde su punto fisico, ofreciendo garantia en cada
una de las prendas vendidas, ademds se otorga a los clientes la facilidad de pago por
cualquier medio y se brinda la posibilidad de acceder a créditos a través de plataformas

digitales con aprobacion inmediata segun reporte de data crédito y capacidad de pago.

2.7 Estrategia para fijacion de precios



57
PLAN DE PRACTICA EN CREACION DE EMPRESAS

Las estrategias para la fijacion de precios en la comercializadora de ropa para
hombres y mujeres con asesoria personalizada se realizan a partir del contacto con los
proveedores para fijar el precio de la mercancia y el margen de ganancia, respectivamente.
Asimismo, se definen los gastos de administracion y el salario de los colaboradores de la

tienda, donde se incluyen, ademas, los gastos y costos de publicidad.

2.8 Relacionamiento con los clientes

2.8.1 Estrategias de comunicacion

Los canales de comunicacion que se utilizan para dar a conocer la comercializadora
de ropa para hombres y mujeres con asesoria personalizada son la contratacion de cufias
radiales en los diferentes medios de comunicacioén del municipio, el servicio de perifoneo y

el uso de las redes sociales como Facebook, Instagram y WhatsApp.

2.8.2 Presupuesto de comunicacion

El presupuesto de comunicacion de la comercializadora de ropa para hombres y
mujeres con asesoria personalizada, pretende dar a conocer permanentemente su innovacion

en las prendas y sus diferentes ofertas.

2.8.2.1 Presupuesto de lanzamiento
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Para llevar a cabo la puesta en marcha de la comercializadora de ropa para hombres

y mujeres con asesoria personalizada, se plantea el siguiente presupuesto. Ver Tabla 21.

Tabla 21.

Presupuesto de lanzamiento

DESCRIPCION VALOR VALOR
CANTIDAD UNITARIO

Evento de lanzamiento e inauguracion de la 1 $ 1.000.000 $ 1.000.000

comercializadora.

Costo del Dj y animacion 1 $ 500.000 $500.000

Pasabocas 300 $ 1.000 $ 300.000

Rifas en productos de la comercializadora de ropa 10 $ 50.000 $ 500.000

Perifoneo 1 $ 100.000 $ 100.000
TOTAL $2.400.000

2.8.2.2 Presupuesto de operacion

El presupuesto de operacion para la comercializadora de ropa para hombres y

mujeres con asesoria personalizada, se tiene presente de manera mensual. Ver Tabla 22.

Tabla 22.

Presupuesto de operacion

DESCRIPCION VALOR VALOR ANUAL
MENSUAL

Internet $ 100.000 $ 1.200.000

cufias radiales $ 300.000 $ 3.600.000

Publicidad canal de television local $ 300.000 $ 3.600.000

TOTAL $ 700.000 $ 8.400.000

3. Estudio técnico

En este capitulo se aborda la tematica correspondiente al estudio técnico para la

creacion de la comercializadora de ropa para mujeres y hombres con asesoria de imagen
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personalizada “Fénix” donde se tiene en cuenta el tipo de proyecto, el desarrollo operativo

del proyecto y la capacidad del proyecto.

3.1 Tipo de proyecto

Este proyecto esta enfocado en la comercializadora de ropa para mujeres y hombres
con asesoria de imagen personalizada “Fénix” tiene como objetivo primordial la compra y
venta de ropa para personas mayores de edad en el municipio de Malaga Santander,
ofreciendo un inventario innovador, prendas de alta calidad a comodos precios, facilidad de
hacer uso de diferentes medios de pago y el valor agregado de contar con un asesor de
imagen personalizada a la hora de escoger la prenda de vestir. Esta empresa se clasifica
segun el codigo CIIU a la cual pertenece esta actividad comercial 5131 siendo la actividad
economica el comercio al por mayor de productos textiles y productos confeccionados para

uso doméstico.

3.2 Desarrollo operativo del proyecto

3.2.1 Ficha técnica del producto minimo viable

La comercializadora de ropa para mujeres y hombres con asesoria de imagen
personalizada “Fénix”, pretende satisfacer las necesidades que tiene la poblacion malaguena
y de la region, frente al tema de adquirir prendas de vestir de alta calidad, a precios justos;

contando con la asesoria de imagen personalizada. Para ello se ofrecen las lineas de camisas,
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camisetas, Jean, dril, buzo, polo, chaquetas, bléiser, bermuda, vestido, short, y faldas. A

continuacion, se presenta la ficha técnica de los productos a vender en la tienda con sus

respectivas especificaciones y tallas. Ver Tabla 23.

Tabla 23.

Ficha técnica de los productos

Ficha técnica de los productos

Nombre de la prenda

Camisa

Sexo

Masculino y femenino

Disefio Variedad de disefio, en moda casual ajustadas a las
tendencias modernas.
Color Variedad en colores de moda, clasicos e

irreverentes.

Calidad y confeccion

Prendas con buena simetria, horma y terminados de
fabrica.

Tallas

Hombre: S, M, L, XL,2XL
Mujer: XS, S, M, L, XL

Descripcion material

Las telas vienen en diferentes materiales, poliéster y
algodon, con la respectiva garantia del proveedor.

Presentacion del producto

Las prendas cumplen con la debida presentacion,
limpias y buenos terminados y cada prenda se
entrega en empaque individual con el nombre de la
comercializadora.

Elaboré Revisé
Aprobo Firma
Nombre de la prenda Camiseta

Sexo

Masculino y femenino

Disefio Variedad de disefio, en moda casual ajustadas a las
tendencias modernas.
Color Variedad en colores de moda, clasicos e

irreverentes.

Calidad y confeccion

Prendas con buena simetria, horma y terminados de
fabrica.

Tallas

Hombre: S, M, L, XL,2XL
Mujer: XS, S, M, L, XL

Descripcion material

Las telas vienen en diferentes materiales, poliéster y
algodon, con la respectiva garantia del proveedor.

Presentacion del producto

Las prendas cumplen con la debida presentacion,
limpias y buenos terminados y cada prenda se
entrega en empaque individual con el nombre de la
comercializadora.

Elaboro

Reviso

Aprobé

Firma

Nombre de la prenda

Pantalon en Jean

Sexo

Masculino y femenino

Diseiio Variedad de disefo, en moda casual ajustadas a las
tendencias modernas.
Color Variedad en colores de moda, clasicos e

irreverentes.

Calidad y confeccion

Prendas con buena simetria, horma y terminados de
fabrica.

Tallas

Hombre: 28,30,32,34,36,38
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Mujer: 6, 8, 10, 12, 14,16

Descripcion material

Las telas vienen en diferentes materiales, poliéster y
algodoén, con la respectiva garantia del proveedor.

Presentacion del producto

Las prendas cumplen con la debida presentacion,
limpias y buenos terminados y cada prenda se
entrega en empaque individual con el nombre de la
comercializadora.

Elaboré Revisd

Aprobo Firma

Nombre de la prenda Pantalon en Dril
Sexo Masculino

Diseio

Variedad de disefio, en moda casual ajustadas a las
tendencias modernas.

Color

Variedad en colores de moda, clasicos e
irreverentes.

Calidad y confeccion

Prendas con buena simetria, horma y terminados de
fébrica.

Tallas

Hombre: 28,30,32,34,36,38

Descripcion material

Las telas vienen en diferentes materiales, poliéster y
algodoén, con la respectiva garantia del proveedor.

Presentacion del producto

Las prendas cumplen con la debida presentacion,
limpias y buenos terminados y cada prenda se
entrega en empaque individual con el nombre de la
comercializadora.

Elaboré Revisd
Aprobod Firma
Nombre de la prenda Vestido
Sexo Femenino

Diseiio

Variedad de disefio, en moda casual ajustadas a las
tendencias modernas.

Color

Variedad en colores de moda, clasicos e
irreverentes.

Calidad y confeccion

Prendas con buena simetria, horma y terminados de
fabrica.

Tallas

Mujer: XS, S, M, L, XL

Descripcion material

Las telas vienen en diferentes materiales, poliéster y
algodon, con la respectiva garantia del proveedor.

Presentacion del producto

Las prendas cumplen con la debida presentacion,
limpias y buenos terminados y cada prenda se
entrega en empaque individual con el nombre de la
comercializadora.

Elaboro

Reviso

Aprobo

Firma

3.2.2 Descripcion y diagramacion de actividades clave

El proceso de la venta en la comercializadora de ropa para mujeres y hombres con

asesoria de imagen personalizada se desarrolla de la siguiente manera: ingreso del cliente a
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la tienda y es atendido por el vendedor, intercambio de informacion para llevar a cabo la
asesoria de imagen personalizada en cuanto a color, tallas, disefos y precio del producto, el
cliente toma la decision sobre la compra de la prenda de vestir, si el cliente no queda
conforme con el inventario de la tienda se despide del asesor, si el cliente esta de acuerdo,
pasa a la caja y cancela el producto con el administrador de la tienda, al momento de pagar
se le anuncian los diferentes métodos de pago para que el cliente tome su decision,

finalmente se entrega la factura y el producto debidamente empacado. Ver Figura 18.

Figura 18.

Diagrama de flujo comercializadora “Fénix”
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3.2.3 Caracteristicas del Sistema de Gestion de la Seguridad y Salud en el Trabajo

(SG-SST)

Teniendo en cuenta la Resolucion 0312 de 2019 por la cual se definen los Estandares
Minimos del Sistema de Gestion de la Seguridad y Salud en el Trabajo (SG-SST), en su
capitulo lestdndares minimos para empresas, empleadores y contratantes con diez (10) o
menos trabajadores, clasificadas con riesgo I, IT o III, con el fin de proteger la seguridad y

la salud de los trabajadores. Ver Figura 19.

Figura 19.

Estandares Minimos para empresas, empleadores y contratantes con diez (10) o menos

trabajadores

ITEM

Asignacion de persona
que disefia el Sistema de
Gestién de SST

Afiliacion al Sistema de
Seguridad Social Integral

Capacitacion en SST

Plan Anual de Trabajo

Evaluaciones médicas
ocupacionales

Identificacién de peligros;
evaluacion y valoracion de
riesgos

Medidas de prevencion y
control frente a
peligros/riesgos
identificados

CRITERIOS. EMPRESAS DE DIEZ (10

SENRIESGOL II, Il

Asignar una persona que cumpla con el siguiente perfil:

El disefio del Sistema de Gestion de Sequridad y Salud en el Trabajo, para empresas de menos de diez (10) trabajadores en clase
de riesqgo I, T1, I puede ser realizado por un técnico en Seguridad y Salud en el Trabajo (SST) 0 en alguna de sus areas, con
licencia vigente en Seguridad y Salud en el Trabajo, que acredite minimo un (1) afio de experiencia certificada por las empresas
o entidades en las que laboro en el desarrollo de actividades de Seguridad y Salud en el Trabajo y que acredite la aprobacién
del curso de capacitacion virtual de cincuenta (50) horas

Esta actividad también podra ser desarrollada por tecnologos, profesionales y profesionales con posgrado en SST, que

cuenten con licencia vigente en Seqguridad y Salud en el Trabajo y el referido curso de capacitacion virtual de cincuenta (50)
horas.

