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RESUMEN

TITULO: FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA DE
ASESORIAS ENFOCADA EN LA GESTION DE INNOVACION DE UN DISENO DE
CALZADO PARA LAS FABRICAS DE ZAPATERIA EN LA CIUDAD DE
BUCARAMANGA.!

AUTORES: DARWIN JAIR PAEZ AMADO y JESSICA JULIETH SILVA
SANMIGUEL.?

PALABRAS CLAVES: FACTIBILIDAD, ASESORIA, INNOVACION, DISENO,
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DESCRIPCION O CONTENIDO:

Innovacioén del calzado Santiago se expone como una idea de empresa de asesorias enfocada
en la gestidn de innovacion del disefio de calzado para las fabricas de zapateria en la ciudad
de Bucaramanga y su area metropolitana, fortalecimiento asi el sector del calzado y la
marroquineria, lo que permite el aumento de las inversiones y el mejoramiento de la imagen y
los productos asociados con el sector.

Primero se presenta los analisis que permiten determinar la viabilidad para la creacion de la
empresa innovacion de calzado Santiago dirigida al mercado objetivo conformado por las
fabricas de zapateria que necesitan incluir innovacion en sus disefios de calzado en la ciudad
de Bucaramanga, para generar su aspecto competitivo y recuperar el mercado dentro de su
dominio comercial que actualmente se ha perdido en comparacion con el calzado internacional
o0 comunmente dicho calzado chino. segundo se hace un estudio de mercado e investigacién
de mercados donde se estimaron la demanda y la oferta para conocer el cliente y su entorno.

Tercero se establece a través del estudio técnico y administrativo donde se conoce el impulso
de crecimiento de la empresa gestionado por los recursos materiales, fisicos y humanos ademas
de determinar el impacto ambiental y social del proyecto.

Finalmente, se presenta un estudio financiero que determina la viabilidad del proyecto mediante
el alcance econémico proyectado a cinco afios, los aportes de los socios y el beneficio.

! Trabajo de grado.
2 Instituto de Proyecciéon Regional y Educacién a Distancia. Gestion Empresarial. Director:
Néstor Alberto Garcia Sanchez, M. Sc. Ingenieria Industrial.
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SUMMARY
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DESCRIPTION OR CONTENTS:

Innovacion del Calzado Santiago is exposed as an advisory company idea focused on the
management of shoe design innovation in shoe factories in the city of Bucaramanga and its
metropolitan area, thus strengthening the footwear and leather goods sector, which allows the
increase of investments and the improvement of the image and products associated with the
sector.

First we present the analyzes that allow us to determine the viability for the creation of the
footwear innovation company Santiago aimed at the target market made up of the shoe factories
that need to include innovation in their shoe designs in the city of Bucaramanga, to generate
their competitive aspect and recover the market within its commercial domain that has now been
lost compared to international footwear or commonly said Chinese footwear. The second is a
market study and market research where the demand and supply were estimated to know the
customer and their environment.

Third is established through the technical and administrative study where the growth momentum
of the company managed by the material, physical and human resources is known, as well as
determining the environmental and social impact of the project.

Finally, a financial study is presented that determines the viability of the project through the
economic scope projected to five years, the contributions of the partners and the benefit.

3 Work of degree.
4 Regional Projection and Distance Education Institute. Business management. Director:
Néstor Alberto Garcia Sanchez, M. Sc. Industrial Engineering.
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INTRODUCCION

Las empresas de asesorias enfocadas a la gestion de innovacion forman parte
fundamental para la realizacion de estudios de factibilidad a las empresas dedicadas
a la fabricacion y elaboracion de calzado dependiendo de sus estilos, disefios,

formas y demas.

Si bien sabemos, el Departamento de Santander en especial la ciudad de
Bucaramanga es la ciudad con mayor indice de fabricacion y elaboracion de
calzado; asi mismo es una de las ciudades pioneras que se dedican a la creacién
de empresas y a fomentar el emprendimiento en los diferentes sectores econémicos

con los que cuenta.

El crecimiento comercial es un tema que se globaliza en gran parte para la
economia de cualquier pais. De igual manera es importante destacar que todos
aquellos paises desarrollados y subdesarrollados implementan estrategias de
crecimiento tanto econdmico como socioeconémico, fomentando las ideas de
negocios que innoven a todas las empresas sin importar su razén social o su
naturaleza. Desde esta perspectiva la produccién viene siendo el mévil que jalona

el crecimiento econdmico.

Con este proyecto se busca identificar la factibilidad de creacién de empresa de
innovacion en el calzado en la ciudad de Bucaramanga y ademas crear conciencia
en todos los comercializadores y fabricantes de calzado para que la innovaciéon de
estos productos tenga una gran contribucion a nivel empresarial y asi mismo puedan

ser aceptados ante la sociedad o cliente potenciales.

El presente proyecto de investigacion tiene como finalidad determinar la factibilidad

para la creacion de una empresa de asesorias enfocada en la gestion de innovacion
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de un disefio de calzado para las fabricas dedicadas a la elaboracién de calzado
para nifias en la ciudad de Bucaramanga. Asi mismo, se efectuara un prototipo en
la elaboracion de los disefios, encaminados a ofrecer como referencia para la
creacion de productos con caracteristicas altamente competitivas para el mercado
potencial que determinen el crecimiento y posicionamiento de las empresas que

adquieran los servicios de asesorias de innovacion.

Para el primer estudio se desarrollaran las Generalidades del sector calzado en
Bucaramanga, en este primer estudio se identificara el panorama del calzado,
diagnostico del sector, evolucién del sector, contexto geogréfico, antecedentes

legales, normas y leyes; entre otros.

El segundo estudio se desarrollara mediante el estudio de mercados, donde se
describiran los productos y servicios, asi mismo se identificara la demanda, la oferta,

los canales de distribucidn, precios y estrategias de publicidad y produccion.

La tercera parte de la investigacién estd comprendida por el estudio técnico, el cual
permitirda definir el tamafio del proyecto, la localizacién, la ingenieria del proyecto,
los proveedores, la distribucion de planta de operacion y logistica, capacidad del
proyecto, capacidad total disefiada, capacidad instalada, capacidad utilizada y la

localizacion del proyecto.

El cuarto estudio es el administrativo, su contenido se identificara con la descripcion
del tipo de sociedad, su estructura organizacional y cada uno de los perfiles de
cargos a selecciona, salarios, funciones, forma de constitucion de la empresa,

mision, vision, estructura y politicas empresarial.

El quinto estudio, el financiero. se identificara la inversién del proyecto, costos y

gastos, egresos e ingresos, fuentes de financiacion y estados financieros.
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En el desarrollo del proyecto encontramos que en el sexto estudio se describira la
evaluacion del proyecto que incluye: la evaluacién financiera, punto de equilibrio,
impacto social y ambiental, la rentabilidad del proyecto con la tasa interna de

retorno, valor presente neto y periodo de recuperacion de la inversion.

Una vez finalizado el desarrollo y contenido de la investigacion realizada para la
efectividad de la factibilidad se pretende identificar cierto tipo de recomendaciones
gue permitan una adecuada descripcion detallada de los aspectos mas relevantes
para la compresion y puesta en marcha del contenido. Lo que permitird que su
producto cuente con caracteristicas especificas que los lleven a tomar decisiones
sobre la implementacion de estas estrategias para el desarrollo del proyecto en la

ciudad de Bucaramanga.
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1. GENERALIDADES DEL PROYECTO

1.1 PANORAMA DEL SECTOR

1.1.1 Antecedentes. En la actualidad encontramos diferentes tipos de zapatos, asi
mismo diferentes estilos, disefios, tallas, colores, formas entre otros. Se identifica
diversidad de calzado, tanto para hombres, como para mujeres y nifios, asi mismo
encontramos zapatos para hacer deporte para salir de fiesta e incluso calzado para
el dia a dia y para estar en casa. Pero ¢como hemos llegado hasta aqui? A
continuacion, describimos algunas fuentes de informacion para conocer en

realizada como ha sido la historia y la evolucién del calzado.

1.1.1.1 Las primeras etapas del calzado. Mientras en Egipto, solo los faraones y
los altos mandatarios podian llevar calzado, en Grecia so6lo podian hacerlo los
hombres libres y en Roma los criminales eran obligados a caminar con zapatos de
madera realmente pesados. En aquella época sin duda el calzado mas utilizado

eran las sandalias, pero también existian las botas.

Realmente, aunque este dato lo desconoce muchisima gente, fueron los griegos
quienes empezaron a adaptar todo tipo de zapato a diferentes pies y actividades
creando zapatos para sacerdotes, para guerreros etc. Mas tarde, este tipo de
calzado se extendié a Roma ddénde el zapato adquirié un significado mayor y se

empezd a convertir en amuleto de buena suerte y simbolo de estatus social.®

> SOLSONA, Rosa. Historia y Evolucion del Calzado. [En linea]. [Consultado el: 10 de
diciembre de 2018]. Disponible en: https://didactalia.net/comunidad/materialeducativo/
recurso/historia-y-evolucion-del-calzado/3c5862bd-7860-4fb8-98ef-ca5767543192
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1.1.1.2 De la Edad Media a la Revolucién Industrial. Es precisamente en la Edad
Media cuando el uso del calzado cambia. Se dejan de lado los significados

simbdlicos y empieza a imperar el gusto por la moda estética.

Los zapatos se empiezan a utilizar para embellecer los pies y esconder todo lo que
se pueda sus defectos, aprovechando al maximo las posibilidades que cada tipo de
calzado pudiera ofrecer. Los personajes publicos seran los encargados de dictar la
moda en aquellos tiempos y ademas solian aprovechar el calzado para esconder
sus propios defectos. Por ejemplo, Carlos VIl llevaba tacones de punta cuadrada
para poder tapar los pies con seis dedos que tenia mientras Godofredo de
Plantagenet se cree que utilizaba polainas para disimular sus problemas en la punta

de los pies.®

En este caso, podemos identificar que los egipcios realizaban el uso del zapato
como instrumento de proteccion de sus pies, sus disefios eran muy basicos y no
existian tecnologias, pero a pesar de que sus estilos eran muy basicos, estos
cumplian la doble funcién de proteger los pies de piedras y espinas, asi como del

frio.

1.1.2 Diagndéstico del Sector. El sector representa el 2,8% del PIB manufacturero
colombiano y el 0.27% del PIB nacional de 2012 (fuente: DANE - EAM), asi mismo
segun la Gran Encuesta Colombiana Integrada de Hogares la participacion del
empleo del sector a nivel nacional es de 0.6%, que corresponden a 133.603

empleos directos.

6 SOLSONA, Rosa. Historia y Evolucién del Calzado. [En linea]. [Consultado el: 10 de
diciembre de 2018]. Disponible en: https://didactalia.net/comunidad/materialeducativo/
recurso/historia-y-evolucion-del-calzado/3c5862bd-7860-4fb8-98ef-ca5767543192
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Por otra parte, en cuanto a las exportaciones en 2012 fueron las siguientes: US$
258,9 millones. Crecimiento de las exportaciones 2010-2012: 20.5%, con una tasa
de crecimiento promedio anual 2002-2012: (+5,4%). Entre los meses de enero-
mayo 2013: US$ 108,3 millones. Crecimiento: (+9,2%). Exportaciones TLC USA
mayo 2012- mayo 2013: US$ 68,96 millones. Crecimiento: (+12,1%). Exportaciones
TLC CANADA agosto 2011 — mayo 2013: US$ 5,7 millones. Crecimiento: (+29,3%).”

1.1.2.1 Diagnéstico para los Santanderes. El sector de calzado en Santander y
Norte de Santander contribuye con el 32,8% del total de empresas del subsector en
Colombia, siendo Bucaramanga el municipio mas representativo con el 48,5% del

total de las empresas de Santander y Norte de Santander.

El sector de cuero en Santander y Norte de Santander participa con el 5,1% del total
de empresas del subsector en Colombia, siendo Bucaramanga el municipio mas
representativo con el 34,9% del total de las empresas de Santander y Norte de

Santander.

Finalmente, con respecto al subsector de la marroquineria la regién participa con el
11,9% del total de empresas de Colombia. Bucaramanga participa con el 30,2% del

total de la region de Santander y Norte de Santander.

En el 2012 el sector Cuero Calzado y Marroquineria ocupo 29.006 personas del

Departamento de Santander.®

" COLOMBIA. MINISTERIO DE COMERCIO, INDUSTRIA Y TURISMO. En 2018 Colombia
ser el tercer productor regional del sector. [En linea]. [Consultado el: 15 de diciembre de
2018]. Disponible en: http://www.mincit.gov.co/publicaciones/7714/en_2018_colombia_
sera_el_tercer_productor_regional_del_sector

8 Ibid.
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Esta informacion registrada nos muestra como ha sido la participacion del calzado
en los Santanderes. Asi mismo, si bien nos centramos en Bucaramanga se puede
identificar que esta ciudad ha sido una de las ciudades con mayor participacion en
el mercado del calzado, su porcentaje representativo entre los afios 2016 y 2017 ha
fortalecido el crecimiento en la economia y en los procesos que conforman la
planeacion y ejecucion empresarial correspondiente a la fabricacién de diferentes
disefios de calzado para todo tipo de cliente y de esta manera poder satisfacer la

necesidad de proteccion.

Por otra parte, se identifica que los procesos de fabricacién también presentan sus
oportunidades y amenazas, donde se evidencia que al momento de establecerlas

se presenta la siguiente relaciona:

Oportunidades:
e Apertura Comercial.
¢ Nuevos disefios.
e Estrategias de innovacion.
e Adquisicion tecnoldgica.

e Aprovechamiento de los acuerdos econdémicos del pais.

Amenazas:
e Baja disponibilidad de materia prima de alta calidad
e Uso inadecuado de los centros tecnolégicos
e Falta de disefios

e Contrabando
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1.1.3 Evolucidn del sector. Los primeros zapatos eran a menudo simples "bolsas
de pie" de cuero para proteger a los pies de las piedras, los escombros y el frio.
Ahora, el zapato de cuero se usa mas que la sandalia, especialmente en los paises
frios. A la vez, en la Edad Media el zapato se elaboraba con colgajos o telas
alternadas para proteger la piel y reforzar el pie para un mejor ajuste. En Europa, el
zapato se convirtié de simbolo de estatus social de nobles y ricos, pero llego a tener
proporciones ridiculas lo que obligd a su simplificacion y creacion de nuevos estilos

hasta llegar al zapato moderno macizo y cosido.

Desde el siglo XVII, la mayoria de los zapatos de cuero se han caracterizado por un
cosido unico. Los avances en la industria del caucho, del plastico, de las telas
sintéticas y de los adhesivos industriales han permitido a los fabricantes crear
zapatos que se distinguen considerablemente de las técnicas tradicionales de
elaboracién. Por lo tanto, el cuero, que habia sido el principal material de
elaboracion hoy se usa generalmente para elaborar zapatos caros, mientras que el

zapato deportivo no lleva cuero real.

A partir del siglo XX, los zapatos evolucionaron rapida y vertiginosamente. Los
cambios estilisticos tanto en el hombre como en la mujer hicieron que las modas y
los disefios se adaptasen a los diferentes momentos histéricos y de pensamiento
de ese siglo. Empezaron a aparecer disefiadores especializados en el disefio de

calzado que mantienen con renombre sus marcas y firmas.®

La evidencia del uso del zapato como instrumento de proteccion de los pies data

desde el afio 10.000 antes de Cristo. Sus disefios eran muy basicos y las

° WIKIPEDIA. Zapato. [En linea]. [Consultado el: 20 de diciembre de 2018]. Disponible en:
https://es.wikipedia.org/wiki/Zapato
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tecnologias muy rudimentarias, pero cumplian la doble funcién de proteger los pies

de rocas y espinas, asi como del frio inclemente.°

El primer zapato estaba hecho con correas para darle cierta proteccion al pie,
fabricado de hierba o de cuero trenzado de acuerdo con las condiciones geogréficas
en las que se movia el hombre antiguo, lo cual se puede ver en reportes gréficos y

documentales.

Una caracteristica que ha sido tan variable como la misma historia de su evolucion
es el material con que se confecciona el zapato. Las sandalias egipcias en sus
inicios eran de paja, papiro o fibra de palmera, mientras que en Mesopotamia los
zapatos de cuero crudo amarrados a los tobillos eran de uso comun. Ademas de
estos materiales eran utilizados también los metales de maderas de diferentes tipos,
sedas, bordados, entre otros.

En este sector se ha presentado una evolucién importante ya que desde sus inicios
las personas solo pensaban en cubrir sus pies para protegerlos de las piedras, las
lluvias, el sol y demas fenbmenos que se presentaran. Entre los primeros zapatos
que se identificaron encontramos las sandalias, quienes fueron hechas por
artesanos las cuales se elaboraban sin ningin componente que las hiciera dificiles
de utilizar; estas sandalias las realizaban de manera cémoda y sencilla para la

satisfaccién y proteccion.!

10 ALTAHONA QUIJANO, Teresa y SANTISTEBAN ROJAS, Diego. Andlisis de las
empresas productoras y comercializadoras de calzado en Santander. [En linea].
Bucaramanga: Grupo de Investigacion en Desarrollo Empresarial Competitivo — PORTER,
Universitaria de Investigacion y Desarrollo — UDI, 2008. 92 p. [Consultado el: 20 de
diciembre de 2018]. Disponible en: http://www.udi.edu.co/images/investigaciones/
publicaciones/libros/paloseco/13/comercializadora.pdf

1 Ibid.
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El calzado tiene una caracteristica muy representativa pues se diferencia entre el
calzado del rico y del pobre, lo que muestra siempre de una manera como la
sociedad hace que se presenten posiciones de tipo social y econdmico para

aguellas personas que se dedican a la fabricacion de todo tipo de calzado.

Las evoluciones que ha presentado el zapato ha sido de la mano de obra que a
medida que pasa el tiempo ha hecho de este producto el mas usado y el mas pedido
por las personas las cuales desean satisfacer su necesidad de proteccion. Asi
mismo la evolucion que presenta también ha sido de la mano del fabricante y los
materiales que cada década se han utilizado para el disefio e innovacion de los
zapatos, lo que permite que las personas se creen su propio disefio y estilo, para

que de esta manera se sientan a gusto del producto que van a adquirir.1?

A continuacion, se muestra una imagen de la evolucion que ha presentado el

calzado desde su creaciéon hasta la actualidad.

12 ALTAHONA QUIJANO, Teresa y SANTISTEBAN ROJAS, Diego. Andlisis de las
empresas productoras y comercializadoras de calzado en Santander. [En linea].
Bucaramanga: Grupo de Investigacion en Desarrollo Empresarial Competitivo - PORTER,
Universitaria de Investigacion y Desarrollo — UDI, 2008. 92 p. [Consultado el: 20 de
diciembre de 2018]. Disponible en: http://www.udi.edu.co/images/investigaciones/
publicaciones/libros/paloseco/13/comercializadora.pdf
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Figura 1. Evolucion del calzado.
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Fuente: CURIOSFERA. Historia del Calzado. [En linea]. [Consultado el: 12 de

diciembre de 2018]. Disponible en: https://www.curiosfera.com/historia-del-calzado/

Figura 2. Inicios y evolucién del calzado.
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Fuente: CURIOSFERA. Historia del Calzado. [En linea]. [Consultado el: 12 de

diciembre de 2018]. Disponible en: https://www.curiosfera.com/historia-del-calzado/
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1.2 CONTEXTO GEOGRAFICO

1.2.1 Datos Generales de Bucaramanga.’® La ciudad de Bucaramanga surgi6
como nucleo urbano juridicamente regulado, so6lo hasta el ocaso del periodo
colonial. ElI 22 de diciembre de 1622, el presbitero Miguel de Trujillo y el juez
poblador, Andrés Paez de Sotomayor, por comision del oidor, levantaron un acta
dando por terminada la iglesia y sacristia del lugar, a la que dieron el nombre de
Real de Minas de Bucaramanga, donde luego de celebrar la misa, repartieron los
resguardos entre los indigenas de las distintas encomiendas, con limites muy

similares a los que actualmente se han fijado en el area metropolitana.

