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GLOSARIO

ACCESORIO: Que depende de lo principal o se le une por accidente

ARTESANIA: Arte u obra de los artesanos.

ARTESANO: Persona que ejercita un arte u oficio meramente mecanico
modernamente para referirse a quien hace por su cuenta objetos de uso

doméstico imprimiéndoles un sello personal, a diferencia del obrero fabril.
CAUTIN: Aparato para soldar con estafio, utilizado en multiples oficios.

COMERCIALIZACION: Planificacién y control de los bienes y servicios para

favorecer el desarrollo adecuado del producto y asegurar que el producto
solicitado esté en el lugar, en el momento, al precio y en la cantidad requeridos,

garantizando asi unas ventas rentables.

DEMANDA: Cantidad total de bienes y servicios que los consumidores comprarian

en funcion de los distintos precios

EMPRESA: Organizacion econémica que, en las economias industriales, realiza la
mayor parte de las actividades. Son organizaciones jerarquizadas, con relaciones
juridicas, y cuya dimension depende de factores como el capital de trabajo las

economias de escala.



EXPORTACION: Intercambio de bienes y servicios entre paises. Los bienes
pueden definirse como productos finales, productos intermedios necesarios para la

produccion de los finales o materias primas.

FACTIBILIDAD: Cualidad o condicion de factible. Factible: Que se puede hacer.

FIQUE: Planta textil de la familia de las Amarilidaceas, con hojas o pencas
radicales, carnosas, en forma de piramide triangular un poco acanalada, de color
verde oscuro, de un metro de longitud y quince centimetros de anchura,

aproximadamente.

HERRAJE: Conjunto de piezas de hierro o acero con que se guarnece un

artefacto, como una puerta, un cofre, etc.

INFLACION: Continua y persistente subida del nivel general de precios; se mide
mediante un indice del coste de diversos bienes y servicios. La inflacion es un
fendbmeno que se produce cuando las presiones econdémicas actuales y la
anticipacion de los acontecimientos futuros hacen que la demanda de bienes y
servicios sea superior a la oferta disponible de dichos bienes y servicios a los
precios actuales, o cuando la oferta disponible esta limitada por una escasa

productividad o por restricciones del mercado.

INVERSION: Gastos para aumentar la riqueza futura y posibilitar un crecimiento
de la produccién. La materializacion de la inversibn depende del agente

econdmico que la realice.

LIGNINA: Sustancia rigida que confiere resistencia a los tallos lefiosos de algunas

plantas herbaceas.



LONA: Tela fuerte de algodén o cafiamo, para velas de navio, toldos, tiendas de

campafia y otros usos.

MACRAME: Tejido hecho con nudos méas o menos complicados, que se asemeja

al encaje de bolillos.

MANUFACTURA: Obra hecha a mano o con auxilio de maquina

MERCADO: Cualquier conjunto de transacciones o acuerdos de negocios entre
compradores y vendedores. En contraposicién con una simple venta, el mercado
implica el comercio regular y regulado, donde existe cierta competencia entre los
participantes. Surge desde el momento en que se unen grupos de vendedores y

compradores, y permite que se articule el mecanismo de la oferta y demanda.

MICROEMPRESA: Pequefia unidad de organizacion dedicada a actividades

industriales, mercantiles o de prestacion de servicios con fines lucrativos.

MITIGACION: Acciéon y efecto de mitigar. Mitigar: aplacar, disminuir, calmar,

suavizar una cosa aspera, hacer menos riguroso.

MAYORISTA: Comerciante 0 empresa que vende, compra o contrata al por

mayor.

OJALETE: Hendidura ordinariamente reforzada en sus bordes y a propdsito para

abrochar un botén, una muletilla u otra cosa semejante.

OFERTA: Cantidad total de bienes y servicios que los productores desean vender

aun precio concreto.



PAPEL KRAFT: Hoja delgada fabricada con toda clase de sustancias vegetales

molidas que sirve para escribir, imprimir, envolver, etc.

POBLACION OBJETIVO: Es aquella parte de la poblacion afectada a la que el
proyecto, una vez examinados los criterios y restricciones, esta en capacidad real

de atender.

PROVEEDOR: Persona o empresa que provee o abastece de todo lo necesario

para un fin a grandes grupos, asociaciones, comunidades, etc.

POLITICA: Orientaciones o directrices que rigen la actuacion de entidad en un

asunto o campo determinado.

REMACHADO: Accion y efecto de remachar. Remachar: Machacar la punta o la

cabeza de un herraje ya clavado, para mayor firmeza.

RECLUTAMIENTO: Intencion para mntratar a trabajadores que puedan ocupar
diferentes puestos en vez de aplicar estrictas demarcaciones de cada tipo de
trabajo. Los trabajadores deben poder adaptarse a los cambios en las condiciones

laborales, negociando de modo periédico el nUmero de horas laborales

RENTABILIDAD: Caréacter de lo que produce un beneficio. Que produce renta

suficiente o remuneradora.

TULA: Tipo de bolso con doble agarradera que sirve para llevar cosas.