Afiliacion a los Sistemas de Seguridad Social en Salud, Pension y Riesgos Laborales de acuerdo con la normatividad vigente.

Elaborar y ejecutar programa o actividades de capacitacién en promocién y prevencion, que incluya como minimo lo referente
a los peligros/riesgos prioritarios y las medidas de prevencion y control.

Elaborar el Plan Anual de Trabajo del Sistema de Gestién de SST firmado por el empleador o contratante, en el que se
identifiquen como minimo: objetivos, metas, resp bilidades, recursos y cronograma anual

Realizar las eval médicas
encuentre expuesto el trabajador.

ionales de acuerdo con la normatividad y los peligros/riesgos a los cuales se

Realizar la identificacion de peligros y la evaluacién y valoracion de los riesgos con el acompafiamiento de la ARL.

Ejecutar las actividades de prevencion y control de peligros y/o riesgos, con base en el resultado de la identificacion de
peligros, la evaluacion y valoracién de los riesgos

MODO DE VERI

CACION

Solicitar documento soporte de la asignacion y
constatar la hoja de vida con soportes, de la
persona asignada.

Solicitar documento soporte de afiliacién y del
pago correspendiente

Solicitar documento soporte de las acciones
de capacitacion realizadas/planillas, donde se
evidencie la firma de los trabajadores

Solicitar documento que contenga Plan Anual
de Trabajo.

Conceptos emitidos por el médico evaluador en
el cual informe recomendaciones y
restricciones laborales

Solicitar documento con la identificacién de
peligros; evaluacion y valoracidn de los
riesgos. Constancia de acompafiamiento de la
ARL - acta de visita ARL.

Solicitar documento soporte con acciones
ejecutadas
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Fuente: Resolucion 0312 de 2019. Tomada de

https://safetya.co/normatividad/resolucion-0312-de-2019/#a3

Estos estandares son tenidos en cuenta en la comercializadora de ropa para mujeres
y hombres con asesoria personalizada, se disefian, se ejecutan y se realiza el respectivo
seguimiento por un profesional en el tema de HSEQ, la cual es contratada por la tienda y se
le cancela un valor por $1.000.000 por la realizacion del disefio de SST y por el proceso de

implementacion se le cancela un valor de $500.000 mensuales. Ver Anexo 1.

3.2.4 Analisis Ambiental

La comercializadora de ropa para mujeres y hombres, lleva a cabo politicas de
cuidado del medio ambiente a través del convenio con los proveedores donde se garanticen
materiales ecoldgicos y de bajo riesgo de contaminacion; asimismo, la implementacion de
estrategias donde se pueda generar un sistema de reciclaje de prendas no vendidas o dejadas
de usar por parte de los clientes. Para este item se destina la suma de $1.200.000 al afo para

la mitigacion del impacto ambiental. Ver Anexo 2.

3.2.5 Recursos Clave

Los recursos clave para la empresa comercializadora de ropa para mujeres y hombres
con asesoria de imagen personalizada, se definen a partir de los recursos tanto humanos

como de infraestructura.


https://safetya.co/normatividad/resolucion-0312-de-2019/#a3
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3.2.5.1 Talento humano

El talento humano estd conformado por personal en el drea administrativa y el area
de ventas, teniendo en cuenta su perfil y experiencia para cada cargo. Los cargos estipulados
para esta empresa son: un administrador, un contador, tres vendedores - asesores de imagen

personalizada y una persona encargada de los servicios generales. Ver Tabla 24.

Tabla 24.

Nomina de administracion y ventas

CARGO PERFIL N.°DE
PUESTOS
Administrador Administrador de empresas 1
Contador Contador 1
Servicios generales Bachiller 1
Vendedor —asesor de imagen Bachiller y un afio de experiencia en trabajos 3
relacionados

3.2.5.2 Infraestructura

La infraestructura que se requiere para la puesta en marcha de la comercializadora

de ropa para mujeres y hombres son los siguientes. Ver Tablas 25, 26, 27, 28 y 29.

Tabla 25.
Equipo de oficina
ACTIVO CANTIDAD ESPECIFICACIONES GENERALES
Escritorio 1 Madera
Archivador Madera

Sistema de seguridad
Silla ergonomica
Puff

Camaras de video
Disefio sofisticado adaptado al cuerpo
Madera y espuma

Y YU U
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Tabla 26.

Equipo de computacion y comunicacion

ACTIVO CANTIDAD ESPECIFICACIONES GENERALES
Computador de escritorio 1 Todo en uno
Impresora 1 Epson Multifuncional con tinta recargable

Tabla 27.

Magquinaria y equipo

ACTIVO CANTIDAD ESPECIFICACIONES
Etiquetadora 1 Plastica para marcado de ropa
Botiquin 1 Basico de primeros auxilios
Extintor 1 ABC de 20 libras

Tabla 28.

Muebles y enseres

ACTIVO CANTIDAD ESPECIFICACIONES
Maniqui mujer 4 Plastico
Maniqui hombre 4 Plastico
Exhibidor de ropa 50 Metalicos
Mostrador 1 Madera
Tabla 29.
Herramientas, repuestos y accesorios
ACTIVO CANTIDAD ESPECIFICACIONES
Clic de seguridad para la ropa 1 Eléctrico
Probadores o vestuarios 5 Madera
Plegables 1.000 Papel
Espejos 6 Vidrio

3.25.3 Materiales, insumos o mercancias
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El producto a comercializar son las prendas de vestir para hombres y mujeres, el cual
se cuenta con un inventario en el primer afo de 5.767 prendas de vestir y para los cuales se
debe contar con su empaque individual y respectivo transporte. Informacion tomada del
estudio técnico de la plantilla financiera, con base en el valor de capacidad utilizada y

proyectada. Ver Tabla 30.

Tabla 30.

Materiales, insumos o mercancias

MATERIAL UNIDAD DE CANTIDAD CANTIDAD
MEDIDA POR ANO 1
UNIDAD
Prendas de vestir Unidad 1,0000 5.767
Bolsa Unidad 1,0000 5.767
Transporte Unidad 1,0000 5.767

3.2.6 Distribucion de planta

El 4rea que dispone el local donde se ubicara la comercializadora de ropa para
mujeres y hombres consta de 61 metros cuadrados, en el cual se distribuyen en el area para
exhibicion de las prendas y atencion al cliente, area de pagos, area de Vestier, area para

bodega y zona de bafios. Ver Tabla 31 y Figura 20.

Tabla 31. Metros drea definida

Area Metros cuadrados
Area de exhibicion 40
Area de mostrador 5
Area de Vestier 5
Area de baiios 3
Area de inventarios 8
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Figura 20.

Distribucion en planta
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3.2.7 Localizacion

A continuacion, se describen los datos donde se localizara la comercializadora de
ropa para mujeres y hombres en el municipio de Malaga en el departamento de Santander.

Asimismo, los detalles de la macro localizacion y micro localizacion.

3.2.7.1 Macro localizacion

El punto fisico de la comercializadora de ropa se localizara en la ciudad de Malaga,
la cual es la capital de la Provincia de Garcia Rovira, en donde existe gran afluencia de

personas de los 12 municipios para la adquisicion de enseres, mercado y prendas de vestir.
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Para ello se analizan los factores de necesidad de remodelacion, area disponible, zona de

parqueo, canon de arrendamiento y la facilidad de acceso para clientes. Ver Figura 21.

Figura 21.

Macro localizacion
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Fuente: Google Maps, (2023).

3.2.7.2 Micro localizacion

La ubicacion de la comercializadora de ropa para mujeres y hombres con asesoria
de imagen personalizada, se ubicaré en calle 13 niimero 7 18 Local 1, barrio centro, en el

municipio de Malaga Santander, capital de la provincia de Garcia Rovira. Ver Tabla 32.

Tabla 32.

Micro localizacion - Método cualitativo

FACTOR PESO UBICACION1 UBICACION 2

Barrio centro Barrio Unién
Necesidad de remodelacion 15% 6,00 9,00
Area disponible 25% 9,00 7,00
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Zona de parqueo 20% 6,00 3,00
Canon de arrendamiento 10% 8,00 9,00
Facilidad de acceso para clientes 30% 9,00 5,00
TOTALES 100% 7,85 6,10

El local escogido para este proyecto tiene una ponderacion por el método cualitativo
de 7,85; pues es un local que cuenta con una excelente ubicacion en el municipio, es amplio
y muy comodo para la atencion de los clientes, cuenta con tres zonas de parqueadero a sus
alrededores cercanos, en donde propios y visitantes pueden dejar sus vehiculos mientras
realizan sus compras. El canon de arrendamiento es ajustado a las necesidades de la tienda,
por lo tanto, es justo para la ejecucion del proyecto y puesta en marcha de la
comercializadora de ropa y finalmente, todos los clientes tienen el facil acceso al local, ya
que estd ubicado en un primer piso, directo sobre la acera y es apto para personas en

condicion de discapacidad.

3.2.8 Control de calidad

Teniendo en cuenta que los potenciales clientes de la comercializadora de ropa para
mujeres y hombres son personas mayores de 18 afios, quieren encontrar prendas de vestir
de excelente calidad, disefio y buen precio; los cuales deben estar elaborados en 6ptimas
condiciones y con los mas altos estdndares de calidad, por lo tanto, la relacion directa con
el proveedor incluye la evaluacion de cada producto adquirido, revisando la respectiva
calidad de materiales y mano de obra. En consecuencia, en cada recibido de pedido se
verifican aspectos como: tono de las prendas, verificacion de la simetria, control de las tallas,
prueba de desprendimiento de costuras, respectivas etiquetas y la calidad en los cierres. Este

control se realiza en el momento del recibido de inventario y asimismo en el momento de
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ser ubicado en el area de exhibicion, generando en el cliente la confianza de adquirir una

prenda de su completa satisfaccion.