La mala interpretacion de este acontecimiento fue la que generd la disputa
académica durante décadas sobre el origen fundacional de la ciudad. En términos
juridicos la ciudad nunca fue fundada, se congrego el pueblo de indios en 1622 y en
1778 se erigio como parroquia. Los delegatorios del Oidor Villabona y Zubiaurre no
pretendieron fundar una ciudad, sino hacer la reduccién de indios que les habia sido
encomendada, ya que sabian que la fundacion de las ciudades coloniales estaba
rodeada de requisitos y solemnidades.

A principios del Siglo XX, entre los cuatro centros poblados que conforman
actualmente el &rea Metropolitana, Bucaramanga ejercio el liderazgo y predominio,
debido a su rapido desarrollo econémico, social y politico concentrado en ella.
Debido a esto, se convirtié en centro de acopio de las actividades comerciales y
productivas de la region y se consolidé como el epicentro poblacional y urbano;
motivado en gran parte por su designacion como capital del Departamento de
Santander en 1886.

13 ALCALDIA DE BUCARAMANGA. Historia de Bucaramanga. [En linea]. [Consultado el:
15 de noviembre de 2018]. Disponible en: https://www.bucaramanga.gov.co/el-
mapa/historia/
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La Plaza de Garcia Rovira como centro de poder (actual Parque Garcia Rovira), el
Parque Romero y el sector centro-occidental residencial, se convirtieron en el primer
nacleo o foco inicial de la ciudad, provocando un crecimiento urbano que le permitio
expandirse hacia el oriente, generando nuevos centros de atraccion y conformando

nuevas areas urbanizables alrededor de nuevas plazas.

Seria el Sistema de Parques, con la creacion de las Plazas Belén, hoy Parque
Santander, Parque Antonia Santos, Parque Centenario, Parque Bolivar y Parque de
los Nifios, el proceso que dio origen a una intensa urbanizacion sobre estos ejes,
desplazando las zonas residenciales y comerciales de la ciudad hasta las barreras

impuestas por las depresiones de la Quebrada La Rosita y Quebradaseca.

1.2.2 Limites. En esta etapa encontramos que Bucaramanga, es capital del
departamento de Santander limita por el Norte con el municipio de Rionegro; por el
Oriente con los municipios de Matanza, Charta y Tona; por el Sur con el municipio

de Floridablanca y; por el Occidente con el municipio de Girén.**

1.2.3 Geografia. La ciudad esta localizada en el departamento de Santander en la
provincia de Soto en una meseta a 959 msnm en la cordillera Oriental a los 7°08'N
73°08'0O de latitud norte con respecto al Meridiano de Bogota y de longitud al
Occidente de Greenwich respectivamente. Al oriente esta rodeada de montafias y

al occidente se encuentra el cafién del Rio de Oro.1°

14 WIKIPEDIA. Bucaramanga. [En linea]. [Consultado el: 21 de noviembre de 2018].
Disponible en: https://es.wikipedia.org/wiki/Bucaramanga
15 Ibid.
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1.2.4 Economia. Los sectores de la economia ordenados de acuerdo a su
participacion dentro de la economia de la ciudad son comercio, servicios e industria,
destacandose la industria de calzado, asimismo, la economia del Area
Metropolitana de Bucaramanga representa la quinta mayor del pais. La tasa de
desempleo se ha mantenido relativamente estable, oscilando entre 7% y 9% en los

Gltimos cuatro afos.1®

1.2.5 Educacion. En Bucaramanga la entidad encargada de la supervision y control
de la educacion de la ciudad es la Secretaria de Educacion adscrita a la alcaldia de
Bucaramanga.95 La ciudad cuenta con instituciones universitarias, de caracter
publico y privado. A estas instituciones llegan estudiantes de varias regiones del
departamento y del pais, como la region Caribe, Norte de Santander. Cuenta la

ciudad con varias instituciones especializadas en la formacion técnica y tecnoldgica.

En el area de educacion la ciudad presenta una amplia oferta de instituciones de
educacion que comprende todos los niveles, desde prejardin, jardin, educacién
basica primaria, secundaria, técnica y tecnolégica y formacion superior

universitaria.l’

16 WIKIPEDIA. Bucaramanga. [En linea]. [Consultado el: 21 de noviembre de 2018].
Disponible en: https://es.wikipedia.org/wiki/Bucaramanga
7 Ibid.
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Figura 3. Bucaramanga en una sola foto.

1.3. ASPECTOS LEGALES

Normas, leyes y disposiciones legales en general que estan establecidas en
Colombia para la creacion de empresas, se constituyen en un referente de gran
importancia para reconocer las diferentes formas de apoyo que el gobierno nacional
ha establecido para la creacion y consolidacion de empresas en el pais, fomentando
la actividad emprendedora para la creacién, el mejoramiento y el buen

funcionamiento de las unidades de produccion en diferentes sectores productivos.

Dentro de la normatividad que existe para el fomento de la actividad productiva y

comercial se encuentran:

1.3.1 Constitucién Politica.
e Articulo 333, establece la libertad econémica y considera a la empresa como
la base para el desarrollo de la actividad.
e Atrticulo 85, hace referencia a los derechos de propiedad, considerando la
propiedad privada como derecho de los colombianos, sujeto al interés publico
y social.
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e Articulo 61, sefiala al Estado como protector de las propiedades intelectuales

por determinado tiempo y todas las formalidades establecidas por la ley.

1.3.2 Ley Mi pyme. Ley 905 del 2004. EIl objetivo de esta ley es incentivar a la
creacion de pequefias y medianas empresas y a su vez darle la autorizacion al
Fondo Nacional de Garantias para destinar los recursos fomentando asi la

estimulacién y promocion de mercados altamente competitivos.

1.3.3 Ley 590 del 10 de julio de 2000. En el articulo 3° de esta Ley, identifica los
miembros que conforman el Sistema Nacional de Mi pymes, estos son los Consejos
Superiores de Pequefias y Medianas Empresas, el Consejo Superior de
Microempresa y los Consejos Regionales. También estara integrado por el
Ministerio de Industria y Turismo, Ministerio de Proteccion Social, Ministerio de

Agricultura.

1.3.4 Ley 1286 de 2009. Llamada también Ley de Ciencia, Tecnologia e
Innovacién, donde se plantean grandes cambios y apoyos para incentivar el

emprendimiento en el pais.

1.3.5 Ley de Fomento a la Cultura del Emprendimiento. Ley 1014 de 2006. Esta
ley tiene como objetivo enfatizar en la creacion de vinculos educativos y productivos
con el fin de contribuir al crecimiento econdmico. También incentiva el

emprendimiento en el pais.
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Articulo 2°: tiene por objeto promover el espiritu emprendedor en todos los
establecimientos educativos del pais, dando cumplimientos a lo establecido
en la Constitucion Politica de Colombia.

Articulo 3°: principios por los cuales se regira toda actividad de
emprendimiento, formacién integral en valores, sentido de pertenencia,
trabajo en equipo, solidaridad, desarrollo del gusto por la innovacién, entre
otros.

Articulo 4°: describe las obligaciones que tiene el Estado para garantizar la
eficacia y el completo desarrollo de las actividades de emprendimiento en las
entidades educativas, dando a conocer el vinculo que hay entre el sistema
educativo y el sistema productivo para estimular la eficiencia y la calidad de

los servicios.

1.3.6 Codigo de Comercio. En su articulo 12 “Toda persona que segun las leyes

comunes tenga capacidad para contratar y obligarse es habil para ejercer el

comercio”.

Complementando los aspectos legales, el presente trabajo de investigacion lo rigen

las siguientes leyes, normas y decretos, las cuales se deben cumplir segun lo

descrito en ellas. A continuacion, se relacionan las leyes, normas y decretos las

cuales estan descritas de la siguiente manera:

De generaciéon de empleo:

Ley 100 de 1993, esta conformada por el sistema de seguridad social
integral: Articulo 8 Conformacion del Sistema de Seguridad Social Integral.

Ley 789 de 2002. Por la cual se dictan normas para apoyar el empleo y
ampliar la protecciéon social y se modifican algunos articulos del Codigo

Sustantivo del Trabajo.
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Ley 1429 de 2010. Por la cual se expide la Ley de Formalizacion y

Generacion de Empleo.

De administracion empresarial:

Caodigo Sustantivo del Trabajo (articulo 46 del Decreto Ley 3743 de 1950).
Ley 1607 de 2012, nueva reforma tributaria, contiene normas en materia de
impuestos a personas naturales, impuestos a las sociedades, reforma del
Impuesto al Valor Agregado — IVA e impuesto al consumo, ganancias
ocasionales, y normas anti evasion y ante elusion.

Contabilidad General (Decreto 2649 de 1993). Reglamenta la contabilidad en
general y se expiden los principios o normas de contabilidad generalmente
aceptados en Colombia.

Estatuto Tributario 624 de 1989: en este estatuto se encuentra lo relacionado
con los tramites de los contribuyentes con respecto a la presentacién del
RUT, retencion en la fuente, IVA, declaracion de renta y todos aquellos

documentos necesarios de rentas y ganancias.

De comercio:

Articulo 2, Ley 232/95 Matricula Mercantil: Todo comerciante debe efectuar
la matricula ante la respectiva Camara de Comercio de la ciudad donde esté
ubicada la empresa.

La Ley 1258 de 2008, la cual representa la innovacion juridica en materia
societaria mas importante de los ultimos afios.

Caodigo de Comercio (Decreto 410 de 1961).
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2. ESTUDIO DE MERCADOS

2.1 OBJETIVOS

2.1.1 Objetivo General. Realizar un estudio de mercados mediante estrategias

basadas en el desarrollo sostenible de la investigacion donde permita la

identificacion delos diferentes tipos de calzado para establecer la demanda, oferta,

canales de comercializacién, precios, promocion y publicidad de una empresa

que ofrezca servicios de asesorias enfocados para procesos de innovacion de

disefio en el calzado a las empresas de zapateria, ubicadas en la ciudad de

Bucaramanga para el servicio del departamento y del pais.

2.1.2 Objetivos especificos.

Identificar el tipo de calzado que prefieren los nifios y los almacenes o
comercializadores de la ciudad que venden este producto, mediante una
investigacion en el mercado.

Determinar la demanda de calzado que en la actualidad se identifica
mediante variables establecidas en el mercado competitivo.

Identificar la oferta actual del calzado para nifios en Bucaramanga,
analizando las ventajas y desventajas competitivas del mercado.

Realizar un analisis de los precios ofrecidos por la competencia en la ciudad,
para definir las politicas de precios en la nueva empresa.

Establecer el canal de comercializacion mas adecuado que permitan el
desarrollo y posicionamiento de la comercializadora en la ciudad.

Establecer estrategias de publicidad y promocion del calzado en la nueva

comercializadora, que garantice las ventas de todos sus productos.
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2.2 DESCRIPCION DEL PRODUCTO O SERVICIO

2.2.1 Descripcion, Usos y especificaciones del servicio. La empresa ofrecera
al mercado un servicio de asesorias de innovacion en el disefio del zapato para las
empresas del subsector del calzado en la ciudad de Bucaramanga por medio de

software como sizes and colors, Rhinoceros 4.0, Ilcad3D+ entre otros.

Asi mismo se dard acompafiamiento a la cadena de ventas y distribucion del
producto de las empresas que lo requieran del subsector del calzado. Este
acompafiamiento permitira el uso adecuado que fortalecera el servicio de
asesoramiento para las empresas del subsector de calzado que necesiten mejorar
el disefio y la moda tradicional que manejan a disefios mas novedosos para

rentabilizar sus empresas permitiendo formar un estatus y estabilizar sus acciones.

Este acompafiamiento permitird aumentar la participacion del mercado del
subsector del calzado en la ciudad de Bucaramanga y asi mismo generar mayores

utilidades a los clientes.

2.2.2 Atributos diferenciadores del servicio con respecto a la competencia.

e Atencion de calidad al cliente.

e Asesoramiento de los disefios del calzado enfocados a la innovacion de tu
producto obteniendo disefios novedosos y Unicos.

e Ahorro de disefiadores exteriores tradicionales cada vez que requiera un
producto.

¢ Mejoramiento del disefio del producto (calzado) mayor demanda.

e Solucion enfocada a los disefios del calzado personalizados para su

empresa, saliendo de los disefios tradicionales ya abolidos.
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2.3MERCADO POTENCIAL Y OBJETIVO

2.3.1 Mercado potencial. Para el proceso de investigacion del presente proyecto,
se tomara como mercado potencial las 440 empresas dedicadas a la produccion y
fabricacion de calzado en la del Area Metropolitana de Bucaramanga, entre ellas

estan, Giron, Piedecuesta y Floridablanca.

2.3.2 Mercado objetivo. EI mercado objetivo estd en las 334 empresas del
subsector del calzado de la ciudad de Bucaramanga, que necesiten particularmente

asesorias de disefios novedosos para sus productos de zapateria.

2.4 INVESTIGACION DE MERCADOS

2.4.1 La demanda.

2.4.1.1 Descripcion del problema de investigacion de mercados. En la
actualidad, para el mercado del calzado es comun encontrar establecimientos de
comercio donde realizan fabricacion y venta de productos que permitan satisfacer
las necesidades de los clientes; brindandoles un servicio de calidad y mejoras en
cada una de las piezas que componen el zapato, pero no con los disefios que

permitan la innovacion en el proceso de fabricacion y venta del articulo.

Para identificar al detalle la probleméatica para el proceso de investigacion del

calzado en Bucaramanga, se tomara como ejemplo la identificacién de las 4Ps, las
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cuales son fundamentales para el desarrollo de las actividades relacionadas con la
trazabilidad del proyecto.

Asi mismo, para identificar los procesos que realizan las empresas dedicadas a la
produccién de calzado es necesario determinar al detalle los elementos utilizados
para el crecimiento de sus producciones, para ello se plasma que, en el comercio
del calzado, los precios que manejan tienen un nivel de seleccién, ya que, para
lanzar el producto al mercado, los empresarios definen estos dependiendo del
tamafo, producto, materia prima entre otros. Por lo general son precios que se

ajustan al proceso realizado.

Adicional a esto, los puntos de venta del calzado se realizan a través de la
investigacion de la zona, donde se ofrece un servicio al cliente para su comodidad
y para que las ventas de los mismos sean altamente calificadas con los estandares

de calidad y atencién adecuada al cliente.

Para que el cliente se sienta satisfecho con el servicio y la compra adquirida, es
necesario diseflar estrategias de promocién del producto, que permitan el
crecimiento econémico de las empresas dedicadas a la fabricacion, produccion y
venta de calzado; donde el cliente y el empresario obtendran resultados
satisfactorios y de esta manera prestar el servicio con calidez. Es aqui donde se

puede ofrecer el servicio de las asesorias de disefio de calzado con innovacion.

Teniendo en cuenta la problemética que se vive en la actualidad acerca de la gran
competitividad que se presenta en los sectores manufactureros especialmente en
la produccion de calzado se determinara que el enfoque de esta investigacion sera
el desarrollo de estrategias que permitan disminuir los diferentes entes que
incursionan en la demanda; lo cual ser4 necesario averiguar sobre las
cantidades que actualmente distribuyen los comercializadores de calzado, asi

mismo sera necesario investigar sobre la Oferta o competencial actual en
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dicho mercado. También sera necesario indagar sobre los precios actuales del
mercado, los canales de comercializacion, los precios y sobre la publicidad y

promocién que utiliza la competencia para definir la de la nueva empresa.

El proposito de esta investigacion es realizar un plan detallado de cada uno de los
estudios para identificar las necesidades vitales de los productos de calzado, si bien
sabemos en la actualidad el mercado del calzado ha aumentado debido a las
diferentes estancias que permiten realizar disefios innovadores como tenis, zapato
clasico, sandalias, zapato para nifios y nifias entre otros. Asi mismo, el calzado ha
obtenido cambios significativos que permiten al consumidor realizar una eleccion

del producto segun sus gustos, necesidades, disefios.

La investigacion de mercados permitir4 determinar el comportamiento del mercado,
hébitos, necesidades, gustos y nivel de aceptacién para la innovacion de disefios

de calzado.

2.4.1.2 Necesidades de informacion. Con base en la investigacion realizada, es
notable la necesidad de incursionar e implementar en el mercado del sector
manufacturero subsector calzado, una empresa de asesorias de innovacion en el
disefio del zapato para las empresas del subsector del calzado asi mismo ofrecer
de manera oportuna un servicio de consultoria, asesoramiento a las empresas de
este subsector que necesiten salir de lo tradicional para adquirir mejores ganancias

o definir en el mercado sus marcas.
En razon a esto, ya teniendo el mercado objetivo, es importante establecer mejores

servicios que sean llamativos para los clientes, no solo en la ciudad de

Bucaramanga si no en su area metropolitana.
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Por lo anterior, se requiere conocer y establecer la necesidad de las empresas del
subsector de calzado objeto de estudio con respecto al servicio de asesoramiento

en el disefio innovador de su calzado.

Con lo anterior y la informacion suministrada, se hace necesario investigar cada una
de las variables de mercadeo, realizando un estudio de mercadeo que informe la
existencia de una empresa de asesorias que da servicios de consultoria,

implementacion ejecucion y acompafiamiento.

Asi mismo, esta investigacion abarcara los temas con mas relevancia para el
desarrollo de cada una de las actividades encaminadas al desarrollo organizacional

y empresarial, donde se recopilara informacion sobre los siguientes aspectos:

e Obtener informacidon mediante cuestionarios estructurados sobre las
necesidades, gustos y aceptacion de la comunidad.

e Averiguar sobre puntos de venta de calzado existentes.

e Realizar una investigacion acerca de los precios que manejan los puntos de
venta existentes.

e Indagar acerca de los medios de publicidad de mas acogida entre los
miembros del mercado objetivo.

e Analizar los canales de comercializacion existentes, que sean aplicables a
esta clase de producto.

e Conocer cual es el producto preferente en materia de calzado.

e Adquirir informacion sobre la aceptacion e intencion de uso de servicios de
asesorias de innovacion en el disefio del zapato para las empresas del
subsector del calzado.

e Se conoceran los tipos de servicio a ofrecer, de asesorias en la innovacion
del disefio del calzado.

e Investigar cuales son los medios adecuados de publicidad de mayor acogida
por parte de las empresas poblacion objetivo.
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¢ l|dentificar y analizar la mejor ubicacién para la estructura fisica (local) donde

comenzar con dicho servicio de asesorias.

2.4.1.3 Ficha Técnica. En la tabla 1 se muestran las generalidades para el

desarrollo de la investigacion.

Tabla 1. Ficha Técnica.

DESCRIPTIVA: Porque se requiere describir las
\variables de mercadeo que influyen en los gustos de
las empresas sobre el tipo de calzado a producir y
) ) ) . vender.

Tipo de investigacion [ExplL.ORATORIA: Porque es necesario investigar
cada uno de los aspectos relacionados con el
mercado del calzado en Bucaramanga y logras
satisfacer las necesidades del mercado objetivo con
respecto a las asesorias.

Para realizar el proceso de investigacion se utilizarg
el método deductivo, el cual se desarrollard
mediante las caracteristicas de la demanda a través
del andlisis de los resultados del mercado objetivo |
la informacién existente para obtener resultados que
faciliten el proceso de investigacion.

Las fuentes primarias estaran constituidas por la
, .. lencuesta aplicada a la poblacion objetivo.

Fuentes de informacion | as fuentes secundarias de estudios previos
seran, archivos, documentos y textos encontrados|
en el DANE, Camara de Comercio e Internet.

Técnicas de Encuesta aplicada a productores de calzado.
investigacion

Método de investigacion

Cuestionario estructurado de manera clara, breve
Instrumento para la ’ Y

recoIeCCK')n de en orden |égICO
informacion

Se realizara de forma Directa o0 por Internet de
manera que permita la obtencion de los datos
requeridos en la toma de decisiones de las
empresas.

Modo de aplicacion
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Definicién de poblacién Elemento: gerentes, adminis_tradores de empresas
. del subsector del calzado objeto de estudio.
(elemento, unidad de Unidad de muestreo: empresas del subsector de
muestreo) calzado en la ciudad de Bucaramanga.

e Z = 196 (Variable estandarizada para una
significancia del 5%)
e P =0,5 (Probabilidad de éxito) se desconoce el
comportamiento de ocurrencia.
e (=0,5(Probabilidad de no éxito) se desconoce
el comportamiento de no Ocurrencia.
e N = Tamafio de la poblacion: 334 empresas del
subsector del calzado en la ciudad de
SEESE G FESTEG Bucaramanga / Santander
e e =0,05 (Margen de error).
e n =Tamafo de la muestra:
Calculo del tamafio de la muestra
3 N(p * q)2*
22 (pxq) + e#(N-1)
334(0,5 * 0,5)1,967

"= 1,962 (0,5+0,5) + 0,052(334 — 1)
n =179
Alcance Bucaramanga Santander (area metropolitana)

El periodo comprendido del mes de octubre del afig

Tiempo de aplicacion
2018.

2.4.2 Tabulacién, presentacion y analisis de resultados. A continuacion, se
presenta la informacion recolectada a través de encuestas realizadas a las
empresas del subsector del calzado en la ciudad de Bucaramanga, tomando como

referencia el tamarfo de la muestra definida en la ficha técnica.
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Pregunta 1. ¢ Su empresa cuenta con area exclusiva de disefios novedosos para

su producto?

Tabla 2. Empresas con areas de disefio.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE %
Sl 27 15%
NO 152 85%
TOTAL ENCUESTADOS 179 100%

Grafica 1. Empresas con areas de disefio.

152

En esta grafica se puede observar que el resultado obtenido corresponde a que un
85% con una frecuencia de 152 no cuentan con un area de disefio novedoso y el
15% restante si cuenta con area exclusiva de disefio. Esto hace que se cree la
posibilidad de ofrecer los servicios plasmados en este proyecto a las empresas

segmentadas.
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Pregunta 2. ¢Ha tenido relaciobn con servicios de asesorias para disefios de

innovacion de calzado?

Tabla 3. Relacién con servicios de asesorias.

DESCRIPCION FRECUENCIA %
Sl 175 98%
NO 4 2%
TOTAL ENCUESTADOS 179 100%

Gréfica 2. Relacién con servicios de asesorias.

Una vez analizado el resultado se puede determinar que un 98% con una frecuencia
de 175, de las empresas a las que consultamos saben en especifico lo que significa
el servicio de asesoramiento lo que nos facilita la comunicacién con las empresas
objetivas; y el 2% manifiesta que no conoce los servicios de asesorias. Esta
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informacion se utilizara para identificar la relacion que han tenido las empresas con
las entidades encargadas de realizar disefios de innovacion de calzado.

Pregunta 3. ¢Cree que un servicio de asesoria de innovacion en el disefio del

producto (calzado) le aportaria algan beneficio a la empresa?

Tabla 4. Beneficios de innovacion.

DESCRIPCION FRECUENCIA %

Sl 134 75%
NO 27 15%
TAL VEZ 18 10%
TOTAL ENCUESTADOS 179 100%

Gréfica 3. Beneficios de innovacion.

N
~

Analizando las respuestas podemos determinar que el 75% con una frecuencia de
134 afirman que una asesoria de innovacion en el disefio del producto en este caso
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el calzado les puede ayudar a obtener beneficios para el desarrollo de sus
producciones. Pero también vemos una duda del 10% con una frecuencia de 18 que
para algunas empresas del subsector de calzado no tienen claro si el servicio de
asesorias podria ayudarles en sus problemas internos del producto como tal. Al
sumar los datos de las dos variables con alta participacion se obtiene un 85%, dato

importante para obtener la demanda del servicio de asesorias.

Pregunta 4. ¢Ha utilizado los servicios de algunas de estas empresas asesoras y

de disefios en calzado?

Tabla 5. Servicios de asesorias utilizados.

DESCRIPCION FRECUENCIA %

OPPOSITE 41 23%
MONICA 63 35%
BARBARO 48 27%
MANEJO DISENOS CON ASESORIAS 0 15%
TOTAL ENCUESTADOS 152 100%

Grafica 4. Servicios de asesorias utilizados.
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Analizando el resultado ha quedado claro que el 85% de las empresas han tomado
en alguna ocasion el servicio de disefiadores de calzado, pero también podemos
ver que hay empresas es decir un 15% con una frecuencia de 0 que prefieren no

manejar ningun tipo de asesorias.

Pregunta 5. ¢ Qué factor tiene en cuenta para contratar una empresa de asesorias?

Tabla 6. Factores para contratar empresas de asesoria.

DESCRIPCION FRECUENCIA %
RESPONSABILIDAD 34 19%
CONFIANZA 18 10%
COMPROMISO 36 20%
TRAYECTORIA 29 16%
CERTIFICACION 35 35%
TOTAL ENCUESTADOS 152 100%

Grafica 5. Factores para contratar empresas de asesoria.
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Una vez analizados los resultados podemos observar que el 19% de las empresas
identifican el factor de responsabilidad para contratar asesorias, el 10% lo
contrataria por confianza, el 20% por compromiso, el 16% por trayectoria y el 35%

por certificacion de calidad.

Pregunta 6. (Como calificaria la calidad del servicio que le han ofrecido en los

disefios de sus productos de calzado?

Tabla 7. Calificacion de calidad para las empresas de asesorias.

DESCRIPCION FRECUENCIA %

EXCELENTE 27 15%
BUENO 27 15%
REGULAR 45 25%
MALO 53 45%
TOTAL ENCUESTADOS 152 100%

Gréfica 6. Calificacion de calidad para las empresas de asesorias.
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En este grafico encontramos que el 15% indican que es un servicio excelente, otro
15% Bueno, el 25% regular, un 45% indica que es malo; lo cual se observa que este
altimo grupo ha utilizado este servicio y se encuentra inconformes por diferentes

motivos.

Para el analisis de la pregunta No. 6 se identifica que las empresas o los
encuestados tienen una vision altamente calificada como servicio malo. Este punto
es muy importante, ya que con los resultados de esta encuesta se pretende realizar
estrategias desarrolladas para brindar asesorias altamente calificadas en cuanto a
las expectativas del mercado potencial, cumpliendo asi con los estandares

establecidos para la realizacion del proyecto.

Pregunta 7. ¢ Cuales son los Principales problemas de la calidad del servicio?

Tabla 8. Principales problemas de la calidad del servicio.

DESCRIPCION FRECUENCIA %

MAL SERVICIO AL CLIENTE 72 40%
DISENOS MAL ELABORADOS 54 30%
DEMORA EN ENTREGAS 26 15%
POCA GARANTIA DEL SERVICIO 0 15%
TOTAL ENCUESTADOS 152 100%
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Gréfica 7. Principales problemas de la calidad del servicio.

Analizando el resultado observamos que el 40% + 30% = 70% con una frecuencia
de 72 y 54 las empresas que han utilizado el servicio de asesorias en el disefio de
sus productos de calzado, no estan conformes con este lo que nos permite llegar a
este mercado y plantear un buen servicio. En esta pregunta podemos observar que
la investigacion para este proyecto va encaminada a satisfacer la necesidad de

mejora continua en las empresas de calzado.

Pregunta 8. ¢ Qué tipo de asesoria le gustaria tomar para su producto de calzado?

Tabla 9. Tipos de asesorias para el calzado.

DESCRIPCION FRECUENCIA| %

ASESORIA PUBLICITARIA 36 20%
ASESORIA EN INNOVACION DE DISENO DEL PRODUCTO 81 45%
ASESORIA ESPECIALIZADA EN MARKETING 15 20%
ASESORIAS EN TECNOLOGIA 15 15%
TOTAL ENCUESTADOS 152 100%
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Gréfica 8. Tipos de asesorias para el calzado.

81

Analizando el resultado se observa que el 45% con una frecuencia de 81 de las
empresas encuestadas piden una asesoria de innovacion en el disefio de su
producto (calzado) ya que necesitan novedad en sus empresas. Asi mismo el 20%
indica que requieren de asesorias publicitarias, otro 20% asesorias especializadas
en marketing y un 15 en tecnologia. Esta pregunta se plante6 para identificar las
necesidades de asesorias que requieren las empresas en los diferentes campos
laborales.

Pregunta 9. ¢ Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por el servicio de asesoria de

innovacion del disefio de su producto (calzado)?

Tabla 10. Precios de servicios de asesorias.

DESCRIPCION FRECUENCIA %
Entre $800.000 a $1'500.000 63 35%
Entre $1'500.000 a $2'000.000 63 35%

54



DESCRIPCION FRECUENCIA %

Entre 2'000.000 a 3'000.000 26 15%
NO RESPONDE 0 15%
TOTAL ENCUESTADOS 152 100%

Grafica 9. Precios de servicios de asesorias.

Analizando el resultado se observa que el 35 % con una frecuencia de 63 le parece
bien el costo del servicio entre $800.000 a 2’000.000 cabe decir que este rango de
precios es dependiendo del servicio que soliciten. El 65% restante se encuentra en
un rango de 1°500.000 a 3"000.000.

Pregunta 10. ¢Si existiera en Bucaramanga una nueva empresa de asesorias en

la innovacion de disefio del zapato con un buen servicio al cliente y disefios

novedosos, estaria usted dispuesto a utilizar los servicios de la misma?
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Tabla 11. Servicios de asesorias.

DESCRIPCION FRECUENCIA %
Sl 125 85%
NO 18 10%
TAL VEZ 9 5%
TOTAL ENCUESTADOS 152 100%

Grafica 10. Servicios de asesorias.

Analizando el resultado podemos deducir que el 85% con una frecuencia de 125
estan afirmando que utilizarian el servicio estan de acuerdo con la creacién de la
empresa mas sin embargo también podemos concluir que el 5% que duda tiene la
posibilidad de buscar el servicio cuando lo necesite, el 10% indico que no utilizaria
este servicio de asesorias. En esta ultima pregunta se pretende que los resultados
obtenidos sirvan como referencia para identificar la importancia que le dan las
empresas a un disefio de innovacion y asi poder ofrecerles un mejor servicio a las

empresas interesadas en adquirir este servicio de asesorias.
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2.4.3 Estimacion de la demanda. El principal propésito que se persigue con el
andlisis de la demanda, es determinar y medir cuales son las fuerzas que afectan
los requerimientos del mercado con respecto a los productos en referencia de la
empresa, asi como determinar la posibilidad de participacion del producto en el

mercado.

Teniendo en cuenta la poblacion encuestada, se realizara el calculo de la aceptacion
segun los resultados obtenidos en la aplicacion de la encuesta para identificar los
servicios de asesorias.

Segun los resultados de la pregunta No. 1, se toma el 15% de los que indicaron que,
si han utilizado servicios de asesorias, esto para realizar el calculo restando este
porcentaje de la poblacién objetivo asi:

e 334 (poblacién objetivo) — 15% = 284 poblacion.

Para la pregunta No. 2 donde el 98% indica que Sl ha tenido relacién con servicios

de asesorias, se estima una demanda asi:

o 284*98% = 278 empresas

Se toma las 152 empresas promedio que manifestaron que, si 0 que tal vez las

asesorias aportan beneficios, datos de la pregunta 3:

e 278*152 = 42.256 asesorias de innovacion

Por lo tanto, la demanda anual estimada de asesorias es de 42.256 asesorias de

innovacion.
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2.4.4 Proyeccion de lademanda. Con base en los célculos obtenidos, se proyecta
una demanda anual de asesorias, afectado por el indice de crecimiento poblacional,

el cual es de 2.11% donde se realizara la proyeccion para los proximos 5 afos.

Para realizar este calculo se utilizara la siguiente formula:
F=P (1+)n

Descrita asi;

P = 42.256 demanda anual de asesorias para innovacion
| = 2.11% tasa promedio.

n=1,2,3,4,5afnos

Se reemplazan los valores para calcular la demanda proyecta, los resultados se
muestran en la tabla 12.

Tabla 12. Demanda proyectada de asesorias de innovacién en calzado.

O

PROYECCION
42256
43148
44988
47896
52068
57798

g |d W [N [ O |22

Los estimativos de la demanda permiten mostrar una perspectiva favorable para el
negocio en un término de 5 afios de la vida util del proyecto; pues la tendencia de

crecimiento de empresas de calzados para el area de influencia, prevé buenos
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indices que generan una demanda efectiva, de donde las empresas calzados,

puede alcanzar una proyeccién periodo a periodo.

2.5 OFERTA O COMPETENCIA

La ciudad de Bucaramanga cuenta con empresas que prestan el servicio de
asesoria enfocado en diferentes areas de mercado, publicidad, contabilidad,

recurso humano, administracion, gestion de calidad total, disefio y produccion.

2.5.1 Necesidades de informacion. Los datos se obtendran a través de fuentes
secundarias, como camara de comercio, visita a los almacenes de calzado en donde
hay gran cantidad de fabricantes de calzado e internet ya que alli se encuentra
informacion general de algunos de los almacenes que ofrecen calzado, esto con el
fin de poder determinar los prototipos, estrategias y relaciones que maneja la
competencia para llegar al mercado del calzado. Con esta informacién se

determinara el posicionamiento comercial y la demanda a implementar.

El mercado competitivo de empresas innovadores en Bucaramanga esta abarcado

por las siguientes empresas de servicios de asesorias tales como:

e OSYA: siendo conscientes de la importancia del capital intelectual en las
compafias y el valor que les imprime el talento humano a todos los procesos
productivos en las empresas, OSYA, esta listo a proporcionar recurso

humano, seleccionado y evaluado con las mejores pruebas psicotécnicas
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gue existen en el mercado, y con la experiencia necesaria para cubrir las

expectativas del personal temporal de nuestros clientes.!8

e Consultoria de Colombia Ltda: Desarrolla servicios de asesorias en las

diferentes areas funcionales de las empresas.

e Servinacional S.A.S.: Servicios especializados a terceros que incluyen la
contratacion de personal, equipos, vehiculos, insumos, implementos,
software y demas requeridos por nuestros clientes, en el desarrollo de sus
actividades comerciales, industriales, administrativas o de servicios.
Deléguenos la ejecucion de las actividades no criticas de su negocio y
dediqgue mayor tiempo al desarrollo de estrategias competitivas para el

cumplimiento de misién de su empresa.t®

e ASEC S.A: presta sus servicios de consultoria profesional y brinda asesoria
de alta calidad en los aspectos de tecnologia, finanzas, mercado, planeacion.
Los profesionales independientes en disefio de calzado quienes también
forman parte de la competencia llegando a conformar el 50% del total de

competencia.?®

e OPPOSITE: es una empresa colombiana que viene operando desde el afio
2000 como asesora en disefio y fabricacion, y desde el 2002 como

comercializadora de la industria de calzado. Es una casa de modas

18 ARDILA VEGA, Néstor. Factibilidad para la creacion de una empresa de asesoria en
mercadeo y publicidad para las Pymes en la ciudad de Bucaramanga. [En linea]. Trabajo
de grado Ingeniero Industrial. Bucaramanga: Universidad Pontificia Bolivariana. Escuela de
Ingenieria Industrial, 2010. 134 p. [Consultado el: 12 de diciembre de 2018]. Disponible en:
https://repository.upb.edu.co/bitstream/handle/20.500.11912/933/digital_19628.pdf?seque
nce=1
19 Ibid.
20 |bid.

60



innovadora, especializada en dar confort en el mundo del calzado y

accesorios femeninos en cuero.

e BARBARO: es un colectivo de disefiadores y amantes por el arte de disefar,
desarrollar y producir productos en cuero y otros materiales.

e MONICA: es una empresa productora de calzado para dama situada en la
ciudad de Bucaramanga, cuenta con un equipo humano el cual se
complementa con tecnologia de punta, logrando elaborar productos con
disefios impecables. Ademas de fabricar zapatos, venden disefos

exclusivos, creaciones a quienes lo soliciten.?!

2.5.2 Tabulacién y presentacion de resultados de la oferta. Para los obtener los
resultados de la oferta, los datos serdn tomados a través de fuentes secundarias en
este caso el listado de empresas registrados en la Camara de Comercio de
Bucaramanga, asi mismo se realizara visita a las empresas o fabricas de calzado
mas destacadas en el mercado potencial en donde se encontrara una gran variedad

de estilos y disefios relacionados con la elaboracion de esta investigacion.

21 ARDILA VEGA, Néstor. Factibilidad para la creaciéon de una empresa de asesoria en
mercadeo y publicidad para las Pymes en la ciudad de Bucaramanga. [En linea]. Trabajo
de grado Ingeniero Industrial. Bucaramanga: Universidad Pontificia Bolivariana. Escuela de
Ingenieria Industrial, 2010. 134 p. [Consultado el: 12 de diciembre de 2018]. Disponible en:
https://repository.upb.edu.co/bitstream/handle/20.500.11912/933/digital_19628.pdf?seque
nce=1
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2.5.3 Andlisis de la Situacion actual de la competencia. A continuacién, se
realiza una breve explicacion de las empresas competitivas en el mercado, las
cuales se tomaron como base y se escogieron las mas representativas y relevantes
para el ejercicio que se pretende ejecutar con las estrategias establecidas para la
identificacion de las caracteristicas correspondientes a las empresas de la
competencia, tal como se muestra en la tabla 13.

Tabla 13. Andlisis de la situacion actual de la competencia.

-Manejan su propio I—leerent_e,

- I~ ocalizacion  no
horario facilitando el | . I
mayor tiempo  del tlznen dun sitio
servicio posible. adecuado y

especifico.
-Manejan un tipo
-Cuenta con software | de disefio, no

PROFESIONALES especializado y | tienen mayor

INDEPENDIENTES Trabaja o conocimiento servicio de

EN DISENO DE Natural individual 15% asesorias.

CALZADO
-Crean su  propia
experiencia  llevando | -No estan
gran cantidad de afios | legalmente
trabajando constituidos.
independiente.
-Precios varios
negociables.
Varios puntos de | -Horarios de
fabrica y tiendas en el | atencién
pais. limitados.
-Variedad de disefios | -Manejan su
OPPOSITE SA 50 23% novedosos. propia marca.
*Asesoramiento actual | -Manejan tiempos
a la moda. regulares.
. . -solo tienen una
-Estén constituidos | .. A
legalmente oficina prmmpal
en Bogota
-solo manejan
horarios definidos
-Manejan paginaweb | de Lunes
BARBARO S.A. 5 27% Viernes: 9am
6pm
Sébados: 10am -
12pm
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-Profesionales en
disefios y fabricacion
de calzado.

-los productos
son lanzados
bajo la marca
barbaro

-tienen entre 6 afios de

experiencia
los productos son
lanzados bajo la
marca

Estan constituidos

legalmente

MONICA

Pyme

20

35%

fabrican y disefio de
calzado

Principalmente es
mas fabrica que
asesorias en
disefio.

-La mayoria de
sus productos no
son tan
novedosos.

tiene 20 afios de
experiencia y en el
mercado

-Manejan tiempos
inadecuados,
criticas por
entregas  fuera
del tiempo
establecido.

-Actualmente es una
empresa de calzado
muy conocida en
Bucaramanga

-Manejan disefios 'y
fabricacion de calzado
es su principal
producto. Asesorias en
disefios 'y calzado
actualmente estan
brindando.

-Tienen un punto de
fabrica y varias tiendas.

-participan en las ferias
de calzado
principalmente en la de
Bogota
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En conclusion, segun la investigacion realizada se evidencia que en la actualidad
se encuentran 4 empresas dedicadas a asesoria en disefio e innovacion las cuales
manejan precios muy competitivos, de acuerdo al disefio, material, estilo de cada
calzado dependiendo de la referencia y preferencia del cliente. Asi mismo su
participacion sera consultada en la camara de comercio donde identificaremos cual

ha sido su implementacién para posicionarse en el mercado competitivo.

2.6 DEMANDA POTENCIAL INSATISFECHA

Para realizar el calculo o los resultados de la demanda insatisfecha se tomada como
referencia los datos obtenidos en la encuesta, ya que no fue posible obtener la
informacion de la oferta, la cual solo se registré a manera de dato pues no se obtuvo
resultados para realizar dicho calculo. Asi las cosas, se determina que para realizar
una demanda insatisfecha los datos seran obtenidos por medio de la informacion
adquirida en el proceso de aplicacion de la encuesta segun los resultados dados en
la pregunta No. 10. Se tomara como referencia este resultado ya que es donde se
encuentra la gran parte de las empresas que desean adquirir asesorias de

innovacion.

2.7 CANALES DE COMERCIALIZACION (de su producto/servicio)

2.7.1 Estructura de los canales actuales. Un canal de distribucion, es la ruta
tomada por la empresa a medida que éstas se mueven del productor al consumidor

final o al usuario comercial.