La calidad se mide por la utilidad, teniendo como objetivo brindar soluciones a las
necesidades del cliente, en este caso, se brinda la asesoria y acompafiamiento para dar
solucion en inconvenientes presentados en las prendas de vestir, dando solucion y garantia
con respecto a materiales e insumos del producto. La garantia de la prenda es de un mes,
siempre y cuando sea un dafio por causa del mismo proceso de elaboracion y confeccion de

la misma.

3.3 Capacidad del proyecto

En este item se describe la capacidad del proyecto en cuanto a su linea de producto,

la capacidad instalada y la capacidad utilizada y proyectada.

3.3.1 Capacidad total disefiada por linea de producto o servicio

Para determinar la capacidad disenada por linea de producto, se tiene en cuenta el
servicio de ventas y la asesoria personalizada a cada cliente, tomando como punto de partida
el promedio de tiempo en la venta de una prenda de vestir. Asimismo, se tiene en cuenta el

manejo de los turnos por vendedor. Ver Tabla 33.

Tabla 33.

Tiempo de servicio comercializadora de ropa
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Nimero de Recibimiento Asesoria Prueba de Facturacion Total (Min.)
clientes de clientes personalizada prendas (Min.)
(Min.) (Min.) (Min.)
Cliente 1 3 10 30 10 53
Cliente 2 3 15 40 10 68
Cliente 3 3 12 30 10 55
Cliente 4 3 15 30 10 58
Cliente 5 3 15 35 10 63
PROMEDIO 59.4

Por lo tanto, la atencion a un cliente con asesoria personalizada toma 59.4 minutos,
ofreciéndole al cliente la oportunidad de realizar una compra que cumpla con sus
expectativas, llevando prendas de excelente calidad con garantia y buen precio. Asimismo,
se proyecta un horario de atencion de la tienda en forma extendida, para que los clientes
cuenten con un servicio segun sus preferencias, para lo cual, se contara con la atencion de

los tres vendedores — asesores. Ver Tabla 34.

Tabla 34.

Horario de trabajo maxima capacidad

Horario de trabajo

Dias de Lunes  Martes Miércoles Jueves Viernes Sabado Domingo Total,
la horas
semana semanales
Vendedor 8am- 8am- 8am-12m 8am- 8am- 9am-1pm 48
— Asesor 12m 10am 4pm—8pm 12m 10am
1 4 pm-8 12m- 4pm-8 12m-
pm 8pm pm 8pm
Vendedor 12m— 8am- 12m—-8pm  8am- 12m - 8am- 48
— Asesor 8pm 12m 12m 8pm 12m
2 4 pm-8 4 pm-8 4pm-8
pm pm pm
Vendedor 12m— 8am- 8am- 8am- 8am- 9am-1pm 48
— Asesor 8pm 10am 12m 10am 12m
3 2m-8pm 4 pm-8 12m — 4pm-8
pm 8pm pm
Numero 24 24 24 24 24 24 16 144
de
clientes

De acuerdo con la capacidad disefiada de la comercializadora de ropa para mujeres

y hombres con asesoria de imagen personalizada, se tiene en cuenta la productividad
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maxima para lograr un gran nimero de ventas; por lo tanto, se contrataran tres vendedores
— asesores que cumplirdn horarios de acuerdo a cada dia de la semana, logrando estar los
tres en los horarios de maxima afluencia de clientes. Los cuales cumpliran un horario de 8
horas diarias de lunes a domingo con descansos aleatorios, segun se describe en la Tabla 34.
Es decir, con un total 48 horas semanales, por 52 semanas al afio, los tres vendedores. Dando
como resultado, 2.496 horas de trabajo al afo, cada empleado; para un total de 7.488 horas
anuales de apertura de la comercializadora de ropa al publico, donde seran atendidos 7.488
clientes, aproximadamente. De los 7.488 clientes atendidos, se proyecta la probabilidad de
cierre de compra del 94.4%, este porcentaje es tomado de la encuesta aplicada en la pregunta
3 donde las personas responden que si compran ropa en la ciudad de Mélaga. Donde se

tendra una venta de 7.069 prendas de vestir al afo.

3.3.2 Capacidad instalada

La capacidad instalada para la comercializadora de ropa para mujeres y hombres con
asesoria de imagen personalizada, tiene como base el tiempo real de atencion a los clientes
en el local de acuerdo a los horarios de trabajo establecidos y descritos en la Tabla 34,
teniendo en cuenta que los horarios establecidos son acordes al flujo de personas en dias
normales en la ciudad de Mélaga. De igual manera, se establece la politica de trabajar en
horario de lunes a domingo, y los lunes festivos que en Colombia son 18 dias en el afio,
también se tendrd un horario igual al dia domingo, restando 72 horas de trabajo. Por lo tanto,
el total de horas trabajadas en el afio corresponden a 2.424, multiplicado por los tres
vendedores, da como resultado 7.272 horas laborales. A este numero de horas se le proyecta

el 94.4%, que corresponde a la probabilidad de cierre de compra; es decir, frente a las 7.272
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horas trabajadas y clientes atendidos, dando como resultado una capacidad instalada de

6.865 prendas de vestir vendidas en el afio.

3.3.3 Capacidad utilizada y proyectada

La comercializadora de ropa para mujeres y hombres con asesoria de imagen
personalizada, contard con los elementos que se necesitan para obtener una mayor
productividad, es asi que se iniciara con un 84% de efectividad de la capacidad instalada,
proyectando un crecimiento del 1.9% segun el indice de crecimiento de la poblacion en

Colombia, descrito en el numeral 2.3.14. Ver Tabla 35.

Tabla 35.

Capacidad utilizada y proyectada

Afio 1 Afio 2 Afo3 Afio4 Afio 5

Capacidad disefiada 7.069

Capacidad instalada 6.865 6.865 6.865 6.865 6.865
Porcentaje de utilizacion de la Capacidad instalada ~ 84% 86% 88% 90% 92%
Capacidad utilizada y proyectada 5.767 5.904 6.041 6.179 6.316
Porcentaje de Participacion en el mercado 12,42% 12,47% 12,53% 12,57% 12,61%

4. Estudio administrativo

El estudio administrativo permite determinar la organizacion y el establecimiento en
una empresa, teniendo en cuenta su planificacion, forma de constitucion y su estructura
organizacional; con el objetivo de evaluar y proyectar de manera eficiente y eficaz la

creacion y puesta en marcha de una empresa en el sector comercial.
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4.1 Forma de constitucion

La comercializadora de ropa para Mujeres y Hombres, con asesoria de imagen
personalizada “Fénix”, se constituye como establecimiento de comercio conformado por el
nombre comercial y las marcas de los productos ofrecidos en el mismo, el mobiliario y las
instalaciones, respetando los derechos y las obligaciones mercantiles derivadas de las
actividades realizadas en el establecimiento. Asimismo, se constituye bajo la figura de
Sociedad por Acciones Simplificada, donde se cuenta con tres socios que estdn en la

capacidad de ejercer el comercio, donde responden de forma limitada a sus acciones.

4.2 Estructura organizacional

La comercializadora de ropa para Mujeres y Hombres, con asesoria de imagen
personalizada “Fénix”, presenta la siguiente estructura organizacional; con el fin de dar a

conocer su mision, vision, valores corporativos, organigrama y asignacion salarial.

4.2.1 Mision

La comercializadora de ropa para Mujeres y Hombres, con asesoria de imagen
personalizada “Fénix”, es una empresa que quiere ayudar a los malaguefos a tener estilos
de vida, expresando su personalidad con su vestimenta. Vende prendas de vestir, asi como

b
también accesorios y complementos para damas y caballeros. Ofrece a sus clientes la

oportunidad de mostrar estilo y personalidad con un outfit a la vanguardia de la moda actual.
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4.2.2 Vision

La comercializadora de ropa para Mujeres y Hombres, Fénix serd reconocida en el
afio 2028 como la empresa mas destacada en la ciudad de Malaga por la oferta de prendas
de vestir de acuerdo con las tendencias de la moda actual, asesoria de imagen personalizada
y con el incremento de puntos de exhibicidon y ventas para generar comodidad entre los

malaguefios.

4.2.3 Valores Corporativos

En la comercializadora de ropa para Mujeres y Hombres, con asesoria de imagen
personalizada “Fénix”, los valores corporativos determinan la forma de actuar diariamente,
permitiendo llegar a la clientela con la mejor actitud en la atencion y orientacion en la
compra de sus productos y accesorios. Por lo tanto, se destacan los siguientes valores
corporativos, para ser puestos en practica desde la gerencia, hasta los vendedores y asesores

en el establecimiento comercial.

Calidad. En la comercializadora de ropa para Mujeres y Hombres, con asesoria de
imagen personalizada “Fénix”, nos esforzamos por conseguir para nuestra clientela la ropa
y accesorios de la mejor calidad, brindando garantia en cada uno de nuestros productos

generando el impacto de confort y distincion en cada persona.

Dedicacion. En la comercializadora de ropa para Mujeres y Hombres, con asesoria

de imagen personalizada “Fénix”, ofrecemos la atencion y asesoria de manera confortable,
b
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para que nuestros clientes puedan tomar su propio tiempo y sus propias decisiones a la hora

de adquirir sus productos.

Pasion. En la comercializadora de ropa para Mujeres y Hombres, con asesoria de
imagen personalizada “Fénix”, nos motiva traer para nuestra clientela los mas recientes
disefios y colores en prendas y accesorios para cumplir con sus gustos y marcar la diferencia

en su outfit.

4.2.4 Organigrama

En la comercializadora de ropa para Mujeres y Hombres, con asesoria de imagen
personalizada “Fénix”, se tiene organizado el organigrama segun los niveles jerarquicos de

la empresa. Ver Figura 22.

Figura 22.
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4.2.5 Asignacion salarial

Segun el organigrama establecido para la comercializadora de ropa para mujeres y
hombres con asesoria de imagen personalizada, en la empresa se cuenta con un
administrador, un contador y una persona de servicios generales, en la ndémina
administrativa y tres vendedores — asesores en la nomina de ventas; los cuales tienen una
asignacion salarial con base en el Salario Minimo Legal Vigente para el ano 2023. Ver

Tablas 36 y 37.

Tabla 36.

Asignacion salarial nomina administrativa

CARGO SUELDO SUBSIDIO AREA TIPO DE N°
TRANSPORTE CONTRATO PUESTOS
Administrador $ 1.500.000 $ 140.606  Administrativa  Término fijo 1
Contador $ 1.160.000 $ 140.606  Administrativa  Término fijo 1
Servicios generales  $ 1.160.000 $ 140.606  Administrativa  Término fijo 1
Tabla 37.

Asignacion salarial nomina de ventas

CARGO SUELDO SUBSIDIO AREA TIPO DE N°
TRANSPORTE CONTRATO PUESTOS
Vendedor - Asesor de imagen $ 1.160.000 $ 140.606 Comercial Término fijo 3

5. Estudio financiero

El estudio financiero para la comercializadora de ropa para mujeres y hombres con
asesoria personalizada se realizard con base al estudio de mercados y el estudio técnico,

respectivamente. Los datos generados se obtienen del archivo de Excel con la plantilla
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financiera 2023, donde se extrae la informacion de inversion, ingresos, gastos, utilidad,
capital de trabajo, tasa interna de retorno, punto de equilibrio, entre otros; esta informacion

permite evaluar la viabilidad, estabilidad y la rentabilidad de este proyecto.

5.1 Inversiones fija y diferida

A partir del trabajo en la plantilla financiera de Excel, se obtienen los siguientes

resultados:

5.1.1 Inversion Fija

En la comercializadora de ropa para mujeres y hombres con asesoria personalizada,
las inversiones se componen de los activos en equipo de oficina, herramientas y equipo de
computacion y comunicacion para el manejo de estrategias de marketing, la compra de
equipos para el manejo de las prendas de vestir y los muebles y enseres para la prestacion

del servicio en la tienda. Ver Tablas 38, 39, 40,41, 42 y 43.

Tabla 38.

Equipo de oficina

ACTIVO CANTIDAD VALOR VALOR DEPRECIACION VALOR DE

UNITARIO TOTAL ANUAL SALVAMENTO

Escritorio 1 $ 800.000 $ 800.000 $ 80.000 $ 400.000
Archivador 1 $250.000 $ 250.000 $20.000 $ 150.000
Sistema de 1 $ 500.000 $ 500.000 $ 40.000 $ 300.000
seguridad
Silla 1 $ 350.000 $ 350.000 $ 34.000 $ 180.000
ergondémica
Puff 4 $ 80.000 $ 320.000 $ 58.000 $30.000

TOTALES  §2.220.000 $232.000 $ 1.060.000
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Tabla 39.

Equipo de computacion y comunicacion

81

ACTIVO CANTIDAD VALOR VALOR DEPRECIACIO VALOR DE
UNITARIO TOTAL N ANUAL SALVAMENTO
Computador 1 $ 2.000.000 $2.000.000 $200.000 $ 1.000.000
de escritorio
Impresora 1 $ 900.000 $ 900.000 $ 100.000 $ 400.000
TOTALES $2.900.000 $ 300.000 $ 1.400.000
Tabla 40.
Magquinaria y equipo
ACTIVO CANTIDAD VALOR VALOR DEPRECIACION VALOR DE
UNITARIO TOTAL ANUAL SALVAMENTO
Etiquetadora 1 $200.000 $200.000 $20.000 $ 100.000
Botiquin 1 $ 100.000 $ 100.000 $20.000 $0
Extintor 1 $ 150.000 $ 150.000 $ 14.000 $ 80.000
TOTALES $ 450.000 $ 54.000 $ 180.000
Tabla 41.
Muebles y enseres
ACTIVO CANTI VALOR VALOR DEPRECIACION VALOR DE
DAD UNITARIO TOTAL ANUAL SALVAMENTO
Maniqui 4 $ 150.000 $ 600.000 $ 70.000 $250.000
mujer
Maniqui 4 $ 150.000 $ 600.000 $ 70.000 $250.000
hombre
Mostrador 1 $2.000 $2.000 -$ 99.600 $ 500.000
Exhibidor 50 $ 100.000 $ 5.000.000 $ 400.000 $ 3.000.000
de ropa
TOTALES $ 6.202.000 $ 440.400 $ 4.000.000
Tabla 42.
Herramientas
ACTIVO CANTIDAD VALOR VALOR DEPRECIACIO VALOR DE
UNITARIO TOTAL N ANUAL SALVAMENTO
Click de 1 $ 150.000 $ 150.000 $ 14.000 $ 80.000
seguridad para la
ropa
Probadores 0 5 $ 100.000 $ 500.000 $ 60.000 $200.000
vestuarios
Plegables 1.000 $ 200 $200.000 $ 40.000 $0
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Espejos 6 $ 120.000 $720.000 $ 64.000 $ 400.000
TOTALES  $1.570.000 $ 178.000 $ 680.000
Tabla 43.
Inversion fija
ACTIVO VALOR TOTAL
Equipo de oficina $2.220.000
Equipo de computacion y comunicacion $2.900.000
Magquinaria y equipo $450.000
Terreno $0
Construcciones y edificaciones $0
Muebles y enseres operativos $6.202.000
Herramientas, repuestos y accesorios $ 1.570.000
Inventario de mercancia $203.000.000
TOTAL INVERSION FIJA $ 216.342.000

Nota: El valor referente al inventario de mercancia, corresponde a la compra de
prendas de vestir para el primer afio de funcionamiento de la comercializadora de ropa para

mujeres y hombres con asesoria personalizada.

5.1.2 Inversion diferida

Las inversiones diferidas en que se incurre para la puesta en marcha de la
comercializadora de ropa para mujeres y hombres con asesoria personalizada, como la
publicidad, los registros, el disefio del SG-SST, entre otras, son inversiones que se deben

pagar por adelantado. Ver Tabla 44.

Tabla 44.

Inversion diferida

CONCEPTO VALOR
Estudio de Factibilidad $ 700.000
Licencia de funcionamiento $200.000




83
PLAN DE PRACTICA EN CREACION DE EMPRESAS

Registro sanitario $ 100.000
Escritura de Constitucion $ 50.000
Registro de libros y documentos $30.000
Estudio impacto ambiental $1.200.000
Diseno del SG-SST $ 1.000.000
Otro software $0
Sotfware contable $300.000
Adecuaciones-Remodelaciones $0
Publicidad Lanzamiento $ 2.400.000
Disefio de identidad corporativa $ 150.000
Disefio del sitio web $0
Disefio de tienda virtual $0
Patentes $0
Registro de marca $0

TOTAL INVERSION DIFERIDA $ 6.130.000
Amortizacion anual $1.226.000
Amortizacion mensual $102.167

5.2 Costos y gastos

Los costos y gastos para la comercializadora de ropa para mujeres y hombres con
asesoria personalizada, se presentan en los siguientes numerales, justificando cada uno de

éstos.

5.2.1 Costos de produccion o costos de prestacion del servicio o costos de

comercializacion

En este apartado se estudian los costos fijos, costos variables y costos totales para la

creacion de la comercializadora de ropa.

5.2.1.1 Costos fijos
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Como la empresa es una comercializadora de ropa para mujeres y hombres con
asesoria personalizada, el Uinico costo fijo que se tiene previsto es la depreciacion operativa
de los equipos y maquinarias que se detallan en el punto de inversion fija en el numeral

5.1.1. Ver Tabla 45.

Tabla 45.
Costos fijos
CONCEPTO VALOR MES VALOR ANO
Arriendo $ 650.000 $ 7.800.000
Seguros $ 80.000 $ 960.000
Teléfono $20.000 $240.000
Internet $45.000 $ 540.000
Acueducto $0
Energia $0
Jefe de produccion (MOI) $0 $0
Mitigacion impacto ambiental $ 100.000 $ 1.200.000
Depreciacion operativa $56.033 $ 672.400
Otro $0 $0
TOTALES $ 951.033 $11.412.400

En consecuencia, los costos de servicios publicos y demads, se establecen como

gastos de administracion y ventas. Ver Tabla 46.

Tabla 46.

Prorrateo entres costos y gastos

RUBRO PORCENTAJE PORCENTAJE VALOR
COSTO GAV MES
Arriendo 100% 0% $ 650.000
Acueducto 100% 0% $50.000
Energia 100% 0% $ 100.000
Gas 0% 100% $0
Teléfono 100% 0% $20.000
Depreciacion Construcciones y edificaciones 0% 100% $0
Mitigacion impacto ambiental 100% 0% $ 100.000
Internet 100% 0% $45.000

Seguros 100% 0% $ 80.000
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5.2.1.2 Costos variables
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Los costos variables para la comercializadora de ropa para mujeres y hombres con

asesoria personalizada estan conformados por la adquisicion de inventario en prendas de

vestir, las bolsas de entrega al cliente y el transporte de la mercancia. Ver Tabla 47.

Tabla 47.

Costos variables

CONCEPTO VALOR MES VALOR ANO

MOD $0 $0
Materiales directos $16.891.333 $202.695.990
Materiales indirectos $0 $0
Acueducto $ 50.000 $ 600.000
Energia $ 100.000 $1.200.000
Gas $0 $0
Asesor técnico $0 $0
Mantenimiento de maquinaria y equipo $13.703 $ 164.440
Otro $0 $0
TOTALES $17.055.036 $204.660.430

5.2.1.3 Costos totales

Los costos totales del inventario en mercancia para la comercializadora de ropa para

mujeres y hombres con asesoria personalizada es la suma de los costos fijos y costos

variables, respectivamente. Ver Tabla 48.

Tabla 48.

Costos totales

CONCEPTO VALOR MES VALOR ANO
COSTOS FIJOS $951.033 $11.412.400
COSTOS VARIABLES $17.055.036 $ 204.660.430

TOTALES

$ 18.006.069

$216.072.830
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5.2.2 Gastos de administracion y ventas
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En este apartado se incluyen todos los gastos que se deben cancelar de forma

periodica, independientemente del nivel de ventas de la comercializadora, donde se asume

el pago de ndémina, servicios, publicidad; entre otros.

5.2.2.1

Gastos fijos de administracion y ventas

Los gastos fijos de administracion comprenden la nomina correspondiente al

gerente, el administrador y los gastos de servicios publicos y de papeleria, entre otros que

no varian en la funcion de ventas de la empresa. Ver Tablas 49 y 50.

Tabla 49.

Nomina administrativa

CARGO PORCENTAJE Administrador Contador Servicios generales
SUELDO $ 1.500.000 $ 1.160.000 $ 1.160.000
SUB.TRANSP $ 140.606 $ 140.606 $ 140.606
Cesantias 8,333% $136.712 $108.379 $108.379
Intereses a las Cesantias 1,000% $ 16.406 $ 13.006 $ 13.006
Prima de servicios 8,333% $136.712 $108.379 $108.379
Vacaciones 4,167% $ 68.356 $54.190 $54.190
Salud 8,500% $127.500 $ 98.600 $ 98.600
Pension 12,000% $ 180.000 $139.200 $139.200
ARL 0,500% $ 7.500 $ 5.800 $5.800
SENA 2,000% $ 30.000 $23.200 $23.200
ICBF 3,000% $45.000 $34.800 $34.800
Caja de compensacion 4,000% $ 60.000 $ 46.400 $ 46.400
Dotacién 5,000% $ 75.000 $ 58.000 $ 58.000
SALARIO REAL $2.523.791 $ 1.990.561 $ 1.990.561
N° DE PUESTOS 1 1 1
COSTO TOTAL NOMINA $ 78.058.955 $30.285.496 $23.886.730 $23.886.730
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Tabla 50.