Un canal siempre incluye tanto al productor como al consumidor fiel de la mercancia,

asi pase por diferentes intermediarios o agentes comerciales. Una vez se conoce la
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conveniencia del proyecto, debe iniciarse el proceso de andlisis estratégico para su
mercadeo, pues se conocen perfectamente las caracteristicas del consumidor real,
asi como la competencia; por lo tanto, se pretende en este numeral enmarcar el

proyecto en un contexto comercial para que se facilite su distribucion.

Para esta investigacion se seleccionaron los siguientes canales de distribucion:

a. Distribucion Bienes de Consumo: son varios los canales creados
cotidianamente para los productos de consumo. En cada caso, el fabricante
tiene distintas alternativas a utilizar. Entre los canales mas comunes a utilizar
estdn los canales de comercializacion de un producto, almacenes
comerciales de calzado, punto de venta en la propia fabrica y almacenes de
cadena, al mismo tiempo cuando se emplean mayoristas, los bienes pueden
ser distribuidos en un gran volumen a muchos subdirectores y luego a los

detallistas.

b. Productor — Consumidor: es el canal de distribucion mas corto y simple
para los bienes de consumo, pues va del productor al consumidor
directamente, sin intermediarios. Usualmente son las ventas puerta a puerta,

por correo, por catalogo o por Internet.

c. Productor - Detallista — Consumidor: grandes detallistas compran
directamente al productor constituyéndose en supertiendas que llegan

directamente al consumidor.

d. Productor — Mayorista — Detallista — Consumidor: Tal vez uno de los mas
tradicionales; pues un mayorista le compra una gran cantidad de existencias
al fabricante y éste a su vez las coloca en pequefios almacenes o detallistas

gue los entregan al consumidor final.
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e. Productor — Agente — Mayorista — Detallista — Consumidor: como se
aprecia el proceso de comercializacion es el méas largo y costoso; por tanto,

ya ha perdido su vigencia, aunque todavia se utiliza en regiones muy

apartadas.

2.7.2 Ventajas y desventajas de los canales actuales.

Tabla 14.Canales de distribucion.

CANALES VENTAJAS DESVENTAJAS COMPARATIVO

PRODUCTO Contacto directo con el cliente Bevacion  del  precio  dell yna de las grandes ventajas de estos canles es que
producto. son altamente disefiados para el buen funcionamiento
DETALLISTA Senvicio directo Demora en la distribucion. te s actidates que generen en as organizaciones

para el manejo adecuado de cada una de las
funciones encaminadas al crecimiento y solvencia de

, ] , , las empresas.Asi mismo se identifica que las

CONSUMDOR FINAL Entrega directa al cliente Perdida de cliente

desventajas van encaminadas con los elevados
estandares de comercializacion, pues al momento de
incrementar sus ventas, produccion y fabricacion,
esto implicara que se elevarfan los precios, la demora,
[a pérdida de clientes, la perdida de materia prima, el
incremento y alza en los disefios y fabricacion de los
productos a ofrecer

Garantiza la elaboracion y disefio del
producto.

Una de las grandes ventajas de estos canales es que son altamente disefiados para
el buen funcionamiento de las actividades que generen en las organizaciones para
el manejo adecuado de cada una de las funciones encaminadas al crecimiento y

solvencia de las empresas.
Asi mismo se identifica que las desventajas van encaminadas con los elevados

estandares de comercializacion, pues al momento de incrementar sus ventas,

produccion y fabricacion, esto implicara que se elevarian los precios, la demora, la
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pérdida de clientes, la perdida de materia prima, el incremento y alza en los disefios
y fabricacion de los productos a ofrecer.

2.7.3 Seleccion de los canales de comercializacién. Hay diversas formas para
configurar los canales de comercializacion, muchas son las circunstancias que se
dan y varios son los canales utilizados con mas frecuencia para productores y

consumidores.

Figura 4. Principal canal que resume el alcance de los productores.

Lo anteriormente descrito se realiza para tener claridad de los canales de
comercializacién de lo plasmado en el proceso de investigacion, por lo cual para la
prestacion del servicio de asesorias de innovacion se realizara a través de los
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canales directos de comercializacion, donde la prestacion del servicio llegara

directamente al cliente en sus puntos de venta o empresas.

2.8 PRECIO

2.8.1 Analisis de precios de la competencia. Para fijar el precio a cada referencia
del calzado que se pretende disefiar, se debe tener en cuenta los precios existentes
en el mercado que pagan en las empresas y el costo que se derivan de prestar el

servicio.
Actualmente la competencia maneja precios dependiendo del tipo de servicio de

asesoria que requiera el cliente y el plan de trabajo que amerite, en ocasiones

cobran por (horas) asi como también tiene sus planes.

Tabla 15. Andlisis de precios actuales de la competencia.

PAQUETES DE
SERVICIOS

EMPRESA SERVICIO NORMAL

PROFESIONALES INDEPENDIENTES EN | ENTRE $1'500.000 A | DEPENDIENDO POR UN
DISENO DE CALZADO $2'000.000 VALOR DE $5'000.000

ENTRE $1'800.000 A | DEPENDIENDO POR UN
OPPOSITE

$2'700.000 VALOR DE $6'000.0000

ENTRE $2'000.000 A |DEPENDIENDO POR UN
BARBARO

$2'800.000 VALOR DE $6'500.0000

ENTRE $2'100.000 A | DEPENDIENDO POR UN
MONICA

$2'800.000 VALOR DE 6'000.0000

En conclusion, para analizar esta tabla se toma como referencia los precios actuales

de los servicios ofrecidos por las empresas dedicadas a las asesorias de innovaciéon
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en los disefios para el calzado para poder determinar el estado actual de la
competencia y a lo que posiblemente nos vamos a enfrentar al momento de poner

en marcha la factibilidad establecida para el desarrollo del proyecto.

2.8.2 Estrategias de fijacién de precios. La fijacion del precio influye en la
percepcion que el consumidor final tiene sobre el producto que va a comprar; el
precio es una de las variables de decision mas importante, una mala fijacion del
precio es la responsable de la escasa demanda de un producto, se debe buscar a
través del precio una diferenciacion del producto y por tanto, entrar con un precio

similar al de la competencia.

El margen de contribucién es una medida del costo de produccion, es la diferencia
entre el precio que paga el consumidor y el valor que le cuesta al que produce el

calzado y se representa asi:

MC=Pc - Pp

MC= Margen de Contribucion
Pc= Precio al consumidor final

PP= Precio del productor

2.9 PUBLICIDAD Y PROMOCION

Segun las normas y para efectos legales y juridicos la creacion de la empresa llevara
como nombre Disefio e Innovacion de Calzado Santiago, la cual permitira realizar
las actividades que se establezcan para la promocién y publicidad donde se dara a
conocer los servicios que se ofreceran para el manejo de los disefios de innovacién

en el arte del calzado.
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2.9.1 Objetivos (Informar, Persuadir, Recordar). El objetivo principal de
publicitar, es crear un impacto directo sobre el comprador, para hacerle llegar un

mensaje del mercado elaborado por la empresa, haciendo énfasis en:

e Generar ganancia y preferencia por parte del cliente.

e Realizar acercamientos con los compradores y animarlos a buscar el
producto que la empresa les ofrece.

e Difundir el producto, anunciando la variedad del surtido, su direccion, su
ubicacion, y teléfono.

2.9.2 Logotipo (Explicado). El mensaje publicitario motiva al cliente potencial a
comprar el producto, las palabras del mensaje atractivo facilitan al cliente conocer

el disefio e identificar la diferenciacion con los productos que vende su competencia.

Otra diferenciacion en la compra del calzado es el logotipo (figura o simbolo
especifico original) y el slogan grupo de palabras, bien originales, que representan
la imagen de la empresa y que ademas aglutina a los clientes alrededor del
producto. En resumen: La venta de un producto se facilita cuando el cliente conoce

el producto y lo solicita por su nombre o marca.

El logotipo de Innovacion de calzado Santiago, esta representado por la imagen de

un tipo de calzado estilizado y llamativo.

El botin (tenis) es la representacion de las empresas de zapateria a las cuales

vamos a ofrecer el servicio de asesorias de innovacion en el disefio del calzado.
La marca del producto es un nombre, termino simbdlico o disefio que sirve para

identificar los productos o servicios de un vendedor o grupo de vendedores, y para
diferenciarlos de los productos de los competidores.
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Figura 5. Logotipo empresarial.

PEL CALZARY SANTIAGH

Los colores que se manejan en el eslogan son los siguientes:

Color rojo: significa la emocion y aventura que se puede generar en los
disefos.

Color amarillo: representa la alegria y felicidad.

El verde: frescura, libertad y naturaleza.

Azul: seguridad y confianza que ofrecemos en la empresa.

Negro: es color de la formalidad, elegancia, pero a la vez de misterio y secreto
gue conlleva a lo desconocido e innovador que puede ser el disefio.

Blanco: es el color de la inocencia y la paz ademas de la honestidad.
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2.9.3 Slogan (Explicado). Este Slogan se identifica como grupo de palabras, bien
originales, que representan la imagen de la empresa y que ademas aglutina a los

clientes alrededor del producto o servicio.

Figura 6. Slogan empresatrial.

CALDED Y RESPALDO ASUSERVICK),

108 HEJORESSERVCIOS PABY e
D00 oncang,  TADSEAN

2.9.4 Analisis de medios. Los medios establecidos para la publicidad y promocién
seran utilizados de manera equitativa para garantizar la participacién activa y de

esta manera poder incorporar la empresa en el mercado objetivo.

Los siguientes serian los medios de divulgacion para la empresa:

e Television: Se realizara convenio con los canales locales para el lanzamiento
de la empresa. Esto se debe a que es uno de los medios para populares para
dar a conocer la innovacion de los productos nuevos.

e Radio local. Por este medio de comunicacion se puede llegar al oyente a
través de las emisoras radiales que se encuentren registradas en la ciudad
de Bucaramanga.

¢ Volantes. Una manera de comunicacién y es por medio de los volantes,
afiches, vallas publicitarias, cufias entre otros.

e PA4ginas Web. Aqui se realizar4 disefio de la pagina web de la empresa

donde sera una pagina innovadora para impactar al cliente y poder ofrecer
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un mejor servicio que garantice el desarrollo y satisfaccion del cliente

potencial.

2.9.5 Seleccion de medios. Para iniciar con la apertura de la publicidad y
promocion correspondiente a la creacion de la empresa, se tomo la decision de que
los medios para llegar al mercado y que el cliente conozca los servicios, sera a
través de television, radio local y pagina web. Esto con el fin de garantizar que la
informacion sea conocida por todos los clientes potenciales y llegue a los lugares
donde las personas no tengan acceso a los diferentes tipos de medios.

2.9.6 Estrategias Publicitarias. Una vez identificado el medio de publicidad, se
determind que la estrategia para que este lanzamiento se ofrecer4 mediante una
reunion con los empresarios de las fabricas de calzado, los administrativos y
empleados, donde se les ofrecera un coctel y un pasaboca, asi mismo se les
entregara un volante con la informacion detallada de los servicios que ofrecera la

empresa Disefio e Innovacién de Calzado Santiago en la ciudad de Bucaramanga.

2.9.7 Presupuesto de publicidad y promocién. Para analizar el presupuesto de
publicidad se solicitaran a las diferentes empresas de radio dedicadas a ofrecer el
servicio de publicidad de apertura de negocios que requieran lanzamientos
innovados cotizaciones donde nos informen los servicios a ofrecer; para de esta

manera realizar un comparativo y escoger la que mejor servicio y calidad ofrezca.
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2.9.7.1 De lanzamiento.

Tabla 16. Presupuesto de lanzamiento.
VALOR VALOR

DESCRIPCION | CANTIDAD | UNITARIO TOTAL

Volantes 300 $ 500 | $ 150.000

Coctel 100 $ 10.000 | $ 1.000.000

PASABOCA 100 $ 10.000 | $ 1.000.000

TOTAL 510 $ 20.500 | $ 2.150.000
2.9.7.2 De operacion.
Tabla 17. Presupuesto de Operacion.

VALOR 5

DESCRIPCION CANTIDAD MES VALOR ANO
DISENO PAGINA WEB $ 150.000 | $ 2.500.000
TARJETAS DE PRESENTACION 2000 $ 15.000 | $ 300.000
TOTAL 2034 $ 200.000 | $ 2.800.000
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3. ESTUDIO TECNICO

3.1 TAMANO DEL PROYECTO

3.1.1 Descripcion del tamafio del proyecto. La gestidon y la estrategia muestran
como se ha adapta la empresa y el emprendedor a las condiciones que se ha
involucrado, es por ello que el tamafio del proyecto comprende a su capacidad
instalada, expresada en numero de servicios ofrecidos durante el afio. Una vez
identificado el tamafio del proyecto, este se determinara mediante el nimero de

empresas asesoradas para el disefio e innovacion de sus calzados.

3.1.2 Factores que determinan el tamafio de un proyecto. Los siguientes son

los factores que determinan el tamafio del proyecto:

e Demanda: una vez analizada la informacion obtenida en el estudio de
mercados, se estima una demanda anual de asesorias de 42.305, esto
basandonos en la tasa promedio de crecimiento poblacional de cada afio. Asi
mismo para el mercado objetivo la demanda es un factor limitante ya que la
empresa no sera creada como empresa superior.

e Suministros e Insumos: no es un factor limitante, pues en la ciudad de
Bucaramanga hay insumos disefiados para ofrecer un buen servicio y
atencion a los clientes en cuanto a las asesorias de calzado.

e Tecnologia y equipos: éste factor es muy importante ya que con este se
realizaran la mayoria de las funciones de la empresa correspondientes a los
disefios de innovacion que seran ofrecidos por medio de asesorias a las

empresas de calzado.
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e Localizacién: no es un factor limitante ya que la nueva empresa se podra
ubicar en Bucaramanga, pues esta no es una industria contaminante y
tampoco genera grandes cambios en infraestructura que ya estan hechas.

e Financiera: la capacidad financiera es un factor limitante para el tamafio de
la empresa, la cual iniciard con buena parte de la inversion por parte de
terceros como entidades bancarias y socios capitalistas.

e Tamarfo del proyecto: se define con la cantidad de productos a ofrecer a

los clientes y esta dada por la capacidad disefiada, instalada y utilizada.

3.1.3 Capacidad del proyecto.

3.1.3.1 Capacidad total disefiada por linea de producto o servicio. La gestiény
la estrategia muestran como se ha adapta la empresa y el emprendedor a las

condiciones que se ha involucrado.

Visto el emprendimiento y la creacion de empresa en forma de factibilidad, se
pueden identificar todos los elementos para poder desarrollar en el proceso del

estudio técnico la gestion del proyecto empresarial.

Para la empresa Innovacion de Calzado Santiago, se estima una capacidad total
disefiada en tiempo laboral contando con un disefiador por 8 horas diarias que se
laboran en las instalaciones de la empresa, por 249 dias laborales, por 60 minutos

por hora lo cual equivalen a 119.520 minutos laborales al afio.
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Tabla 18. Minutos disponibles laborales al afio.

Disefiador 1
Horas Diarias 8
Dias al afio 249
Minutos por hora 60
Minutos al afio 119.520

La empresa Innovaciéon de Calzado Santiago, manejara una linea de asesorias de
innovacion incluyendo el disefio de prototipos de calzado para ofrecer un mejor
servicio a las empresas con porcentaje de aceptacion de acuerdo al estudio de
mercados (Ver pregunta 8 ¢ Qué tipo de asesoria le gustaria tomar para su producto
de calzado?). De 81% con tiempos de 2 horas proporcionalmente, adquiriendo una

capacidad total disefiada, tal como se muestra en la tabla 19.

Tabla 19. Capacidad Total Disefiada.

numero de disefiadores 1
Dias afio 249
horas afio 1.992
tiempo de ciclo de disefio (horas) 2
disefios afio 996
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3.1.3.2 Capacidad instalada. Esta capacidad se desarrolla teniendo en cuenta el
tiempo laboral contando con el disefiador, por 8 horas diarias que se laboran en la
empresa, por 249 dias laborales, por 60 minutos por hora que equivalen a 119.520
minutos laborales al afio con un nivel de eficiencia del 85%, asi mismo se
presupuesta un 15% de contingencia los cuales puede ser por calamidades que se
presenten en el proceso laboral. Esto equivale a una capacidad instalada tal como

se muestra en la tabla 20.

Tabla 20. Capacidad Instalada.

996
996
996
996
996

Q| |IW|IN|F

3.1.3.3 Capacidad utilizada y proyectada. Para identificar esta capacidad, se
tomara como referencia la capacidad instalada implementada en un porcentaje que
en promedio se esta utilizando en actividades normales como la prestacion del
servicio, los materiales utilizados, el servicio de venta del producto, el tiempo

implementado en el disefio del calzado.

Tabla 21. Capacidad utilizada y proyectada.

1 996 33% 329 0,95%
2 996 36% 359 1,03%
3 996 39% 388 1,11%
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4 996 42% 418 1,19%
5 996 45% 448 1,27%

Tabla 22. Demanda Proyectada.

ano 0 34.760
ano 1 34.903
ano 2 35.047
ano 3 35.191
afio 4 35.336
ano 5 35.481

3.2 LOCALIZACION

La localizacién éptima de un proyecto, es la que contribuye en mayor medida a que
se logre la mayor tasa de rentabilidad sobre el capital, (criterio privado) u obtener el
costo unitario minimo (criterio social). El objetivo general de este punto es, por
supuesto, llegar a determinar el sitio donde se instalara la empresa, el cual se tiene
previsto ubicar este punto en la Calle 33 No. 27-55 Barrio la Aurora, Bucaramanga-
Santander.

3.2.1 Macro localizacién (Geogréfica). La empresa quedara ubicada en la ciudad
de Bucaramanga.
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3.2.2 Micro localizacién. Consiste en determinar la ubicacion mas adecuada para
el funcionamiento de la empresa. Por ejemplo: Cuando se tienen tres posibles areas
de produccion (X, Y, Z), que llenan las expectativas y cumplen con los requisitos de

caracter general para el funcionamiento de la empresa.

El lugar seleccionado para el funcionamiento de la comercializadora, es donde haya
instalaciones amplias y en un lugar central en la ciudad teniendo en cuenta los
siguientes aspectos: costo de los servicios, seguridad y de facil acceso para los
clientes. La ubicacién de la empresa se realizard en la direccion: Carrera 28 # 33-

37 barrio la aurora.

Los posibles sitios de ubicacién de las instalaciones de la comercializadora para

considerar.

e Barrio la Aurora.
e Barrio Cabecera.

e Barrio San Francisco.

Para determinar la ubicacion Optima de la comercializadora se hard uso de las
herramientas del método cualitativo por puntos. Este método consiste en definir los
principales factores determinantes de una localizacion, para asignarles valores

ponderados del peso relativo, sobre la base de una suma igual a uno.

Los factores a considerar con sus correspondientes definiciones y ponderaciones

se analizaran en la tabla 23.
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Tabla 23. Anélisis de los factores.

FACTOR CRITICO DESCRIPCION DEL FACTOR
e Cercania a los clientes potenciales | e Cercania a las empresas dedicadas
e Facilidad de acceso a la produccion de calzado.
e Seguridad en el sector e Vias de acceso en buen estado
e Costo de los servicios e Sector se considera seguro Yy
e Medios de transporte comercial

e Los costos de los servicios no
asequibles.
e Se presenta buena circulacién de

los medios de transporte.

Tabla 24. Método de puntos.

Cercania a los

clientes

potenciales 30% 10 3 10 2 8 1,8
Facilidad de

acceso 16% 9 1,8 8 2 8 1,5
Seguridad en el

sector 19% 10 1,9 10 1,8 10 1,9
Costo de los

servicios 24% 8 3 6 1,6 6 2,8
Medios de

transporte 35% 10 3,5 10 2,7 8 2,7

Para los resultados obtenidos en el cuadro anterior y utilizando el método por
puntos, se seleccionaron los puntajes mas altos para el Barrio La Aurora, donde se
muestra que es un sector muy conocido y estratégico para las empresas de calzado,
ya que queda alrededor de los barrios mas conocidos por el sector.
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Figura 7. Ubicacién Mapa Barrio la Aurora.
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Fuente: GOOGLE LLC. Busqueda en linea: Carrera 28 # 33-37. [En linea].
[Consultado el: 15 de diciembre de  2018]. Disponible en:
https://www.google.com/maps/place/Cra.+28+%2333-37

3.3 INGENIERIA DEL PROYECTO

3.3.1 Ficha técnica del producto — POR LINEA DE PRODUCTO O SERVICIO. A
continuacion, se describe la ficha técnica para la ejecucién del proyecto, cuya
finalidad es la de realizar asesorias de innovaciones, pero asi mismo se produciran
muestras a los empresarios; donde se podra evidenciar paso a paso la realizacion

de los productos con los disefios de innovacion segun las asesorias ofrecidas:
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Tabla 25. Ficha técnica del producto.

Producto principal

Asesorias de innovacion para el disefio de
calzado, incluyendo un prototipo de elaboracion

del zapato a ofrecer.

Disefio (fotos, dibujo, imagen

Se toma como muestra esta imagen, ya que el
producto no es especificamente las sandalias
sino el disefio que desee el cliente para su

innovacion.

Especificaciones técnicas

Las que se necesiten en el proceso de asesorias

y realizacion de los prototipos a implementar.

Empaque

N.A

3.3.2 Descripcion técnica del proceso. En esta breve descripcion se pretende

dejar claridad en los servicios que ofrecera la empresa, cuya finalidad es la de

realizar asesorias de innovacion que vayan de la mano con la elaboracion de un

prototipo de calzado donde lleve implementado todo el proceso del disefio de

innovacion ejecutado en las asesorias para las empresas fabricadoras de calzado.

3.3.2.1 Estrategias de la fuerza de ventas. Se debe precisar la estrategia del

proceso de la compra por parte del cliente, realizando pequefios y grandes eventos,

que sirvan de propaganda y publicidad de los productos. La fuerza de ventas,

ejecuta una o mas de las siguientes estrategias:
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Representante de ventas para el comprador: habla con un prospecto o
cliente en persona o por teléfono.

Representante de ventas para un equipo de compradores: hace una
presentacion de las muestras por catalogo con su referencias y precios a un
grupo de compradores.

Ventas a manera de conferencia: se organiza una reunion de especialistas
de la empresa, con uno o mas clientes, a fin de mostrar y explicar los ultimos
adelantos respecto al calzado.

Ventas en seminario: un equipo, organiza un seminario educativo para un
grupo técnico de la empresa, se invitan a los clientes para conocer el
desarrollo en la creacion del calzado y se conoce de mano del fabricante, el

ultimo surtido en productos de innovacion.

3.3.2.2 Capacitacion en el arte de vender. En la mayoria de los programas de

capacitacion, se considera que el vendedor debe dominar la venta al cliente y que

la empresa del presente proyecto va a seguir los siguientes pasos:

Busqueda y calificacion de prospectos o clientes: identificar los
prospectos o clientes, es por ello que el vendedor debe acercarse a muchos
prospectos o clientes, para obtener unas cuantas ventas al por menor y al
por mayor.

Preparacion de la visita: se debe establecer visitas periddicas a los clientes,
por consiguiente, el vendedor debe saber como saludar al cliente y lograr que
la relacion comience de forma positiva. Intervienen en esto la presentacion
del vendedor, las primeras palabras de la entrevista y los comentarios
posteriores, que debe ser exitosa en la relacion con el cliente.

Objetivos de la visita: el vendedor describe las caracteristicas del producto,

pero se concentra en venderle los beneficios al cliente. El vendedor seguira
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la férmula objetiva de conseguir la atencion del cliente, mantener el interés y
el deseo de compra del cliente y asi lograr la accidn de cerrar la venta.

e Acercamiento con el cliente: comienza con la busqueda de necesidades
reales del comprador al alentar al cliente a llevar la conversacion. Este
acercamiento requiere saber escuchar y tener habilidades para solucionar
problemas, técnicos y de financiacion.

e Momento oportuno: el vendedor intenta cerrar la venta. Los vendedores
deben saber como reconocer las sefales de cierre de parte del comprador;

incluyendo acciones fisicas declaraciones, comentarios y preguntas.

3.3.2.3 Estrategias globales en el cierre de la venta. Este ultimo paso es
necesario si el vendedor quiere asegurarse de la satisfaccion del cliente, y repetir el
negocio con éste. Inmediatamente al cierre, el vendedor debera terminar en
ofrecerle al comprador incentivos especificos, como puede ser un precio especial o

una cantidad extra sin costo, o un descuento por pronto pago del (2.0%).

3.3.2.4 Manejo de desechos. Para la factibilidad no se tendran desechos
peligrosos, ya que la actividad principal del producto es la asesoria de innovacion
en los disefos de calzado incluyendo prototipos para las empresas. Los desechos
gue se identifiguen seran utilizados segun las normas ambientales las cuales seran

descritas en el impacto ambiental del trayecto de la investigacion.

3.3.3 Diagrama proceso y procedimiento. Con este diagrama se quiere ampliar

el disefo del proceso, especificando e identificando cinco niveles de operacion:

e Nivel de inspeccidon: es el reconocimiento preliminar del proceso de

elaboracion del zapato.
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¢ Nivel de Operacidn: es la accion de controlar que se efectle correctamente
una operacion, verificando la calidad del producto.

e Nivel de Operacion combinada (Inspeccion y Operacion): ocurre cuando
se efectian simultaneamente las dos acciones u operaciones combinadas.

¢ Nivel de AlImacenamiento: puede ser almacenamiento de materia prima, de
producto en proceso o de productos terminados.

e Nivel de Espera: se presenta generalmente cuando existen cuellos de
botella en el proceso y hay que esperar turno y efectuar la actividad

correspondiente. En otras ocasiones, el propio proceso, exige una demora.

Este método es el mas usado para representar graficamente los procesos.

Figura 8. Simbolos utilizados en un diagrama de flujo.
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Los anteriores simbolos con su denominacién son los mas utilizados y se ajustan al
proceso, porque cumple con la funcion de mercado, compra y venta de materia
prima e insumos y al mismo tiempo la elaboracion de estos mismos productos para

la elaboracion del calzado.

3.3.3.1 Proceso y procedimiento. Otro de los aspectos a tener en cuenta, es el
de brindar asesorias y capacitaciones al personal, con el objeto de mejorar los
procesos tanto internos como externos y que permita realizar las actividades en
forma efectiva con resultados satisfactorios que seran el motor para el desarrollo e

implementacion de nuevas estrategias de mercadeo.

La venta es un proceso, y todo proceso tiene sus pasos, de como se realice este
proceso dependera el éxito final de la venta.

e Paso 1. Preparacion de la venta: ningun vendedor o cliente son iguales no
hay que improvisar, puesto que se cierran muchas puertas y oportunidades;
luego cada venta es distinta, el vendedor debe anticiparse a la venta del
producto y asi preparar el éxito de la venta.

e Paso 2. Toma de contacto con el cliente: una buena relacion, abre la
oportunidad de causar una positiva impresion al primer contacto con el
cliente.

e Paso 3. Deteccion de necesidades: la forma de dar en el blanco con
nuestro cliente, es saber detectar lo antes posible las “necesidades reales”.

e Paso 4. Argumentacién: para obtener el beneficio de la venta, se debe ser
consciente de tener un argumento preparado, hasta obtener el objetivo que
se propone la venta.

e Paso 5. Tratamiento de las objeciones: cuando el cliente dice “no” es
cuando empieza la venta, se debe rebatir las objeciones con los propios

argumentos del cliente, intentar convencer el tratamiento del precio.
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e Paso 6. El cierre de la venta: identificar los signos de compra, saber el
momento idoneo de solicitar el pedido.
e Paso 7. Fidelizar al Cliente: conseguir un cliente para hoy y para mafiana.

Es mas facil conseguir que mantener.

Figura 9. Procedimiento asesorias.

3.3.4 Control de calidad. Este proceso de control de calidad se realizard basado

en las inspecciones que se efectuaran mensualmente por medio del sistema de
control de calidad que se implementara para la elaboracién de dichas inspecciones.

Asi mismo este control se desarrollara de la siguiente manera:
e Prospectos potenciales.

e Acercamiento al cliente.

e Atencion y contacto con el cliente.
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e Control de calidad del servicio.

e Control de calidad del disefio.

e Control de calidad del proceso de asesorias.

e Entrega del prototipo de innovacion.

e Control de calidad de los equipos tecnologicos.
e Revision del disefio ejecutado.

e Control de calidad del papel utilizado para dibujar los disefios de innovacion.

En conclusion, se tendra en cada una de las funciones que se ejecutaran en la
planeacién estratégica del proyecto un control de calidad que permita el desarrollo
eficiente de las actividades y en el hacer de cada una de los objetivos plasmados
para la sostenibilidad del buen nombre de la empresa.

3.3.5 Recursos.

3.3.5.1 Recurso humano. La empresa de disefio de innovacién, relacionara el

personal que se considere necesario para desarrollar las actividades.

El personal requerido para el funcionamiento de la empresa es el siguiente:

e Un gerente.

e Una secretaria auxiliar contable.
e Un asesor contable o Contador.
e Un disefador.

e Una empleada de Servicios Generales.
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Para dar cumplimiento con los objetivos propuestos por la empresa de disefio de
innovacion, se estableceran funciones, requerimientos o especificaciones del cargo,

definiendo las lineas de autoridad y el area al cual pertenece cada cargo.

Para el requerimiento de la planta de personal, se debe tener en cuenta los formatos
sobre la descripcion de las funciones de cada uno de los cargos, lo mismo que las
especificaciones dadas para el formato, donde se detalla la habilidad, la

responsabilidad, el esfuerzo y las condiciones del cargo a proveer

3.3.5.2 Recurso fisico (equipos, maquinas, mantenimiento). Son los equipos,
maquinas que se requieran para el desarrollo del proyecto, entre ellas se relacionan

en las tablas 26 y 27.

Tabla 26. Maquinarias.

Escritorio

Silla Gerencia

Silla Ergondmica Oficina
Vitrina Exhibidora
Repisa Exhibidora

Archivador

WL NN RN

Sofa Sala Espera

Tabla 27. Equipos.

COMPUTADOR CON IMPRESORA 2
CALCULADORAS 5
TELEFAX 1
TELEFONOS 2
TOTAL EQUIPOS COMPUTACION Y COMUNICACION 10
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3.3.5.3 Recurso de insumos (M. prima, materiales, inventarios, proveedor) por
linea de producto o servicio. Se obtendra a través de los proveedores, la materia
prima necesaria en la produccion de la empresa de asesorias de innovacion de
calzado con la adquisicion de los mejores materiales nacionales, asi mismo estos
insumos estan relacionados con la actividad de la empresa, y entre ellos se
determinan que son insumos directos como aplicativos para creacion de disefios,
software grafico; también se presentan los indirectos son la instalacion de los

aplicativos y el software.

3.3.6 Analisis de Proveedores. La idea es que la empresa trabaje con
proveedores a nivel local y nacional, ubicados en Bucaramanga y su area
metropolitana, y de otras regiones del pais. Se debe contar con un buen nimero de
proveedores, debido a la variedad de materia prima que se requieren para satisfacer

los gustos de los clientes.

Tabla 28. Proveedores para la empresa de Innovacion.

CAPACITACION PARA
INNOVA ASESORIAS DE REALIZAR LOS DISENOS COSTOS UNITARIOS ALTOS
PUBLICIDAD N PARA EL DESARROLLO DEL
VISUAL DISENOS REQUERIDOS POR LOS PRODUCTO
CLIENTES
ACTUALIZACION
ESSI%EELNAODE SERVICIOS TECNOLOGICA'Y DE SE DEBE ACTUALIZAR
TECNOLOGIA E EDUCATIVOS INNOVACION EN CONSTAMENTE EN
INNOVACION CAPACITACIONES AL MATERIA EDUCATIVA
PERSONAL
ORGANIZACION Y PROCESO PARA EL DETECTAR LOS PROCESOS
OSYA ASESORIAS DE DESARROLLO DE LOS PARA SER LA EMPRESA
INNOVACION DISENOS LIDER EN EL MERCADO
SE DEBEN ACTUALIZAR
ASESORIAS EN
INSTALACIONES LOS SOFTWARE CON
ASESOFTWARE TECNOLOGICAS TEAgIN_I(():LA(-)r(IT:/I(C)Z(SDS LICENCIAS PARA EVITAR
SANCIONES
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A estos proveedores se les hacen los pedidos de acuerdo a un estimativo por
tendencia de facturacion, (Ventas) y el nimero de clientes que vaya manejando la

empresa en el largo plazo.

Una vez identificados los productos, se realizara el acercamiento a los proveedores
que determine el andlisis del proyecto para poder determinar el listado de los

servicios que se deban adquirir para las asesorias de innovaciéon en disefio.

3.3.7 Distribucion de planta. Después de definir la localizacion del proyecto y de
acuerdo a las perspectivas del mercado, es decir, un proyecto cuyo mercado es
prometedor en el espacio y en el tiempo, segun lo presentan las proyecciones de la
oferta y la demanda, debe ser ubicado en un sitio en donde su expansion fisica

corresponda a las expectativas del mercado, de acuerdo a un crecimiento paulatino.

Los planos de expansion fisica, deben ser con referencia a la produccion y al
rendimiento que se tenga en la elaboracion del calzado, para que a largo plazo no

cauce dificultades econdmicas por una decision inicial mal tomada.

Obras civiles. Se debe ubicar la maquinaria en linea, de tal forma que no se tengan
contratiempos en el proceso de fabricacion, se debe tener en cuenta el espacio
suficiente para la ubicacion de la maquinaria y un espacio amplio con sus
respectivos mesones para el escalado, patronaje y corte, se deben construir los
mesones, y por ultimo se debe acondicionar una bodega de almacenamiento con el

calzado terminado y en proceso de envio al cliente.
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Figura 10. Distribucion de la planta.
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Recurso logistico. La empresa contara con la nueva tecnologia, que es la
disposicion de los sistemas de computacion en todas sus areas, que permitan tener
un mayor servicio en cuestiones de facturacién y envios de mercancia. Ademas,
tendra un centro de informacion donde le permita conocer a través de Internet, Fax
y Teléfono todos los detalles que registre o genere una buena comunicacién entre
los clientes locales y nacionales para asi tener un mayor acercamiento y brindar un

mejor servicio.
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Tabla 29. Distribucion de la empresa de asesorias.

AREA ESPACIO
Area de atencion al cliente 9.075 m2
Areas de oficina 60.7 m2
Bodega 4.5 m2
Bafios 7 m2
Pasillo 5.5m2
Parqueadero 9.49 m2
Total &rea de la empresa 96.3 m2
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4. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

El disefio administrativo supone la construccion de una estructura organizada
simple, una filosofia de la organizacion, una funcion financiera y de recursos
humanos, una estructura organica, gestion estratégica, valores corporativos,
descripcion de cargos, estructura organizacional, constitucion legal de la empresa 'y

los estados financieros del proyecto.

La organizacion ya sea para la etapa de instalacion como para la fase de operacion,
corresponde a una estructura que garantice el logro de los objetivos y metas del
area administrativa y operativa y del resto de las areas que la conforman, en
armonia con la naturaleza, el tamafio y complejidad de las necesidades de recursos

humanos, materiales, informéticos y financieros.

4.1 FORMA DE CONSTITUCION

4.1.1 Constitucion juridica. La nueva empresa se constituira como Sociedad
por Acciones Simplificada S.A.S., es el nuevo tipo de sociedad creado por la ley
1258 de 2008, caracterizado por ser una estructura societaria de capital, con
autonomia y tipicidad definida, regulada por normas de caracter dispositivo
gue permiten no sélo una amplia autonomia contractual en el disefio del
contrato social, sino ademas la posibilidad de que los asociados definan las pautas

bajo las cuales han de gobernarse sus relaciones juridicas.
Como requisitos se indican de manera muy somera alguna de las formas mas

frecuentes usadas en la organizacion empresarial y aceptada por la legislacion

colombiana;
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Registro Mercantil (Camara de comercio)
Seguridad Industrial — Licencia de Bomberos
Viabilidad- Licencia de salud y del Medio Ambiente

Matricula de Funcionamiento (Alcaldia)

Como conclusion se identifican los siguientes libros que se requieren para el registro

de una persona natural:

Libro mayor y balance.
Libro diario.

Libro de inventarios y de balances.

4.1.2 Escritura de Constitucién. La escritura de constitucion debe contener los

siguientes aspectos: tipo de sociedad, razén social, domicilio, objeto social, capital

social.

Tipo de Sociedad: el tipo de sociedad a constituir inicialmente es de persona
natural, denominada también empresa de propietario Unico, y representa el
talento humano de la empresa.

Razdn Social: aqui se expresa la denominacién de la empresa, para el caso
del presente modelo, la empresa se denominara disefio de innovacion para
fabrica de calzado, de esta razon social para efectos de la legalizacion de la
empresa se verificard en la caAmara de Comercio para que no exista una
identidad con idéntico nombre.

Domicilio: se describe la direccion del domicilio, pero podra ampliar su
centro de operaciones en la ciudad de Bucaramanga y su area Metropolitana,

incluso en cualquier otra zona o ciudad del pais.
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Objeto Social: la actividad del negocio de calzado es el disefio e innovacion,
incluyendo prototipo de productos.

Capital Social: lo constituyen los aportes que hace el emprendedor o
emprendedores de la empresa, y puede estar representado en dinero en
efectivo, mercancias, maquinaria, equipos de oficina, equipos de tecnologia
y otros bienes que pueda poseer el emprendedor.

Registro Mercantil: el registro mercantil debe ser diligenciado en la Camara
de Comercio durante el primer mes de actividades de la empresa. Para ello
es necesario poseer una copia de la minuta de constitucion de la sociedad o
empresa, luego de constituirse la empresa se haréa la renovacion cada afio
cuyo plazo maximo es en el mes de marzo.

Seguridad industrial: se debe obtener la licencia de Bomberos por ser un
registro previo para cumplir con el funcionamiento de cualquier local
comercial e industrial. Ellos indicaran los sitios de ubicacion de los extintores
necesarios y la sefializacion de las zonas de prevencion y peligro en el area
de produccién.

Licencia de Salud: la licencia o registro de salud se debe tramitar ante la
secretaria de salud y del medio ambiente de la alcaldia de Bucaramanga,
para el presente modelo empresarial quién sera la encargada de expedir el
concepto sanitario segun lo dispuesto en la ley 232 y el decreto presidencial
2150 de 1995, donde se tiene en cuenta la viabilidad del uso del suelo,
intensidad auditiva, horario de trabajo, condiciones de higiene sanitaria y de
seguridad.

Registro o Matricula de Funcionamiento: se debe diligenciar en la alcaldia
del municipio respectivo en este caso se realizara en la ciudad de
Bucaramanga, para ello se requiere de la constancia de inscripcion de
industria y comercio y el concepto favorable del cuerpo de Bomberos y la

licencia de salud.
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4.2 CULTURA ORGANIZACIONAL

Para la operacion del disefio de innovacion de la creacion de empresa de calzado,
gue se supone es una tarea permanente, precisa otro estilo de organizacion que
garantiza la consecucion y de la cual optimiza la utilizacién de los recursos, el
manejo acertado del personal que labora, las relaciones con los clientes y el

cumplimiento del objetivo social de la empresa.

Por lo anterior, exige un andamiaje administrativo acorde con las acciones que
supone la operacion o funcionamiento rutinario de la empresa, para clarificar mejor
los aspectos administrativos del proyecto, nos permitimos presentar con algun grado
de detalle las diferentes funciones propias de una empresa de calzado, que servira,
como punto de referencia, Gtil en el disefio administrativo de propuestas de

inversion.

4.2.1 Visiéon. La empresa de disefio de innovacion de calzado, sera en el afio 2022,
la empresa lider en el municipio de Bucaramanga y su area metropolitana, en la
innovacion de productos en el procesamiento de calzado, con el mejor talento
humano, personal capacitado, con la tecnologia necesaria que garantice la calidad,

eficiencia y rentabilidad, cumpliendo con las normas de calidad nacional.