Gastos fijos de administracion y ventas

CONCEPTO VALOR VALOR
MENSUAL ANUAL
NoOmina administrativa $6.504.913 $ 78.058.955
jefe de ventas $0 $0
Arriendo $0 $0
Acueducto $0 $0
Energia $0 $0
Gas $0 $0
Teléfono $0 $0
Internet $0 $0
Administracion redes sociales $0 $0
Mantenimiento del sitio web o tienda virtual $0 $0
Nombre de dominio $0
Hosting o servidor $0
Certificado de seguridad (SSL) $0
Licencias tecnologicas $0
Seguros $0 $0
Publicidad operativa $ 700.000 $ 8.400.000
Contador $0 $0
Asesoria SG-SST $ 500.000 $ 6.000.000
Papeleria $ 80.000 $ 960.000
Cafeteria $0 $0
Mitigacion impacto ambiental $0 $0
Matricula mercantil $0
Amortizacion de diferidos $ 98.833 $ 1.186.000
Depreciaciones administrativas $44.333 $ 532.000
TOTALES $7.928.080 $95.136.955

5.2.2.2 Gastos variables de administracion y ventas

Los gastos variables de administracion y ventas de la comercializadora de ropa,
comprenden la nomina de los vendedores — asesores y el cargo de servicios generales,

asumiendo el pago del subsidio de transporte y las prestaciones de Ley. Ver Tabla 51.

Tabla 51.

Nomina de ventas

CARGO PORCENTAJE Vendedor - Asesor de
imagen

$1.160.000

SUELDO
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SUB.TRANSP $ 140.606
Cesantias 8,333% $108.379
Intereses a las Cesantias 1,000% $ 13.006
Prima de servicios 8,333% $108.379
Vacaciones 4,167% $54.190
Salud 8,500% $ 98.600
Pension 12,000% $ 139.200
ARL 0,500% $ 5.800
SENA 2,000% $23.200
ICBF 3,000% $ 34.800
Caja de compensacion 4,000% $ 46.400
Dotacidén 5,000% $ 58.000
SALARIO REAL $ 1.990.561
N° DE PUESTOS 3
COSTO TOTAL NOMINA $ 71.660.189 $ 71.660.189

Asimismo, se presentan los gastos variables de administracion y ventas. Ver Tabla

52.

Tabla 52.

Gastos variables de administracion y ventas

CONCEPTO VALOR VALOR

MENSUAL ANUAL
Gastos de representacion $ 100.000 $ 1.200.000
Noémina de ventas $5.971.682 $ 71.660.189
Comisiones de ventas $0 $0
TOTALES $6.071.682 $ 72.860.189

5.2.2.3 Gastos totales de administracion y ventas

En este apartado se registra la sumatoria de los gastos de administracion y ventas.

Ver Tabla 53.

Tabla 53.

Total gastos de administracion y ventas



&9
PLAN DE PRACTICA EN CREACION DE EMPRESAS

CONCEPTO VALOR VALOR

MENSUAL ANUAL
Gastos fijos $7.931.413 $95.176.955
Gastos variables $6.071.682 $ 72.860.189
Total $ 14.003.095 $ 168.037.144

5.3 Capital de trabajo

Se describe el capital de trabajo requerido para la financiacion de la puesta en marcha
de la comercializadora de ropa para mujeres y hombres con asesoria de imagen

personalizada; por lo tanto, se toma un crédito con la entidad bancaria Bancolombia.

5.3.1 Periodo de capital de trabajo

Se toma un crédito con la entidad bancaria Bancolombia a un periodo de 60 cuotas,
con el fin de cubrir gastos de inauguracion del negocio y adquisicion de inventario, con una
cuota mensual de $2.807.568. Lo anterior con base en el compromiso de pago y lograr una

rentabilidad en la secuencia de pago sin expandir el tiempo de riesgo dado y evitar el pago

alto en los intereses.

5.3.2 Estructura del crédito

Con el proposito de financiar el capital de trabajo, se hace necesario tomar un crédito
por valor de $100.000.000, con la entidad bancaria Bancolombia a un periodo de 60 meses

con destino a libre inversion con una tasa de interés mensual del 1.9% y tasa efectiva anual

de 25.34%.
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5.3.2.1

Amortizacion del crédito
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A continuacioén, se muestra la informacioén respectiva al crédito que se piensa

adquirir con Bancolombia por el monto de $100.000.000 pagaderos a 60 meses, con una

tasa efectiva anual de 25.34%. Ver Tabla 54.

Tabla 54.

Amortizacion del crédito

Préstamo $100.000.000 Interés mensual 1,90%
Periodo 60 Valor cuota mensual 2.807.568
PERIODO CAPITAL INTERESES CUOTA MENSUAL SALDO
1 $907.568 $ 1.900.000 $2.807.568 $99.092.432
2 $924.812 $ 1.882.756 $2.807.568 $98.167.620
3 $942.383 $ 1.865.185 $2.807.568 $97.225.237
4 $960.288 $1.847.280 $2.807.568 $96.264.949
5 $978.534 $ 1.829.034 $2.807.568 $95.286.415
6 $997.126 $1.810.442 $2.807.568 $94.289.289
7 $1.016.072 $1.791.496 $2.807.568 $93.273.217
8 $1.035.377 $1.772.191 $2.807.568 $92.237.840
9 $ 1.055.049 $1.752.519 $2.807.568 $91.182.791
10 $1.075.095 $1.732.473 $2.807.568 $90.107.696
11 $ 1.095.522 $ 1.712.046 $2.807.568 $89.012.174
12 $1.116.337 $1.691.231 $2.807.568 $ 87.895.837
$12.104.163 $21.586.653 $ 33.690.816
13 $ 1.137.547 $1.670.021 $2.807.568 $ 86.758.290
14 $1.159.160 $ 1.648.408 $2.807.568 $ 85.599.130
15 $1.181.185 $1.626.383 $2.807.568 $ 84.417.945
16 $1.203.627 $ 1.603.941 $2.807.568 $ 83.214.318
17 $1.226.496 $ 1.581.072 $2.807.568 $ 81.987.822
18 $ 1.249.799 $ 1.557.769 $2.807.568 $ 80.738.023
19 $ 1.273.546 $ 1.534.022 $2.807.568 $79.464.477
20 $1.297.743 $ 1.509.825 $2.807.568 $ 78.166.734
21 $ 1.322.400 $ 1.485.168 $2.807.568 $ 76.844.334
22 $ 1.347.526 $ 1.460.042 $2.807.568 $ 75.496.808
23 $1.373.129 $ 1.434.439 $2.807.568 $74.123.679
24 $1.399.218 $ 1.408.350 $2.807.568 $72.724.461
$15.171.376 $ 18.519.440 $ 33.690.816
25 $1.425.803 $ 1.381.765 $ 2.807.568 $71.298.658
26 $1.452.893 $ 1.354.675 $2.807.568 $ 69.845.765
27 $ 1.480.498 $1.327.070 $2.807.568 $ 68.365.267
28 $ 1.508.628 $ 1.298.940 $2.807.568 $ 66.856.639
29 $1.537.292 $1.270.276 $2.807.568 $ 65.319.347
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30 $1.566.500 $1.241.068 $2.807.568 $ 63.752.847
31 $ 1.596.264 $1.211.304 $2.807.568 $62.156.583
32 $1.626.593 $1.180.975 $2.807.568 $ 60.529.990
33 $1.657.498 $1.150.070 $2.807.568 $ 58.872.492
34 $1.688.991 $1.118.577 $2.807.568 $57.183.501
35 $1.721.081 $1.086.487 $2.807.568 $ 55.462.420
36 $1.753.782 $ 1.053.786 $2.807.568 $ 53.708.638
$19.015.823 $14.674.993 $33.690.816
37 $1.787.104 $1.020.464 $2.807.568 $51.921.534
38 $1.821.059 $ 986.509 $2.807.568 $50.100.475
39 $ 1.855.659 $951.909 $2.807.568 $48.244.816
40 $1.890.916 $916.652 $2.807.568 $46.353.900
41 $1.926.844 $ 880.724 $2.807.568 $ 44.427.056
42 $1.963.454 $ 844.114 $2.807.568 $ 42.463.602
43 $2.000.760 $ 806.808 $2.807.568 $40.462.842
44 $2.038.774 $ 768.794 $2.807.568 $ 38.424.068
45 $2.077.511 $ 730.057 $2.807.568 $36.346.557
46 $2.116.983 $ 690.585 $2.807.568 $34.229.574
47 $2.157.206 $ 650.362 $2.807.568 $32.072.368
48 $2.198.193 $ 609.375 $2.807.568 $29.874.175
$23.834.463 $9.856.353 $33.690.816
49 $2.239.959 $ 567.609 $2.807.568 $27.634.216
50 $2.282.518 $ 525.050 $2.807.568 $25.351.698
51 $2.325.886 $ 481.682 $2.807.568 $23.025.812
52 $2.370.078 $ 437.490 $2.807.568 $20.655.734
53 $2.415.109 $392.459 $2.807.568 $ 18.240.625
54 $2.460.996 $346.572 $2.807.568 $15.779.629
55 $2.507.755 $299.813 $2.807.568 $13.271.874
56 $2.555.402 $252.166 $2.807.568 $10.716.472
57 $2.603.955 $203.613 $2.807.568 $8.112.517
58 $2.653.430 $ 154.138 $2.807.568 $5.459.087
59 $2.703.845 $103.723 $2.807.568 $2.755.242
60 $2.755.218 $52.350 $2.807.568 $0
$29.874.151 $ 3.816.665 $33.690.816
100.000.000

5.3.2.2 Gastos financieros

Los gastos financieros corresponden a los intereses del crédito tomado con

Bancolombia en el periodo de 60 meses. Ver Tabla 55.

Tabla 55.
Gastos financieros
Préstamo $ 100.000.000 Interés mensual 1,90%
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Periodo 60 Valor cuota mensual 2.807.568

5.3.3 Cuadro resumen del capital de trabajo

El capital de trabajo para la comercializadora de ropa para mujeres y hombres con
asesoria de imagen personalizada, corresponde al dinero que se necesita para el
funcionamiento de la empresa cada mes, en donde se describen los costos de

funcionamiento, gastos de administracion y ventas y gastos financieros. Ver Tabla 56.