4.2.1 Misién. La empresa de disefio de innovacion de calzado, tiene como mision,
producir y comercializar zapatos, con el fin de satisfacer las necesidades de sus
clientes, mediante el uso racional y eficiente de los recursos, tecnologia adecuada
y la provision oportuna de productos de alta calidad a través de la venta
personalizada (productor - consumidor) y la practica de principios corporativos para

bien de nuestros clientes, proveedores y empleados.

98



4.2.2 Objetivos. Innovacion de Calzado Santiago implementara sus objetivos, para
cumplir con las metas a corto y largo plazo, donde lo fundamental es el
posicionamiento en el mercado del calzado elaborado por los internos del penal de

la ciudad, logrando la satisfaccion del cliente interno y externo.

e Constituir legalmente la empresa, cumpliendo con los requisitos legales
vigentes de la ley colombiana.

e Establecer estrategias que permitan una buena distribucion vy
comercializacion de los productos de la empresa.

e Satisfacer las necesidades de todos los clientes, internos y externos, para
gue el consumidor final se sienta satisfecho del producto que ha adquirido.

e Mantener siempre un ambiente de trabajo armonioso, donde prime los
derechos de los trabajadores y de los clientes, prestando un servicio

responsable y con ética.

4.2.3 Politicas (personal, compras, ventas)

4.2.3.1 Politicas de personal. Se contratara personal capacitado y con
experiencia; para incorporar al personal a la comercializadora, se tendran en cuenta

los siguientes pasos:

e Publicar en internet o el periddico local sobre las vacantes que haya en la
empresa, indicando el perfil, afios de experiencia y salario.

e Recepcion de las hojas de vida y seleccién de las mismas de acuerdo al perfil
requerido.

e Llamar a todo el personal de las hojas de vida seleccionados, para entrevista
y pruebas psicotécnicas y de conocimiento.

e Verificar referencias y realizar la revision de las pruebas realizadas.
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Del personal que obtuvo mejores resultados en las pruebas, llamar para la
entrevista definitiva se elige la persona a contratar y se comienza los tramites
para la firma del contrato y sus respectivas afiliaciones de ley.

Los contratos seran a término fijo, por un tiempo de dos meses, que es el
periodo de prueba, y si la persona contratada cumple con las expectativas
requeridas por la comercializadora, el contrato serd renovado, esta vez por
un periodo de un afo.

Todo el personal que laboren el tiempo ordinario sera contratado bajo estas
condiciones laborales.

El contrato del contador ser& por honorarios, debido a que no se requiere de
Sus servicios en forma permanente.

El recurso humano de la empresa debera distinguirse por su excelencia al
momento de ofrecer y prestar el servicio, atencion, cortesia, amabilidad,
eficiencia y eficacia y una muy buena presentacion.

El horario establecido para desempefar labores es de lunes a viernes de
8:00 a.m.y 2:00 p.m. — 6: 00 p.m., los sdbados de 8:30 a.m. — 12: 00 m.

4.2.3.2 Politicas de compras. EIl gerente es el encargado de decidir y realizar

todas las compras de la comercializadora, para su nhormal funcionamiento.

Debe escoger el proveedor que mejor producto y precio le ofrezca en cuanto a los

insumos normales de funcionamiento, para el suministro de calzado solo se tendra

el centro penitenciario de la ciudad, objeto de este proyecto.

El también establecera la forma de pago a cada, para cada uno de los proveedores

y dependiendo de las politicas y el flujo de dinero en la comercializadora.

Cuando se hayan concretado todos los anteriores procedimientos, se enviara la

orden de compra y las salidas de dinero y confirmar el envio de las compras.
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4.2.3.3. Politicas de ventas. Innovacion de Calzado Santiago., Se destacara no
por ventas en vitrinas o mostradores sino por las asesorias ofrecidas mediante los
diferentes tipos de lanzamiento de la empresa descritos anteriormente; asi mismo
los contratos de venta seran firmados mediante documento establecido

comercialmente.

Contara con un asesor comercial que se desplazara hasta las empresas que se

dediquen a la venta y produccion de calzado.

Para los clientes minorista, la politica de pago es de contado, y para los mayoristas

a crédito no mayor a 15 dias.

4.3 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

El organigrama de la empresa, permite apreciar los niveles jerarquicos proyectados.

4.3.1 Organigrama. El organigrama es de suma importancia, pues en él se
certifican los niveles existentes de la empresa y la posicidbn que ocupa cada cargo
dentro de la organizacién, ademas constituye la base del manual de funciones
porque proporciona informacion sobre las lineas de autoridad y la seccion al que
pertenece cada cargo, ademas, se quiere mantener un contacto muy directo con las
personas, para realizar el trabajo con conocimiento, con esfuerzo y con espiritu

emprendedor a lo largo de la aventura empresarial.
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Figura 11. Organigrama de la Empresa de disefio de innovacién de calzado.

GERENTE 4 CONTADOR

SERVICIOS

DISENADOR SECRETARIA GENERALES

El organigrama muestra un modelo de estructura piramidal, la cual se distingue
entre lineas ejecutivas y funcionales. Como propuesta para el proyecto o estudio de

factibilidad, solo va a contar con 5 empleados (al principio) en el area administrativa.

4.3.2 Descripcion y perfil de cargos. Es basica en el desarrollo de las operaciones
de la empresa, por ello, su configuracion sera de indole formal, es decir, que se
tendran en cuenta factores de la division del trabajo, la jerarquia de los niveles
dentro de la empresa, la autoridad y la responsabilidad entre otros aspectos. Para
lograr configurar un desarrollo general del area administrativa, se debe establecer

los siguientes puntos:

e Cual es el personal requerido para la empresa de acuerdo con su tamafo.

e Descripcion de los cargos necesarios, teniendo en cuenta las funciones del
cargo requerido.

e Formalizar las especificaciones del cargo para tener los pardmetros de
seleccion del personal que cumpla con todos los requisitos exigidos por la

empresa de calzado de dotaciones clinicas y hospitalarias.
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La empresa de disefio de innovacion, relacionara el personal que se considere

necesario para desarrollar las actividades.

El personal requerido para el funcionamiento de la empresa es el siguiente:

e Un gerente.

e Una secretaria.

e Un contador.

¢ Una empleada de Servicios Generales.

e Un Disefiador.

Para dar cumplimiento con los objetivos propuestos por la empresa de disefio de
innovacion, se estableceran funciones, requerimientos o especificaciones del cargo,
definiendo las lineas de autoridad y el area al cual pertenece cada cargo. Para el
requerimiento de la planta de personal, se debe tener en cuenta los formatos sobre
la descripcion de las funciones de cada uno de los cargos, lo mismo que las
especificaciones dadas para el formato, donde se detalla la habilidad, la

responsabilidad, el esfuerzo y las condiciones del cargo a proveer.

4.3.2.1 Perfil de cargos. Para este punto se aclara que se hace referencia a la
descripcion de los cargos, funciones principales, perfiles laborales y requisitos para
el cargo.
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Tabla 30. Funciones del cargo de Gerente.

DESCRIPCION DEL CARGO

Nombre del Cargo: GERENTE Fecha:

Division: ADMINISTRACION Cargo Jefe Inmediato: GERENTE

N° de cargos iguales: 0 Cargos que Supervisa: Secretaria, Contador,
empleada servicios generales y disefiador.

Funcién Principal: Establecer politicas que regiran la empresa, desarrollar estrategias a corto,

mediano y largo plazo.

FUNCIONES:
o Dirigir actividades de mercadeo, produccion y finanzas de la empresa.
e Ser el representante legal de la empresa para aspectos legales, juridicos y financieros.
e Establecer politicas por las cuales se regira la empresa.
e Formular objetivos y metas a corto, mediano y largo plazo.
o Desarrollar planes, estrategias y programas para el logro de los objetivos.
e Tomar medidas correctivas necesarias con respecto al personal en situaciones
administrativas que lo requieren.
e Debe comunicar las decisiones y el desempefio de la empresa a los miembros de la

organizacion.

Vo. Bo. Empleado Vo. Bo. Jefe Inmediato V°B° Analista
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Tabla 31. Especificaciones del cargo de Gerente.

Nombre del Cargo: GERENTE Cdbdigo:01

Fecha:

Division: ADMINISTRATIVA

Departamento: ADMINISTRATIVO

generales y disefiador

Supervisa: Secretaria, Contador, empleada servicios

Cargo Jefe Inmediato: gerente

Habilidad

EDUCACION: Profesional en Administracion de Empresas y/o

Profesional en Gestiéon Empresarial.
ENTRENAMIENTO: Permanente
HAB/MENTAL: MAXIMA.

Responsabilidad

SUPERVISION: AUDITOR

CONTRATOS: MAXIMA RESPONSABILIDAD
MATERIALES: NORMAL

DINEROS: NORMAL

Esfuerzo

MENTAL: MAXIMA
VISUAL: MAXIMA
FISICO: MAXIMA

Condiciones

MEDIO AMBIENTE: BUENAS CONDICIONES

RIESGOS: Ergondémicos, sociales

OBSERVACIONES:
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Tabla 32. Funciones del cargo Secretaria.

Nombre del Cargo:
Secretaria

Fecha:

Divisién: Administrativa

Cargo Jefe Inmediato: GERENTE

N° De Cargos lguales: 0

Cargos que Supervisa: Ninguno

Funcion Principal: Elaborar los registros contables y los comprobantes de

ingresos y egresos de la empresa.

FUNCIONES:

e Elaborar los registros contables en sus respectivos libros contables

basicos.

e Elaborar los comprobantes de ingresos y egresos.

e Enviar recibir y archivar los documentos.

e Mantener al dia el informe diario de caja y demas documentos.

e Atender a los clientes y elaborar la facturacion.

e Diligenciar los cobros de cartera, registro de entradas y salidas de dinero

gue tengan que ver con la actividad de la empresa.

V°B° EMPLEADO

V°B° JEFE INMEDIATO

V°B° ANALISTA

106



Tabla 33. Especificaciones del cargo Secretaria Auxiliar Contable.

Nombre Del Cargo:
Secretaria

Cdodigo: 02 Fecha:

Division: Administrativa

Departamento: Contabilidad y Archivo

Supervisa A: Ninguno

Cargo Jefe Inmediato: Gerente

Habilidad

Educacion: Secretaria

Experiencia: Un afo (Secretaria y de apoyo
administrativo).

Entrenamiento: Permanente

Habilidad Mental: Maxima.

Responsabilidad

Supervision: Ninguno
Contratos: Maxima
Materiales: Maxima

Dineros: Caja Menor

Esfuerzo

Mental: Maxima
Visual: Maxima

Fisico: Normal

Condiciones

Medio Ambiente: Buenas Condiciones

Riesgo: Ergonémicos, ambientales, sociales

OBSERVACIONES:
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Tabla 34. Funciones del cargo de Contador.

Nombre del Cargo: CONTADOR Fecha:
Division: Administrativa Cargo Jefe Inmediato: GERENTE
N° DE CARGOS IGUALES: 0 Cargo que Supervisa: ninguno

Funcion Principal: Elaborar los documentos legales vy fiscales exigidos por la
Camara de Comercio y la direccion de Impuestos Nacionales.
FUNCIONES:

e Asesorar ala empresa en aspectos legales y fiscales, para que la empresa
cumpla con la documentacion exigida por la Camara de Comercio y la
Direccion de Impuestos Nacionales.

e Elaborar y presentar los Estados Financieros de la empresa.

e Dirigir la gestion del Auxiliar Contable, orientando y controlando sus
actividades.

e Presentar informes a la gerencia sobre el desempefio econémico de la
empresa.

e Vigilar el manejo contable de la empresa y velar por el rendimiento del

patrimonio de la empresa.

Vo. Bo. Empleado Vo. Bo. Jefe Inmediato V°B° Analista
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Tabla 35. Especificaciones del cargo de Contador.

Nombre del Cargo: | Cddigo:03 Fecha:

CONTADOR

Division: Administrativa Departamento: Contabilidad
Supervisa A: ninguno Cargo Jefe Inmediato: GERENTE
Habilidad Educacion: Profesional en Contaduria.

Experiencia: Un afio en el éarea
contable

Entrenamiento: Permanente
Hab/Mental: Maxima.
Responsabilidad Supervisor: AUXILIAR CONTABLE
Contratos: NORMAL.

Materiales: NORMAL

Dineros: NORMAL

Esfuerzo Mental: Maxima.
Visual: Maxima.

Fisico: Maxima.

Condiciones Medio Ambiente: Buenas
Condiciones.
Riesgos: Ergondmicos, ambientales,

sociales y de seguridad

Observaciones:
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Tabla 36. Funciones del cargo de Servicios Generales.

Nombre del Cargo: Servicios Generales Fecha:

Nivel: Operativo

Division: Administrativa

N° DE CARGOS IGUALES: 0

Cargo que Supervisa: Ninguno.

dependencias de la empresa.

Funcién Principal: Mantener en 6ptimas condiciones de aseo cada una de las

FUNCIONES:

asignadas.

Preparar y servir las bebidas para cada una de las dependencias.
Mantener limpias las areas humedas de la empresa.

Realizar el barrido y limpieza de bafios, oficinas y el &rea de produccion.
Y todas las demas funciones, que por la naturaleza de su cargo le sean

Vo. Bo. Empleado

Vo. Bo. Jefe Inmediato

V°B° Analista

Tabla 37. Especificaciones del cargo de Servicios Generales

Nombre del Cargo: Servicios Generales

Cédigo:05

Division: Administrativa

Nivel: Operativo

Cargos que Supervisa: Ninguno

Cargo Jefe Inmediato: Gerente

Habilidad

Educacién: Bachiller
Experiencia: Un afio
Entrenamiento: Permanente
Habilidad Mental: Maxima

Responsabilidad

Supervisor: Ninguna
Contratos: Ninguna.
Materiales: Maxima
Dineros: No maneja

Esfuerzo

Mental: Maxima.
Visual: Maxima.
Fisico: Normal

Condiciones

Medio Ambiente: Buenas Condiciones

Riesgos: ergondmicos, sociales y locales

Observaciones:
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Tabla 38. Funciones cargo del Disenador.

Nombre del Cargo: Disefador Fecha:
Nivel: Profesional Division: Administrativa
N° DE CARGOS IGUALES: 0 Cargo que Supervisa: ninguno

Funcién Principal:
Realizar los disefios, prototipos si se requiere para las asesorias de innovacion
de la empresa Innovacion de Calzado Santiago.

FUNCIONES:

e Elaborar los bocetos de muestra para las empresas de acuerdo a los
pedidos aprobados por la gerencia.

e Verificar la elaboracion de los disefios para entregar al cliente

e Presentar ala gerencia la programacion de las asesorias para la captacion
de disefios mediante lo establecido en el programa de estrategias de
cumplimiento de asesorias.

e Atender oportunamente el requerimiento de las solicitudes por parte de las
empresas y el mercado objetivo.

Vo. Bo. Empleado Vo. Bo. Jefe Inmediato V°B° Analista

4.3.3 Asignacion salarial. Estas asignaciones se realizaran quincenalmente, el
cual este periodo estara comprendido con un salario minimo legal vigente y sera
incrementado dependiendo del alza que se realice cada afio, asi mismo sera

aumentado segun la jerarquia establecida dentro del organigrama de la compafiia.
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El pago de los sueldos se realizara quincenalmente, el cual estaréa comprendido en
una escala que comenzara con un salario minimo legal vigente mensual y se ira

incrementando de acuerdo a la jerarquia y responsabilidad del cargo.

Tabla 39. Asignacion salarial.

GERENTE $ 1.600.000 INDEFINIDO
SECRETARIA $828.116 INDEFINIDO
CONTADOR $ 250.000 HONORARIOS
SERVICIOS GENERALES $828.116 INDEFINIDO
DISENADOR $ 700.000 HONORARIOS

Tabla 40. Prestaciones sociales.

Cesantias 8.33% 8.33%
Int Cesantias 1% 1%
Prima de Servicios 8.33% 8.33%
Vacaciones 4,17% 4,17%
Salud 0.00% 4% 4%
Pension 12% 4% 16%
Caja de Compensacién 1% 1%
Riesgos Laborales 0.52% 0.52%
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5. ESTUDIO FINANCIERO

El presente estudio tiene por objetivo hacer una presentacion amplia de los

elementos que participan en la estructuracion financiera del proyecto a saber: las

inversiones necesarias para su funcionamiento, los costos que se incurren en la

elaboracion y el proceso y la financiacién de cada uno de los insumos y la materia

prima para las asesorias de innovacién de calzado. El ingreso derivado de las

ventas estimadas de los productos de calzado; en cada uno de los periodos que

comprometen el horizonte del proyecto.

5.1 INVERSIONES

5.1.1 Inversion Fija.

5.1.1.1 Muebles y enseres. Esta conformado por los muebles y enseres que se

van adquirir para la adecuacién de la empresa y su buen funcionamiento.

Tabla 41. Muebles y enseres.
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ARTICULO CANTIDAD VALOR UNIT VALOR TOTAL
Mesén para el disefiador 1 400.000 400.000
Archivadores 3 200.000 600.000




Tabla 42. Muebles y Enseres de Oficina.

ARTICULO CANTIDAD VALOR UNIT VALOR TOTAL
Escritorio 2 550.000 1.100.000
Silla Gerencia 1 320.000 320.000
Silla Ergondmica Oficina 4 120.000 480.000
Vitrina Exhibidora 2 190.000 380.000
Repisa Exhibidora 2 320.000 640.000
Archivador 1 350.000 350.000
Soféa para Sala 3 700.000 2.100.000

5.1.1.2 Equipo de oficina. Son los equipos que se requieren para el
funcionamiento del area administrativa de la empresa y de esta manera poder

cumplir con los objetivos de entrega oportuna a los clientes.

Tabla 43. Equipos de Oficina.
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ARTICULO CANTIDAD VALOR UNIT VALOR TOTAL
Computador con impresora 5 1.450.000 7.250.000
Calculadoras 5 60.000 300.000
telefax 2 350.000 700.000
teléfonos 2 70.000 140.000
Televisor 3 1.400.000 4.200.000
Extintor 2 150.000 300.000
Botiquin 1 70.000 70.000
Purificador de Agua 2 180.000 360.000




5.1.1.3 Herramientas.

Tabla 44. Programas Contables y Financieros, Software.

ARTICULO CANTIDAD VALOR UNIT VALOR TOTAL
programas contables 1 2.250.000 2.250.000
software para disefio 2 2.000.000 4.000.000

5.1.1.4 Total de inversiodn fija.

Tabla 45. Resumen de la inversion fija.

CONCEPTO VALOR
Muebles y Enseres 6.370.000
Equipo de Oficina 13.320.000
Herramientas 6.250.000

5.1.2 Inversion diferida. Esta inversion se realizara identificando los servicios
necesarios para el funcionamiento de la creacién de la empresa de disefio en

innovacion para las empresas de calzado.

Tabla 46. Inversion diferida.

TIPO DE INVERSION VALOR
Licencia de funcionamiento 400.000
Escritura de Constitucion 520.000
Adecuaciones Locativas 5.000.000
Registro en la Camara de Comercio 500.000
Industria y Comercio 737.000
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TIPO DE INVERSION VALOR
Lanzamiento 4.150.000
1.000.000

Otros Imprevistos

5.1.3 Inversién de capital de trabajo. Esté representado por el capital necesario
para desarrollar la actividad de la empresa, estrategias econdmicas que permitan

tener una base permanente para evitar liquidez o utilidades negativas.

5.1.3.1 Costos de produccién. Conformado por la materia prima, mano de obra
directa e indirecta.
Materias primas: son los insumos que se utilizan directamente en el proceso de la

empresa, en este caso las asesorias de innovacion de calzado.

Tabla 47. Insumos directos.

CANTIDAD VALOR TOTAL
ARTICULO UNIDAD ANUAL VALOR UNIT ANUAL
Papel RESMAS 1500 5.500 8.250.000

Mano de Obra Directa: son los costos por concepto de sueldos y prestaciones

sociales de la empresa.
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Tabla 48. Mano de Obra Directa.

DETALLE VALOR MES VALOR ANO

SALARIO BASE 3.600.000 43.200.000
AUXILIO TRANSPORTE 222.000 2.664.000
CESANTIAS 318.373 3.820.471
INT CESANTIAS 38.205 458.457

PRIMA DE SERVICIOS 318.373 3.820.471
VACACIONES 66.667 800.000

PENSION 432.000 5.184.000
CAJA COMPENSACION 144.000 1.728.000
RIESGOS 18.792 225.504

Costos indirectos de fabricacion: estos son presupuestados por los insumos
indirectos las depreciaciones de los activos operativos, y otros costos de insumos

para el desarrollo de la actividad de la empresa.