Tabla 56.

Capital de trabajo

CONCEPTO VALOR
Costos totales de produccion $ 18.006.069
Gastos de administracion y ventas $ 14.003.095
Gastos financieros $ 1.900.000
Menos Depreciaciones -$ 100.367
Menos Amortizacion diferidos -$ 102.167
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO $33.706.631

5.4 Inversion total

La inversion total de este proyecto es el resultado de la sumatoria de la inversion

fija, diferida y de capital de trabajo. Ver Tabla 57.

Tabla 57.

Inversion total

CONCEPTO VALOR
Inversion fija $216.342.000
Inversion diferida $6.130.000
Inversion capital de trabajo $33.706.631

INVERSION TOTAL $256.178.631
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5.5 Estructura de capital
La estructura de capital se establece a partir de la unioén especifica entre la deuda y

el patrimonio de los socios con el fin de financiar las operaciones de la comercializadora de

ropa. Ver Tabla 58.

Tabla 58.

Estructura de capital

CONCEPTO VALOR PORCENTAJE
Socios fundadores $ 50.000.000 19,52%
Nuevos socios $106.178.631 41,45%
Crédito bancario $ 100.000.000 39,04%

TOTAL $256.178.631 100,00%

5.5.1 Recursos propios

Los recursos propios son asumidos por los tres socios que piensan poner en
funcionamiento la comercializadora de ropa para mujeres y hombres con asesoria de imagen
personalizada, donde el 19.52% del total de la estructura de capital, corresponde al valor de
$50.000.000 de recursos propios, cuyos fondos provienen de bienes de patrimonio y
ahorros; enfocados en la importancia de poner en marcha una tienda de ropa que cumpla

con las expectativas de la poblacion malagueia.

5.5.2 Recursos de financiacion

El crédito tramitado con Bancolombia es con el fin de complementar la compra de
inventario y los eventos de inauguracion de la comercializadora de ropa y cubre el 39.04%

del valor de inversion para el proyecto, equivalente a un monto de $100.000.000, el cual
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sera amortizado mensualmente durante 60 meses con un interés mensual del 1.9%. Con este
dinero se complementan los recursos de financiacion y puesta en marcha del proyecto en la

ciudad de Mélaga.

5.6 Precio de venta

El precio de venta se establece a partir de los resultados en la pregunta nimero 14
de la encuesta: ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por una prenda de vestir con asesoria de
imagen personalizada? Donde se evidencia que el 49.9% opina que pagaria entre $80.000 a
$100.000, asimismo se tienen en cuenta los gastos de administracion y ventas totales, los
costos y gastos totales, la capacidad utilizada en el afio 1, el precio de venta mas el IVA,
para obtener finalmente el precio al consumidor de $109.646. Sin embargo, se hace la
aclaracion que el precio se determinard dependiendo de la prenda de vestir, ya sea camisa,
camiseta, jean, vestido, etc. Este precio de venta es fijado a partir del estudio realizado en
convenio con el proveedor CONFETEX DE COLOMBIA S.A.S, siendo una empresa
colombiana cuyas actividades incluyen la fabricacion y comercializacion de ropa al por
mayor. Esta empresa realiza venta de ropa al por mayor a precios de fabrica, con un pedido

minimo de $400.000 para un descuento del 30%. Ver Tabla 59.

Tabla 59.

Precio de venta

Costos totales de produccion $216.072.830
Gastos de administracion y ventas totales $ 168.037.144
Costos y gastos totales $384.109.974
Capacidad utilizada afio 1 5.767
Costos y gastos totales unitarios $ 66.609
Margen de utilidad 25%
Precio de venta $ 88.813

Margen para el intermediario 0%
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Precio al intermediario antes de IVA $ 88.813
Tasa de IVA o Impoconsumo 19%
Precio al consumidor $109.646

5.7 Estados financieros proyectados
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Los estados financieros proyectados para la factibilidad de la creaciéon de la

comercializadora de ropa para mujeres y hombres con asesoria personalizada, a partir de la

informacion recopilada en la plantilla financiera, se observan resultados positivos a partir

del primer afio y su respectivo aumento proyectado a 5 afios. Por lo tanto, los resultados mas

significativos se observan en el Estado de Resultados, el flujo de caja y el estado de situacion

financiera.

5.7.1 Estado de Resultados Proyectado

El estado de resultados proyectado refleja las utilidades que genera Ia

comercializadora de ropa durante los cinco primeros afios de funcionamiento, iniciando con

una utilidad de $57.619.230, ya que este valor es neto pues ya se descontaron el valor de los

impuestos. Ver Tabla 60.

Tabla 60.

Estado de Resultados

CONCEPTO

ANO 1 ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

Ingresos operacionales

$512.149.046  $524.343.071

$536.537.096

$548.731.121

$560.925.145

Ingresos no operacionales

TOTAL INGRESOS $512.149.046  $524.343.071 $536.537.096 $548.731.121  $560.925.145
MENOS COSTOS DE PRODUCCION

Materiales $202.695.990 $207.522.085 $212.348.180 $217.174.275 $222.000.370
MOD $0 $0 $0 $0 $0
CIF $ 13.376.840 $13.423.612 $13.470.385 $13.517.157 $ 13.563.930
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UTILIDAD BRUTA $296.076.216  $303.397.373  $310.718.531 $318.039.688 $325.360.846
MENOS GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS

Nomina administrativa $ 78.058.955 $ 78.058.955 $ 78.058.955 $ 78.058.955 $ 78.058.955
Gastos generales $89.978.189 $91.712.955 $93.447.722 $95.182.488 $96.917.255
UTILIDAD OPERACIONAL $128.039.072  $133.625.463 $139.211.854 §$144.798.245 $ 150.384.636
Menos gastos financieros (Intereses) -$21.586.653  -$18.519.440 -$ 14.674.993 -$9.856.353 -$ 3.816.665
Menos 4x1000 -$ 2.048.596 -$2.097.372 -$2.146.148 -$2.194.924 -$2.243.701
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS ~ $ 104.403.823  $113.008.651  $122.390.713  $132.746.968 $ 144.324.271
Menos Impuesto de Renta -$36.541.338  -$39.553.028 -$42.836.749 -$46.461.439  -$50.513.495
Menos Impuesto de Ind y Cio -$3.841.118 -$3.932.573 -$4.024.028 -$4.115.483 -$4.206.939
UTILIDAD NETA $64.021.367 $ 69.523.050 $ 75.529.935 $ 82.170.046 $ 89.603.837
Menos Reserva Legal -$ 6.402.137 -$6.952.305 -$ 7.552.994 -$ 8.217.005 -$ 8.960.384
UTILIDAD DEL EJERCICIO $57.619.230  $62.570.745 $67.976.942  $73.953.041 $ 80.643.454

5.7.2 Flujo de Fondos proyectado

A continuacién, se muestra el flujo de fondos proyectado para la comercializadora

de ropa para mujeres y hombres con asesoria de imagen personalizada. Ver Tabla 61.

Tabla 61.
Flujo de caja
CONCEPTO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO3 ANO 4 ANO 5

Saldo de caja anterior $0 $33.706.631 $128.436.691  $188.321.910  $250.641.599  $315.123.726

Flujos de efectivo de

actividad de operacion

+INGRESOS $512.149.046 $524.343.071  $536.537.096  $548.731.121  $560.925.145

Operacionales $512.149.046 $524.343.071  $536.537.096  $548.731.121  $560.925.145

Ingresos no $0 $0 $0 $0 $0

operacionales

- EGRESOS -$ -$430.767.036 -$ -$ -$
383.728.170 440.526.591 450.558.177 460.930.732

Materiales $202.695.990 $207.522.085  $212.348.180  $217.174.275  $222.000.370

MOD $0 $0 $0 $0 $0

CIF $13.376.840 $13.423.612 $13.470.385 $13.517.157 $ 13.563.930

Noémina $ 78.058.955 $ 78.058.955 $ 78.058.955 $ 78.058.955 $ 78.058.955

administrativa

Gastos generales $89.978.189 $91.712.955 $93.447.722 $95.182.488 $96.917.255

Menos depreciaciones -$ 1.204.400 -$ 1.204.400 -$ 1.204.400 -$ 1.204.400 -$ 1.204.400

Menos -$ 1.226.000 -$ 1.226.000 -$ 1.226.000 -$ 1.226.000 -$ 1.226.000

amortizaciones

Impuesto de renta $0 $36.541.338 $39.553.028 $42.836.749 $46.461.439

Impuesto de Ind y Cio $0 $3.841.118 $3.932.573 $4.024.028 $4.115.483

4 x 1000 $2.048.596 $2.097.372 $2.146.148 $2.194.924 $2.243.701

FLUJOS NETOS $0 $128.420.876 $93.576.035 $96.010.505 $98.172.943 $99.994.414

DE EFECTIVO DE

ACTIVIDAD DE

OPERACION
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Flujos efectivo
actividades inversion

+INGRESOS

$156.178.631

$0

$0

$0

$0

$7.320.000

Capital social

$156.178.631

Valor de salvamento

$7.320.000

-EGRESOS

-$222.472.000

$0

$0

$0

$0

$0

Compra de Equipo de
oficina

$2.220.000

Compra de Equipo de
computacion y
comunicacion

$2.900.000

Compra de
Magquinaria y equipo

$450.000

Compra de Terreno

$0

Compra de
Construcciones y
edificaciones

$0

Compra de Muebles y
enseres

$ 6.202.000

Compra de Materiales,
repuestos y accesorios

$ 1.570.000

Compra de Inventario
de materia prima

$203.000.000

Inversion activos
diferidos

$ 6.130.000

FLUJOS NETOS
DE EFECTIVO
ACTIVIDADES
INVERSION

-$ 66.293.369

$0

$0

$0

$0

$ 7.320.000

Flujos de efectivo de
actividad de
financiacion

+INGRESOS

$100.000.000

Préstamo bancario

$ 100.000.000

-EGRESOS

-$ 33.690.816

-$ 33.690.816

-$ 33.690.816

-$ 33.690.816

-$ 33.690.816

Abono a capital

$12.104.163

$15.171.376

$19.015.823

$23.834.463

$29.874.151

Gastos financieros

$21.586.653

$ 18.519.440

$ 14.674.993

$9.856.353

$3.816.665

FLUJOS NETOS
DE EFECTIVO DE
ACTIVIDAD DE
FINANCIACION

$100.000.000

-$ 33.690.816

-$ 33.690.816

-$ 33.690.816

-$ 33.690.816

-$ 33.690.816

FLUJO DE
EFECTIVO NETO
(AUMENTO O
DISMINUCION)

$ 33.706.631

$94.730.060

$59.885.219

$62.319.689

$ 64.482.127

$ 73.623.598

Este flujo de efectivo se inicia con la inversion que realizan los socios de la

comercializadora de ropa y el préstamo bancario, con el fin de realizar las inversiones

respectivas; en consecuencia, desde el primer ano se observa fluidez de caja en el transcurso

de los afios.
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5.7.3 Estado de Situacion Financiera inicial y proyectado

A continuacidn, se muestra el estado de la situacion financiera inicial y proyectado
para la comercializadora de ropa para mujeres y hombres con asesoria de imagen

personalizada. Ver Tabla 62.