Tabla 49. Insumos Indirectos.

CANTIDAD VALOR VALOR TOTAL

ARTICULO UNIDAD ANUAL UNIT ANUAL

grapadoras Grapadora 20 12.500 250.000
especial

'apc';izseesﬁ%ara punta para disefio 100 15.200 1.520.000

Tabla 50. Depreciaciones de activos operativos.

ACTIVO VALOR |VIDA UTIL | DEPRECIACION ANUAL | VALOR SALVAMENTO
Muebles y Enseres | 1.000.000 10 100.000 500.000
Herramientas 6.250.000 10 625.000 3.125.000
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Tabla 51. Mano de Obra Indirecta.

CONCEPTO

VALOR MES

VALOR ANO

700.000

8.400.000

HONORARIOS DISENADOR

Tabla 52. Total de costos indirectos de fabricacion.

CONCEPTO VALOR MES VALOR ANO
INSUMOS INDIRECTOS 147.500 1.770.000
DEPRECIACION 60.417 725.000
MANO DE OBRA INDIRECTA 700.000 8.400.000

h

Total de costos de produccién y/o del servicio: es el resultado de los tres

factores o elementos importantes del costo.

Tabla 53. Total de costos de servicio.

CONCEPTO VALOR MES VALOR ANO
Insumos Directos 1.357.340 16.288.076
Mano de Obra Directa 5.158.409 61.900.903

907.917 10.895.000

Costos Indirectos Fabricacién

5.1.3.2 Gastos de administracion y ventas. En este punto se tendra en cuenta el
resumen de los gastos de ndmina de los administrativos, la depreciacién de los

activos administrativos, de servicios y de mas gastos.
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Tabla 54. Némina administrativa.

DETALLE VALOR MES VALOR ANO
SALARIO BASE 3.256.232 39.074.784
AUXILIO TRANSPORTE 74.000 888.000
CESANTIAS 23.117 277.408
INT CESANTIAS 2.774 33.289
PRIMA DE SERVICIOS 23.117 277.408
VACACIONES 31.067 372.801
PENSION 3.907 46.890
CAJA COMPENSACION 434 5.210
RIESGOS 74 887

Tabla 55. Depreciacion activos administrativos y de ventas.

ACTIVO VALOR | VIDA UTIL | DEPRECIACION ANUAL | VALOR SALVAMENTO
Muebles y Enseres | 5.370.000 10 537.000 2.685.000
Equipo de Oficina | 13.320.000 5 2.664.000

Tabla 56. Total de gastos de administracion y de ventas.

CONCEPTO VALOR MES VALOR ANO
Nomina ADM Y VTAS 3.414.723 40.976.678
Arriendo 6.500.000 78.000.000
Seguro Todo Riesgo 125.000 1.500.000
teléfono Fijo e Internet 120.000 1.440.000
Depreciacion Activos Administrativos y Ventas 266.750 3.201.000
Amortizacidn de Diferidos 205.117 2.461.400
Publicidad de Operacidén 388.333 4.660.000
Honorarios Contador 250.000 3.000.000
Papeleria 108.000 1.296.000
Elementos de Aseo y Cafeteria 45.000 540.000

Diversos 42.500 510.000
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5.1.3.3 Gastos Financieros (intereses). Se solicitar4 un préstamo bancario por
$15.000.000 a 12 meses, con una tasa del 2% mensual. A continuacién, se
relaciona la amortizacion del préstamo, donde se evidencian los gastos financieros

para el tiempo de duracion del crédito.

Tabla 57. Gastos Financieros.

SALDO ABONO A
CUOTAS INICIAL CAPITAL INTERESES | SALDO FINAL VR CUOTA
1 15.000.000 1.250.000 314.850 13.750.000 1.564.850
2 13.750.000 1.250.000 288.613 12.500.000 1.538.613
3 12.500.000 1.250.000 262.375 11.250.000 1.512.375
4 11.250.000 1.250.000 236.138 10.000.000 1.486.138
5 10.000.000 1.250.000 209.900 8.750.000 1.459.900
6 8.750.000 1.250.000 183.663 7.500.000 1.433.663
7 7.500.000 1.250.000 157.425 6.250.000 1.407.425
8 6.250.000 1.250.000 131.188 5.000.000 1.381.188
9 5.000.000 1.250.000 104.950 3.750.000 1.354.950
10 3.750.000 1.250.000 78.713 2.500.000 1.328.713
11 2.500.000 1.250.000 52.475 1.250.000 1.302.475
12 1.250.000 1.250.000 26.238 - 1.276.238

5.1.3.4 Total capital de trabajo. Inversidon que debe aportarse para el inicio de las

actividades de la empresa Innovacion de Calzado Santiago.

Tabla 58. Total Capital de Trabajo.

CONCEPTO VALOR MES
Costos de Produccién 7.423.665
Gastos de Administracion y Ventas 11.465.423
Gastos Financieros 314.850
Menos Depreciaciones - 327.167
Menos Amortizaciones - 205.117

120



5.1.4 Inversién Total. Inversion representada por la fija, diferida y capital de
trabajo.

Tabla 59. Inversién Total.

CONCEPTO VALOR

Inversion Fija 25.940.000
Inversion Diferida 12.307.000
Capital de Trabajo 18.671.655

5.1.5 Fuentes de Financiacién. La empresa Innovacion de Calzado Santiago, sera

financiada por crédito bancario y los socios.

Tabla 60. Fuentes de Financiacion.

CONCEPTO VALOR %
Aportes Sociales 51.918.655 91%
Préstamos Bancarios 5.000.000 9%
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5.2 COSTOS Y GASTOS

5.2.1 Costos y gastos fijos. Estos se definen como los costos y gastos que
permanecen por un periodo determinado en la empresa, sin tener en cuenta el

volumen de servicios.

Tabla 61. Costos y gastos fijos.

CONCEPTO VALOR ANO
Nomina ADM Y VTAS 26.976.678
Arriendo 78.000.000
Seguro Todo Riesgo 1.500.000
teléfono Fijo e Internet 1.440.000
Depreciacién Activos Administrativos 3.201.000
Publicidad de Operacién 4.660.000
Honorarios Contador 3.000.000
Depreciacion Activos Operativos 725.000
Amortizacion Diferidos 2.461.400
Honorarios Disefiador 8.400.000
Papeleria 1.296.000
Elementos de Aseo y Cafeteria 540.000
Diversos 510.000

5.2.2 Costos y gastos variables. Son los que dependen de la capacidad utilizada

por afo.

Tabla 62. Costos y Gastos Variables.

CONCEPTO VALOR ANO
Mano de Obra Directa 47.900.903
Insumos Directos 16.288.076
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CONCEPTO

VALOR ANO

Insumos Indirectos

1.770.000

5.2.3 Costo y Gasto Total Unitario. Este se calcula para cada asesoria de

innovacion de disefios para las empresas de calzado.

Tabla 63. Costos y Gastos Total Unitario.

COSTO UNITARIO

Costos Fijos Unitarios

132.710

Costos variables unitarios

65.959

5.3 PRECIO DE VENTA

Este precio se calcula con base en los costos hallados mediante la investigacion de

la demanda, pero teniendo en cuenta que el producto y servicio son totalmente

diferentes, de esta manera se evidencia el precio de venta calculado.

Para la empresa, se calculd de la siguiente manera:

Precio de venta = costo operativo unitario / (1 — margen de contribucion)

PRECIO DE VENTA

TOTAL COSTO  UNITARIO/1-
MARGEN UTILIDAD

TOTAL COSTO UNITARIO
1-0,1

margen
utilidad

198.669

1-0,1
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5.4 PROYECCIONES FINANCIERAS

5.4.1 Ingresos. Los ingresos son provenientes de las asesorias para el mercado

objetivo.

Tabla 64. Ingresos.

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Capacidad Utilizada 964 1.051 1.139 1.226 1.314
Precio de venta 220.743 220.743 220.743 220.743 220.743

5.4.2 Egresos. Estos egresos se determinaran en el proceso a desarrollar mediante

las estrategias implementadas en el estudio técnico y financiero. Asi mismo, la

proyeccion representa una vision de los recursos para el desarrollo de la actividad.

Tabla 65. Egresos.

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Nom'\'/’Ta A/;DM Y 26.976.678 | 26.976.678 | 26.976.678 | 26.976.678 | 26.976.678
Mag?r:itgbra 47.900.903 | 47.900.903 | 47.900.903 | 47.900.903 | 47.900.903

Arriendo 78.000.000 | 78.000.000 | 78.000.000 | 78.000.000 | 78.000.000
SegR‘;thgdo 1.500.000 | 1.500.000 | 1.500.000 | 1.500.000 | 1.500.000
telefono Fijoe | 110000 | 1.440.000 | 1.440.000 | 1.440.000 | 1.440.000
Internet
Publicidad de | )« 000 | 4.660.000 | 4.660.000 | 4.660.000 | 4.660.000
Operacion
Honorarios | 3 435 000 | 3.000.000 | 3.000.000 | 3.000.000 | 3.000.000
Contador
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CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Honorarios | ¢ 100000 | 9.163.636 | 9.927.273 | 10.690.909 | 11.454.545
Disenador
Insumos 16.288.076 | 17.768.810 | 19.249.544 | 20.730.279 | 22.211.013
Directos
Insumos 1.770.000 | 1.930.909 | 2.091.818 | 2.252.727 | 2.413.636
Indirectos
Papeleria 1.296.000 | 1.296.000 | 1.296.000 | 1.296.000 | 1.296.000
Elementos de
Aseoy 540.000 540.000 540.000 540.000 540.000
Cafeteria
Diversos 510.000 510.000 510.000 510.000 510.000
Gastos 2.046.525 ] ] ] ]
Financieros
Abono Capital
e 5.000.000 ; ; ; ]
Capacidad 964 1.051 1.139 1.226 1.314
Utilizada
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5.5 ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS A 5 ANOS

5.5.1 Estado de Resultados Proyectados a 5 afios. Se describen de la siguiente

manera.

Tabla 66. Estado de Resultados proyectados a 5 afios.
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CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos 212.708.337 |232.045.458 | 251.382.580 | 270.719.701 | 290.056.823
Me”ci/sei‘:ios de 75.083.979 | 77.489.259 | 79.894.538 | 82.299.818 | 84.705.097
Utilidad Bruta 137.624.358 |154.556.200 | 171.488.042 | 188.419.884 | 205.351.725
Menos Gastosde | 3 coc 076 | 137.585.078 | 137.585.078 | 137.585.078 | 137.585.078
Administracion
Utilidad Operativa 39.280 16.971.122 | 33.902.964 | 50.834.806 | 67.766.648
Menos Gastos 2.046.525 . . . .
Financieros
Utilidad Antesde | 0 515 | 16.971.122 | 33.902.964 | 50.834.806 | 67.766.648
Impuestos
| R
mp“e?;:;j enta | 662.391 | 5.600.470 | 11.187.978 | 16.775.486 | 22.362.994
Utilidad Neta | -  1.344.854 | 11.370.652 | 22.714.986 | 34.059.320 | 45.403.654
Reserva Legal (10%) | - 134.485 | 1.137.065 | 2.271.499 | 3.405.932 | 4.540.365




5.5.2 Flujo de Caja Proyectado. Para construir el flujo de caja depende de las
distintas etapas del proceso: recursos monetarios que invertidos se convierten en
activos fijos (maquinaria y equipo, muebles y enseres, equipos de oficina,
comunicacion, y el software), estos activos a través del proceso de producciéon y
combinados adecuadamente con ciertos insumos (gastos indirectos de fabricacion,
compra de materia prima, mano de obra directa e indirecta, gastos administrativos
y de ventas, gastos diferidos, impuestos de renta y complementarios) producen
ciertos bienes o servicios que al ser vendidos como producto, generan unos
ingresos por las ventas y que junto a las salidas de efectivo, nos da como resultado

el flujo neto del periodo.

Tabla 67. Flujo de Caja Proyectado.

CONCEPTO | ANoo | ANO1 | ANO2 | ARO3 | ANO4 | ANOS
INGRESOS
Capital Social 51.918.655 - - - - -
Préstamo Bancario 5.000.000 - - - - -
Ingresos por Ventas 212.708.337 | 232.045.458 251.382.580 | 270.719.701 | 290.056.823
TOTAL INGRESOS 56.918.655 | 212.708.337 | 232.045.458 | 251.382.580 | 270.719.701 | 290.056.823
EGRESOS
Activos Fijos 25.940.000 - - - - -
Activos Diferidos 12.307.000 - - - - -
Egresos Proyectados - 199.328.182 194.686.936 197.092.216 | 199.497.496 | 201.902.775
Impuesto de Renta (33%) - - - 662.391 | 5.600.470 11.187.978 | 16.775.486
TOTAL EGRESOS 38.247.000 | 199.328.182 | 194.024.546 | 202.692.686 | 210.685.474 | 218.678.261
INGRESOS MENOS EGRESOS 18.671.655 | 13.380.155 38.020.913 48.689.894 | 60.034.228 | 71.378.562
Recuperacion Capital de Trabajo - - - - - 18.671.655
Valor de Salvamento - - - - 6.310.000
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5.5.3 Balance General Inicial y proyectado. Documento contable que informa a
la empresa, una fecha determinada de la situacion financiera, presentando en forma
clara el valor de sus propiedades, derechos y obligaciones, en el que incluye el
activo, el pasivo y el patrimonio; debe haber un equilibrio en el total de los activos y

debe siempre balancear con el total de los pasivos y patrimonio.
Sumado el Activo Corriente mas el Activo No Corriente y los diferidos, obtenemos

el Activo Total; para realizar el equilibrio se suma el Pasivo Total con el Patrimonio,

obteniéndose el balance General Inicial del ejercicio.

Tabla 68. Balance General Inicial y Proyectado.

CONCEPTO ANOO [ ANO1 ANO 2 ANO3 | ANO4 | ANOS5
ACTIVOS
Activo Corriente
Caja 18.671.655 32.051.810 70.072.722 118.762.616 | 178.796.844 | 250.175.405
Bancos
Total Activo Corriente 18.671.655 32.051.810 70.072.722 118.762.616 | 178.796.844 | 250.175.405
Activos Fijos
Muebles y Enseres 6.370.000 6.370.000 6.370.000 6.370.000 6.370.000 6.370.000
Equipo de Oficina 13.320.000 13.320.000 13.320.000 13.320.000 | 13.320.000 | 13.320.000
Herramientas 6.250.000 6.250.000 6.250.000 6.250.000 6.250.000 6.250.000
Menos Depreciacion Acumulada - 3.926.000 7.852.000 11.778.000 | 15.704.000 | 19.630.000
Total Activos fijos 25.940.000 22.014.000 18.088.000 14.162.000 | 10.236.000 6.310.000
Activos Diferidos 12.307.000 12.307.000 12.307.000 12.307.000 | 12.307.000 | 12.307.000
Amortizacion Acumulada - 2.461.400 4.922.800 7.384.200 9.845.600 12.307.000
Total Activos Diferidos 12.307.000 9.845.600 7.384.200 4.922.800 2.461.400 -
PASIVOS
Pasivos Corrientes
Impuesto de Renta - 662.391 5.600.470 11.187.978 | 16.775.486 | 22.362.994
Obligaciones a Corto Plazo 5.000.000 - - - - -
Total Pasivos Corrientes 5.000.000 662.391 5.600.470 11.187.978 | 16.775.486 | 22.362.994
PATRIMONIO
Capital Social 51.918.655 51.918.655 51.918.655 51.918.655 | 51.918.655 | 51.918.655
Reserva Legal Acumulada - 134.485 1.137.065 2.271.499 3.405.932 4.540.365
Utilidades Ejercicios Anteriores - 1.210.369 | 10.160.283 | 32.875.269 | 66.934.589
Utilidad Ejercicio Actual 1.210.369 11.370.652 22.714.986 | 34.059.320 | 45.403.654
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6. EVALUACION DEL PROYECTO

6.1 EVALUACION SOCIAL Y LOS ASPECTOS CLAVES DE LA
RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL

El proyecto desde el punto de vista social es aceptable porque:

Esta dirigido a satisfacer necesidades de los clientes, dentro de un proceso
de desarrollo humano, el cual se puede plantear en dos direcciones: la
primera es tomar el recurso humano existente, actualizarlo y fortalecerlo en
las habilidades y destrezas adquiridas previamente en este tipo de
produccion; la segunda llevarla a la contratacion del recurso humano que se
requiere para poder atender las necesidades de la poblacién, asesorandolo

en sus funciones, actividades y tareas.

El proyecto genera empleo a nivel local, permitiendo asi resolver un problema
social por desempleo en Bucaramanga. Estimar el numero de empleos

directos e indirectos.

Contribuye la empresa al crecimiento de la economia de Bucaramanga y su
area metropolitana, de Santander y del pais, atrayendo clientes en la
elaboracion del producto con excelente calidad y precio. Ahora se puede
registrar el costo de oportunidad por la demanda de produccion,
sobrepasando el limite permisible de materia prima para consumo nacional,
que podria llevar a un incremento en su intercambio comercial, por lo que
este “costo de oportunidad”, corresponde a lo que se denomina “costo
marginal de adquisicién” o “valor de oferta”. Un problema que se plantea
ahora con el TLC aprobado por el congreso de los Estados Unidos con

Colombia.
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6.2 EVALUACION AMBIENTAL

6.2.1 Matriz de evaluacién de impactos (agua, suelo, aire, manejo de desechos,
depreciacion de recursos naturales). En relacién con el impacto ambiental, es

importante tener en cuenta las medidas para no afectar el ambiente.

Aunque en este renglén, no hay efectos contaminantes durante su proceso
productivo, debido a los residuos de tela, hilo, carretes plasticos, en términos de
reproduccion de desechos y del uso indebido de los recursos naturales, extraidos

del medio ambiente en la supervivencia comunitaria.

Gréfica 11. Matriz de Riesgo.

MEDIDAS DE
TRATAMIENTO

RIESGO CAUSAS EFECTOS FRECUENCIA IMPACTO CALIFICACION | EVALUACION
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El proyecto produce impactos positivos por cuanto atiende todas las indicaciones
legales y normativas para su manejo y adecuado funcionamiento, el proyecto
minimiza los efectos nocivos que se causan al medio ambiente, colaborando
efectivamente al evitar nuevas contaminaciones del aire, rios, flora, fauna e inclusive

la de los seres humanos.

Se hara el establecimiento de normas y controles, con el propdsito de conservar por
ley el medio ambiente; se debe aprovechar y diligenciar la calificacion de calidad
ISO 9001:2000, necesario para que se tenga mas confianza en la introduccién de
los productos en el mercado objetivo.

6.2.2 Plan de mitigacion (antes, durante y después del proceso) dentro de un
desarrollo sostenible. El primer paso, en la evaluacion econémica de un proyecto
es la identificacién del impacto sobre cada uno de los elementos de la funcién de

utilidad o bienestar social.

El proyecto supone movilizacion de recursos lo que determina beneficios
econOmicos para las personas comprometidas con el proyecto, 0 sea que su efecto

es positivo como un aporte al bienestar socio econémico.

De la actividad de la produccion de calzado, se van a obtener una gran variedad de
otros productos (nuevos disefios, innovacion, estilos, etc.), debido a su
transformacién, mediante procesos industriales y otros procesos que a su vez van
a pasar al ciclo de consumo nacional. Aqui podemos agrupar a todos los
consumidores nacionales que adquieren productos de calzado con materia prima
que, como tela y otros insumos, se suman a los beneficios recibidos, como si cada
unidad producida generara la misma cantidad de bienestar, independientemente del
nivel socioeconémico de los beneficios, mediante una adecuada asignacion de

recursos econémicos, sin preocuparse del efecto del proyecto sobre agentes
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especificos. Sin embargo, no puede pasar inadvertido el beneficio social del estudio,
ya que, dependiendo de la calidad, en toda la extension de la palabra, reanudara en
la satisfaccion plena de los compradores, mediante la implementacion futura de

otros servicios, en lo que tiene que ver con el disefio de innovacion del calzado.