Tabla 62.

Estado situacion financiera inicial y proyectado
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CUENTA ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVO

ACTIVOS CORRIENTES
Fondos en caja
Fondos en bancos $33.706.631 $128.436.691 §188.321.910  $250.641.599 $315.123.726 $381.427.323
Mercancias no fabricadas por la empresa $203.000.000  $203.000.000 $203.000.000 $203.000.000 $203.000.000 $203.000.000
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES $236.706.631  $331.436.691 $391.321.910 $453.641.599 $518.123.726 $584.427.323
ACTIVOS FIJOS
Equipo de oficina $2.220.000 $2.220.000 $2.220.000 $2.220.000 $2.220.000 $2.220.000
Equipo de computacién y comunicacion $2.900.000 $2.900.000 $2.900.000 $2.900.000 $2.900.000 $2.900.000
Magquinaria y equipo $ 450.000 $ 450.000 $ 450.000 $ 450.000 $ 450.000 $ 450.000
Terreno $0 $0 $0 $0 $0 $0
Construcciones y edificaciones $0 $0 $0 $0 $0 $0
Muebles y enseres $ 6.202.000 $ 6.202.000 $ 6.202.000 $ 6.202.000 $ 6.202.000 $6.202.000
Materiales, repuestos y accesorios $ 1.570.000 $ 1.570.000 $ 1.570.000 $1.570.000 $ 1.570.000 $ 1.570.000
Menos depreciacién acumulada $0 -$ 1.204.400 -$ 2.408.800 -$3.613.200 -$ 4.817.600 -$ 6.022.000
TOTAL ACTIVOS FIJOS $ 13.342.000 $ 12.137.600 $10.933.200 $9.728.800 $ 8.524.400 $ 7.320.000
ACTIVOS DIFERIDOS $ 6.130.000 $ 6.130.000 $ 6.130.000 $ 6.130.000 $ 6.130.000 $6.130.000
Menos amortizacion acumulada $0 -$ 1.226.000 -$2.452.000 -$ 3.678.000 -$ 4.904.000 -$ 6.130.000
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS $ 6.130.000 $4.904.000 $ 3.678.000 $2.452.000 $1.226.000 $0

ACTIVOS TOTALES

$256.178.631

$ 348.478.291

$405.933.110

$ 465.822.399

$527.874.126

$591.747.323

PASIVO

PASIVOS CORRIENTES

Obligaciones financieras corto plazo $12.104.163 $15.171.376 $19.015.823 $ 23.834.463 $29.874.151 $0
Impuesto de renta y complementarios $0 $36.541.338 $39.553.028 $ 42.836.749 $46.461.439 $ 50.513.495
Impuesto de Industria y Comercio $0 $3.841.118 $3.932.573 $4.024.028 $4.115.483 $4.206.939
TOTAL PASIVOS CORRIENTES $12.104.163 $55.553.832 $62.501.424 $70.695.241 $ 80.451.073 $ 54.720.433
PASIVOS NO CORRIENTES

Obligaciones financieras largo plazo $ 87.895.837 $72.724.461 $ 53.708.638 $29.874.175 $0 $0
TOTAL PASIVOS NO CORRIENTES $ 87.895.837 $72.724.461 $ 53.708.638 $29.874.175 $0 $0
PASIVOS TOTALES $100.000.000  §$128.278.293  §$116.210.062  §$ 100.569.416 $80.451.073 $54.720.433

PATRIMONIO

Capital social

$156.178.631

$156.178.631

$156.178.631

$156.178.631

$156.178.631

$156.178.631

99
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Reserva legal acumulada $0 $ 6.402.137 $ 13.354.442 $20.907.435 $29.124.440 $ 38.084.823
Utilidad del ejercicio $0 $57.619.230 $ 62.570.745 $67.976.942 $ 73.953.041 $ 80.643.454
Utilidades o excedentes acumulados $0 $0 $57.619.230 $120.189.975 $ 188.166.917 $262.119.958

PATRIMONIO TOTAL

$156.178.631

$220.199.998

$289.723.048

$365.252.983

$447.423.029

$537.026.866

TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO

$256.178.631

$ 348.478.291

$405.933.110

$ 465.822.399

$527.874.102

$591.747.299

100
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5.8 Evaluacion financiera

La evaluacion financiera permite llevar a cabo el andlisis de las razones financieras,
las razones de liquidez, de operacion, de rentabilidad y de endeudamiento para poner en

funcionamiento este proyecto.

5.8.1 Razones financieras

Las razones financieras muestran la relacion matematica entre los estados
financieros, dando como resultado la interpretacion de la informacidon en sus diferentes

rubros mostrando la postura financiera para la empresa y su proyeccion a cinco afios.

5.8.1.1 Razones de liquidez

La razon de liquidez del activo corriente para el primer afio es de 5.97, lo que
significa que la comercializadora de ropa tiene capacidad de cubrir las obligaciones
financieras a corto plazo, dando como resultado que la deuda se puede pagar antes de tiempo
o se pueden realizar otro tipo de inversiones, segun la decision de los socios. Asimismo, la
prueba acida da un resultado favorable para la empresa, pues el primer afio arroja un
resultado de 2.31 y con el paso de los afos este valor aumenta, por lo tanto, la
comercializadora de ropa podra asumir sus obligaciones sin la necesidad de tomar medidas

drésticas con el inventario. Finalmente, la comercializadora de ropa contara con un buen
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capital de trabajo ya que los resultados en el primer afio son $275.882.859 y este valor

también aumenta en forma positiva en el transcurso de los cinco afios. Ver Tabla 63.

Tabla 63.

Razones de liquidez

RAZONES RELACION UNIDAD DE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
DE ANALISIS
LIQUIDEZ
Razén activo corriente / No veces 5,97 6,26 6,42 6,44 10,68
corriente pasivo corriente
Prueba activo corriente - No veces 2,31 3,01 3,55 3,92 6,97
acida** inventarios /
pasivo corriente
Capital de activo corriente - unidades $$ $275.882.859  $328.820.486 $382.946.358 $437.672.653 $529.706.890

trabajo neto pasivo corriente

5.8.1.2  Razones de operacion

Con respecto a la rotacion de activos de la comercializadora de ropa, es de gran
importancia poner en consideracion el corriente ya que dentro del rubro se encuentra el
inventario de las prendas de vestir e indica que el proceso es rapido en la transformacion en
efectivo para el primer afio, pues la rotacion del activo corriente es del 1.55. La rotacion del
activo fijo inicia con un valor de 42.20 en el afio 1 y aumenta con el paso de los afios hasta
el 76.63, lo que indica que los bienes adquiridos se mantienen en la operacion social de la
empresa. De esta manera, se calcula una rotacion del activo total de 1.47 para el primer afio
y se refleja una disminucion para el quinto afio en la rotacion de los activos totales en un
0.96, ya sea por la depreciacion de equipos o la obsolescencia de las tecnologias. Ver Tabla

64.

Tabla 64.

Razones de operacion
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RAZONES DE RELACION UNIDAD ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
OPERACION DE
ANALISIS

Rotacion activo ventas/activo No veces
corriente corriente 1,55 1,34 1,18 1,06 0,96
Rotacion activo ventas / activo fijo No veces
fijo neto 42,20 47,96 55,15 64,37 76,63
Rotacion activo ventas / activo total No veces
total 1,47 1,29 1,15 1,04 0,95

5.8.1.3 Razones de rentabilidad

Las razones de rentabilidad permiten llevar a cabo un proceso de evaluacion de las
utilidades con respecto a las ventas, activos o inversion realizada por los socios. El margen
de utilidad bruta permite medir el porcentaje de cada movimiento financiero de la empresa
luego de pagar sus bienes, en este caso en el primer afio se tiene el 57.81% en los costos de
ventas con resultado favorable y la mayor utilidad se logra al alcanzar el afio 5. Por otro
lado, el margen de utilidad neta, permite determinar el resultado final de las operaciones, lo
que quiere decir que se obtiene una utilidad sobre las ventas y otros ingresos, luego de la
contabilizacion de los costos, gastos e impuestos, en consecuencia, en el primer afio se
observa un resultado de 12.50%, dando como conclusiéon que es un porcentaje razonable
frente a los rendimientos que paulatinamente van aumentando con el pasar de los afios y la
empresa puede controlar estos valores desde el primer afio con respecto a los costos y gastos
de la comercializadora de ropa. Finalmente, en el rendimiento de activos en relacion con la
utilidad neta sobre los activos totales es del 18.37% en el primer afio y disminuye en el afio
cinco en un 15.14%, mostrando resultados positivos en las razones de rentabilidad. Ver

Tabla 65.

Tabla 65.

Razones de rentabilidad

RAZONES RELACION UNIDADDE ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS
RENTABILIDAD ANALISIS
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Margen bruto utilidad bruta/ % 57,81% 57,86% 5791% 57,96% 58,00%

utilidad ventas

Margen utilidad neta  utilidad % 12,50% 13,26% 14,08% 14.97% 15,97%
neta/ventas

Rendimiento activos  utilidad neta/ % 18,37% 17,13% 16,21% 15,57% 15,14%

activos totales

5.8.14

Razones de endeudamiento

Las razones de endeudamiento para la comercializadora de ropa estan en el 9.06%

en el primer afio y su resultado es positivo y asi mismo se puede evidenciar que el crédito

se puede cancelar oportunamente con Bancolombia, asimismo, se pueden cancelar los

intereses respectivos en el transcurso de los cinco afios. De esta forma se deduce que el

patrimonio para los socios va a aumentar con el paso de los afios, lo que quiere decir que la

decision de adquirir el crédito es favorable para la empresa y para sus socios. Asimismo, la

cobertura de intereses aumenta con el paso de los afios en donde se evidencia que la empresa

tiene capacidad de endeudamiento en el futuro. Y el indice de participacion patrimonial es

positivo y aumenta al transcurrir los afios, lo que permite responder ante futuros

inversionistas y el crecimiento del patrimonio. Ver Tabla 66.