6.3 EVALUACION FINANCIERA

Se ha efectuado una evaluacion desde el punto de vista financiero. El andlisis
financiero consiste en recopilar los estados financieros estaticos: El flujo de caja 'y
el balance General Proyectado y dinamico como es el Estado de Pérdidas y
Ganancias para comparar y estudiar las relaciones presentadas por las distintas
operaciones de la empresa. El analisis financiero permite determinar la
conveniencia de invertir y de conceder crédito al negocio; asi mismo, el analisis

busca la eficiencia de la administracion de la empresa de calzado.

La evaluacién financiera se realiza para concluir si es viable la puesta en marcha
del proyecto y en qué tiempo se podré recuperar la inversion, asi mismo se obtiene
los resultados para identificar si las utilidades son las que se esperan en la
estrategia comercial.

Para calcular la evaluacion financiera se realiza con la siguiente formula:

TO= [((1+ TES) (1+TR)) -1] x 100

TES: Titulos de tesoreria a 5 afios del Banco de la Republica, 5.77%
TR: Tasa de riesgo = 10%

Luego:
TO=[((1+ 0.0577) (1+0.1)) -1] x 100= 16.35%
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Para hallar la TMAR se emplea la férmula:

TMAR = [(TOx RP) + (RCx Tl x (1 - %IMP))] x 100

TMAR = [(0.163 x 0.90) + (0.10 x 0.2832 x (1 - 0.25))] x 100= 13,127

TMAR Deflactada = (1 + TMAR) 1] 100
eflactada = a+7D X
(1+0.1312)

TMAR Deflactada = - 1] x100 = 10.4687

(1 + 0.024)

Con este resultado obtenido, se procede a calcular o realizar la evaluacion

financiera tomando la inversion total obtenida del proyecto de investigacion.

6.3.1 Valor Presente Neto (VPN). El valor presente neto se calcula por medio de

la siguiente formula:
VPN = Z(X)(l +i)t

Donde:
X= Flujo neto de caja, para cada afio (del O al 5)
i= tasa de evaluacion = TMAR deflactada = 10.47%

t= periodo de 0 hasta 5 afios

VPN =127.478.519
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Tabla 69. Flujos Netos Actualizados.

ANO FLUJO NETO DE CAJA VNA
0 - 56.918.655 - 56.918.655
1 13.380.155 12.112.026
2 38.020.913 31.155.436
3 48.689.894 36.116.509
4 60.034.228 40.310.809
5 96.360.216 64.702.394

6.3.2 Tasa Interna de Retorno (TIR). En esta tasa de descuento realiza la
operacion de identificar que el VPN sea igual a cero o que iguale la suma de flujos

netos.

Esto se obtiene mediante la siguiente formula:

VPN = Z(X)(l +r)t
Donde:
VPN=0
X= Flujo neto de caja, para cada afio (del 0 al 5)
r=TIR =?

t= periodo de 0 hasta 5 afios.

Remplazando los valores el siguiente es el resultado:

TIR = 56.62%

Este valor indica que los recursos de dinero invertidos en el proyecto tienen una
rentabilidad del 56.62%.
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6.3.3 Periodo de recuperacion. La evaluacion se realiza desde dos puntos de
vista, desde el sector privado y desde el sector publico.

Tabla 70. Periodo de recuperacion.

0 - 56.918.655 0 56.918.655

1 12.112.026 12.112.026 44.806.629

6.3.4 Andlisis de las Razones Financieras. El desempefio de una actividad de
caracter economico debe conllevar también al logro de un beneficio social. El
moderno concepto de la Mercadotecnia no debe desligar el aspecto ganancial o de
plusvalia del beneficio que debe llegar a la comunidad. De ahi, que en su
desempefio se convierte este beneficio en la creacién de fuentes de empleos
directos e indirectos, reuniendo una gran fuerza laboral alrededor de la actividad de
produccion o fabricacion de calzado.

El gobierno en forma periédica controla los precios al consumidor con el fin de crear
una clara conciencia de los diferentes establecimientos, para que establezcan
sanas politicas de honradez y lealtad hacia el consumidor, quien es en ultimas el

objetivo del negocio.

Colombia necesita mas emprendedores y nuevas empresas para coadyuvar en el
impulso de su situacion econdmica y social, promover su aparicion y como han
hecho los paises en desarrollo, fomentar el emprendimiento, junto con instituciones
que lo faciliten con normas y leyes. Entidades publicas como el Fondo Emprender,
privadas como las universidades y algunas ONG, y otras de caracter mixto que

promueven el emprendimiento con educacion, en un pais que bordea los 45
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millones de habitantes, con un tejido empresarial de 1.5 millones de empresas

(incluido el sector informal) y 12.5 millones de empleados.

Puesto que el crecimiento econdmico y sus beneficios, se sustentan en la
educacion, el comercio y la inversion se podrian seguir trabajando en la propuesta
e implementacion de modelos que generen empleo digno en condiciones de

libertad, equidad, seguridad y dignidad.

Tabla 71. Anélisis de las razones financieras.

RAZONES FINANCIERAS ANO1 [ ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS
MARGEN BRUTO DE GANANCIAS | 64,70% | 66,61% | 68,22% | 69,60% | 70,80%
MARGEN NETO DE GANACIAS | -0,63% | 4,90% | 9,04% |12,58% | 15,65%
RAZON CORRIENTE -484 | 12,5 | 10,6 | 10,7 | 11,2
NIVEL DE ENDEUDAMIENTO | -1,04% | 5,86% | 8,12% | 8,76% | 8,72%

6.3.4.1 Margen Bruto de Ganancias. En esta razdén encontramos como va
realizando el crecimiento en cada afio el proyecto, su incremento en los ingresos
operacionales, asi mismo los costos fijos y costos de ventas mantienen su valor sin
presentar incrementos que varien sus movimientos. En conclusién, segun los
resultados obtenidos en esta razon financiera se puede indicar que el crecimiento
en el margen bruto de ganancias incrementa segun lo expuesto para el estudio

financiero.
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6.3.4.2 Margen Neto de Ganancia. Segun los resultados, se observa que para el
primer afio no se presentan utilidades, pero en el segundo afio observamos como
el incremento ha tenido buena utilidad, pues indica que el proyecto al finalizar su
ciclo dara resultados satisfactorios con crecimientos positivos en cuanto al estudio

financiero.

6.3.4.3 Razon Corriente. Para el analisis de esta razon, podemos identificar que
la empresa podra respaldar sus deudas a partir del segundo afio, asi mismo en los
siguientes afos la razén corriente aumenta por el incremento de los impuestos; lo
gue nos lleva a concluir que entre mas interés altos tenga la razon, su utilidad dara

resultados positivos y un margen de crecimiento significativo.

6.3.4.4 Nivel de Endeudamiento. En esta razon nos muestra que también a partir
del segundo afio los indicadores tienen una participacion positiva, lo que nos permite
identificar los riesgos que fueron asumidos en los movimientos financieros

realizados con las entidades bancarias.

6.5 PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio sirve para calcular el volumen de las ventas en valores

monetarios y unidades que debe realizar la empresa para obtener un porcentaje de

utilidad determinado.

Formula Ventas = Ventas en punto de equilibrio + % de utilidad + % Costos

Fijos.
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Q= 115.934.282 5.270 ASESORIAS 963,6 546,88%  costovariable  65958,97894

22000 precio de venta 220743,3964

Q=CFT/(PV-CVU) 857

La siguiente gréafica muestra el punto de equilibrio obtenido.

Gréfica 12. Punto de equilibrio.

300.000.000

250.000.000

200.000.000

150.000.000

100.000.000

50.000.000

= 428,69 857 1.286

——/cNTAS s C05t0S totales
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7. CONCLUSIONES

Los estimativos de la demanda permiten mostrar una perspectiva favorable para el
negocio de asesorias de innovacién calzado en un término de 5 afios de la vida util
del proyecto; pues la tendencia de crecimiento de las empresas de calzado para el
area de influencia, prevé buenos indices que generan una demanda efectiva, de

donde la empresa, puede alcanzar una proyeccion periodo a periodo.

El proyecto demanda una inversion inicial destinados a la adquisicion de activos
fijos, correspondiente a maquinaria, equipos, muebles y enseres como también la
contratacion de personal operativo y administrativo y el cubrimiento de los demas
costos relacionados con la naturaleza de la inversion, recuperandose en forma

plena en el segundo afio de actividad empresarial.

La inversion en este tipo de proyectos es baja, con un flujo de ingresos ascendente,
conservando durante cada periodo un nivel de egresos sustancial, que generan
unos excedentes iniciales, no muy altos, pero que de todas maneras es atractivo al
reflejarse una tasa interna de retorno (TIR) que comparado con la Tasa Atractiva de
Retorno (TAR) proyectada, hace de este proyecto una oportunidad para ingresar en
un ambiente de mercadeo, encaminando esfuerzos hacia el logro de un mayor

volumen de ventas.

En la Evaluacion Economica del Proyecto, se muestra que el VPN dio positivo,
indicando que se puede obtener un rendimiento por encima de la Tasa Atractiva de
Retorno (TAR) hoy.
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Las razones financieras demuestran indicadores que garantizan la viabilidad del
proyecto, por cuanto refleja la capacidad de endeudamiento. La rentabilidad es la
medida del éxito o fracaso con que se manejan los recursos de la empresa y se
considera que un indice de rentabilidad con relacion a la inversibn mayor es
conveniente, comparado con el indice de rentabilidad econdémica, mayor del 50%,
con estos indices se tiene un buen comportamiento dentro de la economia de

Santander y del pais.

La propuesta soporta favorablemente la Evaluacion Financiera, sin embargo, no
puede pasar inadvertido el beneficio/ costo del proyecto, porque su relacidén es
mayor que (1) uno, demostrando conveniencia de la ejecucion del proyecto, puesto

que los ingresos superan los egresos.

Con la adecuacion y formalizacidon del estudio de factibilidad, la empresa, se inicia
en un proceso de cualificacién técnica en el sector del calzado, relacionado con la
parte administrativa, con la de produccion y de mercadeo, por ello se debe
aprovechar la capacitacion profesional que ofrece la Universidad Industrial de
Santander en este tipo de programa de gestion empresarial en la innovacion y
evaluacion de los procesos para el mejoramiento del recurso humano (mejoramiento
continuo), en la formalizacién y la generacion de empleo que tiene como objeto el

negocio.

Contribuye el negocio al crecimiento de la economia de Bucaramanga y su area
metropolitana, de Santander y del pais, atrayendo clientes en la fabricacion de
calzado con excelente calidad y precio, innovando en el servicio que prestara a sus

clientes registrandose asi el costo de oportunidad.
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La gestion y la estrategia de una manera formal y estructurada, muestran cémo se
adaptan la empresa y el emprendedor a las condiciones que le brinda el mercado,
ya que marca las etapas del desarrollo de un proyecto de empresa. También es la
guia béasica para comparar los resultados reales, y si es necesario, tomar las
medidas correctivas. Es por ello que resaltamos los puntos claves que debe tener

un estudio técnico en el sistema de produccion.

Programar la inspeccion automéatica tanto como sea posible, y tratar de hacer la
inspeccién dentro de cada celda o seccion, utilizando al personal de manera que los
problemas sean detectados a tiempo. El nivel de implementacion del sistema de
tecnologia, variard, y el concepto es tan flexible, que cualquier nivel de aplicacion

producird beneficios en el sistema de tecnologia de grupo.

Una transformacion del disefio original puede significar cambios en el disefio fisico

del proceso de produccién del zapato.

la ley 1014 corresponde también a la ley de emprendimiento, promulgada en
tiempos de crisis, las personas suelen ser creativas; de hecho, las grandes ideas y
los grandes inventos, han sido respuesta a momentos criticos de la humanidad.
Esto debe ser suficiente para que una persona afectada por una crisis econémica
derivada del desempleo, pueda idear mas de una forma de crear algin modelo de
negocio, si es que se lo propone y considera como alternativa de solucién a su
problema, ser independiente y por consiguiente esta llamado a crear su propia

empresa.
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8. RECOMENDACIONES

El presente proyecto de estudio de factibilidad nos brinda la posibilidad de crear
nuevas empresas, producto de los desechos en la transformacion de articulos
artesanales elaboradas por personas del municipio, como los adultos mayores y
madres cabeza de familia que trabajan diversos materiales como barro, madera,
tela, hilos, cintas; fabricando mufiecos, arreglos navidefios, articulos decorativos

para el hogar etc.

Tener como estrategia creativa, una publicidad eficaz, apoyada por un producto
especial, haciendo énfasis en la fijacibn de un precio especial y una adecuada
distribucién del calzado, para mantener un mercado cautivo constante y un buen

flujo de ventas.

Procurar llevar una contabilidad basica en condiciones reales, ya que en una
empresa pequefia 0 que inicie operaciones, el proceso de llevar la contabilidad, sera
en extremo sencillo, pero a medida que el negocio crece, la importancia de la
gestion financiera demanda un mayor numero de funcionarios y por ende un

crecimiento de la empresa en el desempeiio.

Realizar como minimo cada tres meses una buena propaganda o publicidad del
negocio, esto con el objeto de ir rotando la entrega de tarjeteria tamafio visita, el
volante bien diseflado o propaganda en la radio o en cualquier otro medio de
publicidad para incentivar y mantener alerta a las personas de que existe una
empresa de asesorias de calzado, en la innovacién de disefios de zapatos, con la

estrategia de realizar un portafolio de servicios, buscando formas que se dirijan
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hacia una productividad para que se aumenten los beneficios y se disminuyan los
costos de produccion, al momento de posicionarse en el mercado.

En la actualidad las empresas tienen que competir no solo con empresas de la
misma region, sino que se presenta una competencia cada vez mayor con otras
empresas de otros lugares y paises, lo anterior debido a la globalizacion que se ha
estado presentando. Por lo tanto, las empresas deben buscar formas o férmulas
que las dirijan hacia una productividad y calidad mayor para poder ser competitivos.

Una de estas herramientas o férmulas es el Benchmarking.
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ANEXOS

Anexo A. Registro de cotizaciones y facturas.

b ).‘I‘I'I'\:- . ‘
Shoppingpc FACTURA 0076
Direccion: Camera 33 # 46-109 C.C Gratamira
Local 223 FECHA:
Bucaramanga BUCARAMANGA, 05 DE DICIEMBRE DEL 2018

Teléfono: 3108857103
Comeo eecTonco. ngomesd s hotmadl com

PARA: CORREO:

Jessica Julieth Siva Sanmigued Jessisiisatgygmail.com
Direccion: calle 200 $226-645
Flondabiancal Sanander

PRECIO

DESCRIPCION CANTIDAD UNIDAD TOTAL
COMPUTADORA AMD RYZEN 3-2200G 3,5
GHZAL3 4amB 2 $1.000.000 $2.000.000
IMPRESORA MULTIFUNCIONAL EPSON LESS ) £.450.000 $800.000
Subtotal $2.345.000
va $551.000
TOTAL $2.900.000

Vigencia. Colizackon vallda pot veinte (20 das

Custgser Ingubiud acercarse 4 NUESTD UM S venla, Con gusic o atenSeremos.
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06/12/2018 Factura n.°0965

Para
Er Carwin pacz Amado

Eucaramangai Santander

Envio a
Bukapaszr2khotmallco Precio
m . L
Cantidad | Descripcion unitario Total
Instrucclones
Esperamos su prona 1 MESON DE CORTE $430.000 $430.000
mEspuesia.
3 ESCRITORKD REF.- 2 - 032 420000 $2' 100,000
La vigencla de= b colizacion
=z e 30 dixs 5 SILLAS GIRATORIAS REF-2 - 110 5275000 $1'375.000
Garantia de Tabrioa 1
MUEELE PARA COMPUTEADOR $1680.000 $150.000
1 ARCHIVADDR VERTICAL REF: 3 - 018
$2B0.000 $250.000
Cordlalments .
™ 1 YITRING DE EXHIBICION 320,000 $320.000
Disgo Alsjandro Juarez g
AGAGOT Comercial SILLAS PARA OPERARIAS 25000 5225000
S ubhotal £3.977_100
VA 19% 5932 900
TOTAL $4.910.000

Gracias por su inberés.
La casa del Multimueble

Tel. 6703961 Ddrecckdn: Cra. & No. 35-50 Cormen Elsctronlico il
Fax: E337047 Bucaramanga - Colombla gerensaiEacasatel ALIrekshs
musmushis com
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Factura 0876

Zea machine
Calle 30 ™o 13-35 Carrena. 153 Mo L6 - 38 | Centro
Bucaamangz, Sartander, Colombi

mmvachyme

Cludad F Fecha Fara Enviar a
Hucaramanges 06 de dcserahes Gl Jessacm Jubesh Sedva JEMI\L‘E!@\;FIHJ'A CHE
2018 Calle NS TH-S45

Flamishianea feantendes

En atenecidon a sua solicitud, no: permitimos cotizar la signiente
magminacia

Cantidad Dheacrigusiie P i i s Toeal
2 BLALILIP A PLANA 51 ML 2S00
1 MLACILIIP A 18 2 AGLIJAS 51 20000 1. 2000
§1 3500000 F1 35000

1 BLACILIIT A BORIIALIIRA
1 BLACILIPS COORT AL TR E ] SOOI
1 BLACILIP A BROHAT RS SO0 § 7L
BLACILIIP A SELL AW IRA T3 SR00U00 S200U0HI0

i HOLEAS
Subioasd sin IVA $5.457500
WA [19%) §1.282 500
TOFTAL L6 TS0000
|

Wl G E KNI A ™ I L A COTIE ACE O N

Teemnta M) ds
*Esa ia GO dle Ebrca.

En szpera que poestsa cotizacion sea de sw total satisfaccidn ¥ poder atender me pededos.

Coadmalmense

Tel: 6336613 6M04130
Fea MACHIMNE

CALLE 36 MOLLEES CARRERA IS PMOLE - 35, CEMNTROY
BUCARARMASNGA, SAMNTANDER, COLCFRMBLA
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sngo H.% DE FRCTURA: 124
FECHA: 0% DE ICEEMERE DEL 2 E

Bistaramasga SanLander FECHA B EXMBACKIH 08 DE EHERD BEL 2019
Calle 61 Fie 3007 Fiso 1 Barrio Bolargul

Teléfana: S7(TIEAE505E

Corren elaclrbikon

aitpne el ol T s om

rARE  Jesiica Jubieth Silva 5
Direccidn: calle 300 3730445
Flaridallaraa
Teléforn: 3108357103
HL* de |d. del elientesC.C. 10587315275

YLHOCDOR TEAEE D COHDICIONES OF P&GD FECHA OE YENCIMIENTD
Cear hugusts Reina Mora Astior comercial CobizeciEn 05 de Enero del 2%
PRICK POR
CAMT. DESCRIFCION e TOTAL DE L& LIKEA
1 Lervicio de saltware conlable S0G0 2350000
SUSTOTAL 1832 500
IEFULETD SO8RE

LiS YEWTAS 15_% 00
TOTAL 2350000

Frewupusnic slaborads zor: Sagr bogiwpio Aeing Worg

Bifs an un waic de o wrks mujeio s Loy condicizran que e indfican & conbiruscin:
* wigmacin dw CotSzacicn da X0 dim

Cusizuisr informacion soertans & nunémn panbs de wrvich de L chedsd

Bz am Blmse en cusrksn bodon Lo sereicica aolo =l zor clisnés.

P ERARCE. LIHA FRONTA RESPUEST

JGRACIAL POR U CONFIAMTA!
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H.® die FACTURA 0005
FECHA: E DE DICIEMBRE
DEL 20n8

vigencia de la
cotizacion:
veinticinco (25)
dias

Garantia

Cualguier inguietud
contestar este
correq.

FACTURA

Para: Darwin Fasz Amado Caormeo: Bukapasz23i@hotmail.com

Fleridablanca
Telefono: 31021232482

PRECID

M." DE -1
CANT. ARTICULD DESCRIPCION UMITARID TOTAL
5 CALCULADDRA 560000 3300.000
TELEFOHO IHALAMERICO 160,000 £370.000

L FAHAZOMIC

SUBTOTAL - $502. 200
IMPUESTO (19%): $117.800

TOTAL: §6D0.000
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