Tabla 66.

Razones de endeudamiento

RAZONES DE RELACION  UNIDAD ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ENDEUDAMIENTO DE
ANALISIS

Endeudamiento total pasivo total / % 36,81% 28,63% 21,59% 15,24% 9,25%
activo total

Cobertura intereses utilidad No veces 5,93 7,22 9,49 14,69 39,40
operacional /
intereses

Indice participacion patrimonio / % 63,19% 71,37% 78,41% 84,76% 90,75%

patrimonial

activo total

5.8.2 Indicadores de viabilidad
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La tasa minima atractiva de retorno mixta (TMAR mix), por ser un proyecto que
tiene varias fuentes de recursos, toma una tasa que es la representacion de la tasa de
rentabilidad minima, la cual exige alcanzar la inversion a realizar. Para lo cual se aplica la
formula que permite el calculo de la sumatoria de las ponderaciones TMAR, calculadas para

las fuentes de inversion de este proyecto:

TMAR = [+ f+ ([ * [f)

Donde: 7= prima de riesgo /= inflacion

En consecuencia, se toma la prima de riesgo bajo en un 10% por ser un producto

esencial en la vida de las personas al adquirir prendas de vestir y una inflacién del 11%. Ver

Tabla 67.

Tabla 67.

TMAR mixta
Prima de riesgo al riesgo 10%
Inflacion 11%
TMAR recursos propios 22,10%
Recursos crédito 25.34%
TMAR Banco 39,13%
Porcentaje aportacion recursos propios 60,96%
Porcentaje aportacion Banco 39,04%
TMAR MIXTA 28,75%
TMAR MIXTA DEFLACTADA 18,84%

5.8.2.1 Tasa Interna Retorno (TIR)

Para el calculo de la Tasa Interna de Retorno (TIR) se tiene un vinculo directo con
el VAN (Valor Actual Neto) y da como resultado la tasa maxima de endeudamiento que se

tiene para la financiacion del proyecto, sin asumir riesgos o generar pérdidas, en este caso
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se obtiene una TIR de 38.05%, lo que quiere decir que por cada 100 pesos invertidos se

obtiene 38.05 pesos. Ver Tabla 68.

Tabla 68.
VPN y TIR
CONCEPTO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

FLUJO DE EFECTIVO -$ 156.178.631 $94.730.060  $59.885.219  $62.319.689  $64.482.127 $ 73.623.598
NETO
VNA -$156.178.631 $73.578.600  $36.128261  $29.202.256  $23.468.979 $20.813.043
VALOR $73.578.600 $109.706.861 $138.909.117 $ 162.378.095 $183.191.138
RECUPERADO

VPN $66.471.271
TIR 38,05%

5.8.2.2  Valor Presente Neto (VPN)

El Valor Presente Neto (PVN) para este proyecto es de $66.471.271, lo cual quiere

decir que el proyecto es factible y se puede realizar en el municipio de Malaga, Santander.

5.8.2.3  Periodo de recuperacion

El tiempo de recuperacion se observa en la Tabla 67, el cual se lleva a cabo en el afio

5, con un valor de $183.191.138.

5.8.2.4  Punto de equilibrio
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Para hallar el punto de equilibrio en este proyecto, se clasifican los costos fijos y los

costos variables. Ver Tablas 69.

Tabla 69.

Costos fijos

CF: costos fijos
CV: costo variable
CT: costos totales
IT: ingreso total

$ 106.589.355
$277.520.619
$ 384.109.974
$512.149.046
$ 88.813
CVu: costo variable unitario $48.126
VT: ventas totales $512.149.046
N: nimero dias afio 365
Capacidad utilizada afio 1 5.767

Pu: precio unitario

Para determinar el punto de equilibrio se clasifican los costos fijos y los costos

variables. Ver Tabla 70 y 71.

Tabla 70.

Costos fijos y variables

Punto de - 1.310 2.620 3.930
equilibrio
ventas - 116.332.103 232.664.205 348.996.308
costos fijos 106.589.355 106.589.355 106.589.355 106.589.355
costos variables - 63.037.425 126.074.850 189.112.275
costos totales 106.589.355 169.626.780 232.664.205 295.701.630
utilidad - 106.589.355 - 53.294.677 - 53.294.677
Tabla 71.
Punto de equilibrio
PUNTO DE EQUILIBRIO FORMULA RESULTADO
En funcion de la capacidad instalada (%) PE = CF/(IT-CV) 45,43%
En funcion de cantidades producidas (Q) PE = CF/(Pu-CVu) 2.620
En funcion de volumen de ventas ($) PE*=CF/1-CV/IT $ 232.664.205

En funcion del numero de dias afio PE =PE*/( VI/N) 166
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Al observar la Tabla 71 se obtiene como resultado que para alcanzar el punto de
equilibrio se deben vender 2.620 prendas de vestir en el afio o lograr un volumen de venta

de $232.664.205. De igual manera este resultado se observa en la Figura 23.

Figura 23.

Punto de equilibrio

400,000,000
350,000,000
300,000,000
250,000,000
200,000,000
150,000,000
100,000,000

50,000,000

1,310 2,620 3,930

ventas costos totales

5.9 Tamaiio del proyecto

Teniendo en cuenta el decreto 957 de 2019, en donde el Ministerio de Comercio,
Industria y Turismo, dan a conocer las caracteristicas y criterios sobre la clasificacion de las
micro, pequefias y medianas empresas, segun los ingresos percibidos en un afio como
resultado de sus actividades ordinarias y segun el sector en que se encuentren. Por lo tanto,
la comercializadora de ropa para mujeres y hombres con asesoria de imagen personalizada,
segun la clasificacion de empresa para el afio 2023, verificando el monto de ingresos en el
sector comercio, se clasifica como Microempresa; ya que sus ingresos son iguales o

inferiores a 44.769 UVT, es decir, los ingresos no superan los $1.701.401.000 segtn los
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resultados del andlisis financiero realizado. Asimismo, el tamafio empresarial inicia con

cinco empleados, con el proposito de contratar mas personal segliin las temporadas del afio.

En consecuencia, se tienen en cuenta los siguientes factores que determinan el

tamafio del producto:

La demanda. Segin la demanda de la comercializadora de ropa se clasifica como
una empresa pequeia, pues se cuenta con un equipo de trabajo conformado por 5

colaboradores.

El inventario. La adquisicion de las prendas se realiza a través de proveedores a

nivel nacional con la debida garantia de cada prenda.

Tecnologia y equipos. Estos elementos se consiguen facilmente en la region y se
cuenta con profesionales al alcance para que brinden la asesoria y capacitacion permanente

a los colaboradores de la comercializadora de ropa para mujeres y hombres.
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Conclusiones

La realizacion de un estudio de factibilidad para la creaciéon de una empresa
comercializadora de ropa para mujeres y hombres con asesoria de imagen personalizada en
Malaga, Santander, requiere llevar a cabo un estudio de mercado, técnico, administrativo y
financiero; con el fin de conocer la aceptacion de la misma en una comunidad. Es por ello
que luego de aplicar la encuesta a 373 personas, tomadas como muestra representativa para
este proyecto, se tuvo como resultado que el 85.5% es decir, 319 personas estan de acuerdo
en la creacion y puesta en marcha de la comercializadora de ropa con asesoria personalizada

en el municipio de Malaga.

El estudio de mercados permite tener un conocimiento pleno sobre la oferta actual a
partir de las fortalezas y debilidades; y mediante la busqueda de datos primarios y
secundarios, se dan los resultados de la gran conveniencia de la creacion de la
comercializadora de ropa para mujeres y hombres con asesoria personalizada, ya que este

servicio con valor agregado no se presta en ninglin establecimiento en la ciudad de Mélaga.

Asimismo, el estudio administrativo, permite tener el reconocimiento de los aspectos
organizacionales y legales partiendo de la toma de decisiones idoneas para el adecuado
funcionamiento y desarrollo de las actividades comerciales. Por lo tanto, a través del método
investigativo descriptivo, se desarrollan cada uno de los puntos solicitados en este proyecto;
donde se muestran los resultados que muestran que esta idea de negocio es factible y viable

para su ejecucion.

De igual manera, la realizacion del estudio técnico muestra las diferentes opciones
positivas con el uso e implementacion de herramientas tecnoldgicas en la instalacion y

distribucion de prendas de vestir dentro del local y su favorecimiento en el sector
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economico. Pues para nadie es un secreto que se vive en la era de la globalizacion y el uso
de redes sociales; de tal manera, que en la comercializadora de ropa se implementara el uso
de herramientas tecnologicas para dar a conocer sus descuentos en fechas especiales y

promociones, con el fin de brindar a los clientes un servicio 6ptimo e innovador.

Finalmente, con el estudio financiero se puede establecer la viabilidad del proyecto
mediante el analisis de los indicadores econdmicos proyectados a través del balance general;
es asi como luego de realizar todo este proceso en la matriz de Excel, se obtienen resultados
favorables para la creacion de este negocio en la ciudad de Malaga, pues se obtuvo que las
razones financieras, de liquidez, de operacion, de endeudamiento y de rentabilidad, son de
caracter positivo y van en aumento con la proyeccion a los cinco afios. A partir de estos
valores obtenidos, la empresa se puede clasificar como una microempresa que genera un

impacto positivo en la ciudad de Malaga y municipios aledafios.
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Recomendaciones

Con el desarrollo de este proyecto, es importante recomendar la importancia que
tiene el desarrollo investigativo y a conciencia, ya que como profesionales en gestion
empresarial se debe adquirir el conocimiento y la experiencia para llevar a cabo el estudio
de mercados, estudio administrativo, estudio técnico y el estudio financiero; para saber la
factibilidad de un negocio o servicio, por lo tanto, contar con la asesoria y seguimiento de
los docentes orientadores es fundamental en el proceso académico. Lo anterior, con el fin
de tener un resultado Optimo, eficaz y eficiente en la formacion académica y el aporte al

sector empresarial del pais.

Asimismo, se recomienda que este tipo de trabajos sean aplicados a otros sectores
de la economia, ya que motiva y despierta en los estudiantes el interés por el estudio
investigativo y la posibilidad de fundar su propia empresa al finalizar sus estudios de

pregrado; fortaleciendo el sector econdomico de las regiones y del pais.
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Anexos

Anexo 1.

Cotizacion de servicios de SST
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Anexo 2.

Cotizacion analisis ambiental

ente me permito enviar propuesta de disefio v,
tion ambiental, basado en la normativa vigente (IS0 1400