TELAR: Maquina utilizada para fabricar tejidos con hilo u otras fibras. Un tejido

fabricado con un telar se produce entrelazando dos conjuntos de hilos dispuestos



en angulo recto. Los hilos longitudinales se llaman urdimbre, y los hilos

transversales se denominan trama.

TECNOLOGIA: Conjunto de los instrumentos y procedimientos industriales de un

determinado sector o producto.

TROQUEL: Instrumento o maquina con bordes cortantes para recortar con

precisién planchas, cartones, cueros, etc.

VELCRO: Sistema de cierre o sujecion formado por dos tiras de tejidos diferentes

gue se enganchan al entrar en contacto

YUTE: Nombre comun de dos especies de herbaceas con formaciones lefiosas,
de la familia de las Tiliaceas, y de la fibra que se obtiene de ellas. Se cultivan en
paises tropicales de todo el mundo. Son anuales con talos poco ramificados que,
en muchos casos alcanzan hasta 4 m de altura. Las pequefas flores amarillas,

aisladas o en parejas, dan lugar a un fruto en capsula.



RESUMEN

1. TITULO: FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA EN LA CIUDAD DE
BUCARAMANGA DEDICADA A LA FABRICACION Y COMERCIALIZACION DE BOLSOS EN
FIBRA DE YUTE BORDADOS A MANO. *

2. AUTORA: Nancy Jeannette Rueda Martin 2

3. PALABRAS CLAVES: Artesania, fibra de yute, produccion, comercializacion, factibilidad,
accesorios, vestuario.

4. DESCRIPCION: Se planted y desarrollé este proyecto con el fin de crear una empresa que
fabrique y comercialice bolsos en fibra de yute bordados a mano, permitiendo atraer a la clientela
femenina quienes adquiriran un producto innovador, basado en las ultimas tendencias de la moda
que siguen la linea de lo natural. De esta manera, esta empresa lograra satisfacer las necesidades
en cuanto a accesorios del vestuario femenino se trata.

Para la ejecucion de este proyecto se llevaron a cabo los siguientes pasos:

Mediante un estudio de mercados se determind la viabilidad de crear la empresa, estableciendo la
demanda, la oferta, los canales de comercializacién y el precio que llevaran los productos para su
venta; se comprob6 mediante el estudio técnico la ubicacion y distribucién de la planta fisica, la
capacidad con la que podra contar la empresa para su posible puesta en marcha.

Realizado el estudio administrativo y legal, se contemplé la constitucién de la empresa, su vision,
mision, objetivos, politicas, su estructura organizacional y manual de funciones; con el estudio
financiero se determinaron los recursos necesarios para la posible puesta en marcha de este
proyecto que requiere una inversién de treinta millones de pesos ($30.000.000), comprendido en
capital de trabajo, activos nominales y activos fijos. Finalmente mediante una evaluacién se
determina el impacto que tendra la empresa desde la Optica ambiental y se realiza un analisis
financiero calculando el Valor Presente Neto (VPN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR) del
proyecto.

! Proyecto de Grado
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SUMMARY

1. TITLE: FEASIBILITY TO CREATE AN ENTERPRISE IN BUCARAMANGA CITY DEVOTED TO
THE MANUFACTURING AND TRADING FIBER YUTE HANDBAGS HAND EMBROIDERY. '

2. AUTHOR: Nancy Jeannette Rueda Martin. 2
3. KEY WORDS: Handcraft, fiber yute, production, trading, feasibility, accessories, wardrobe

4. DESCRIPTION: This project was presented and explained in order to create an enterprise that
manufactures and trades fiber yute handbags hand embroidery, letting to attract women customers,
who will obtain a new product based on the last fashion tendences that follow the nature line. In
this way, this enterprise will gain to satisfy the needs as for women wardrobe accessories.

The main steps for this feasibility project were:

Through a market study, it was resolved the feasibility of creating the enterprise, founding the offer
and the demand estimation, the trading canals and the price that will keep the products for its sale;
trough the technical study, it was resolved the location, layout and capacity of the main facilities.

Made the administrative and legal study, looked at the enterprise making, your sight, mission,
objectives, policies, organization structure and duty manual; and finally the financial study decided
the necessary resources for the possible running of this project, that requires an investment of thirty
million pesos ($30.000.000); including work capital, nominal assets, and fixed assets. The financial
evaluation will allow to know the environmental impact that will have the enterprise and it was made
and financial analysis estimating the Value Net Present (VNP) ant the Interest Rate Return (IRR).

! Degree Thesis

2 INSED College of Santander Industrial University, Career of Managerial Direction Bucaramanga
(Martha Duran, Thesis Advisor) Colombia



INTRODUCCION

Una persona con una gran imaginacion, diferentes perspectivas de las cosas, una
cultura dindmica que va haciendo huella en él, creatividad y habilidad en sus
manos, se podria llamar artesano; ese ser capaz de transformar aquello natural en

diferentes productos que pueden denotar diversos significados a quien le interese.

Los productos hechos a mano y a su vez, naturales, llaman la atencion hoy dia de
mas de un comprador que ven en este tipo de articulos todo un encanto, y maxime
si se tiene en cuenta que en el aspecto de la moda, lo que se estad imponiendo se

refleja en un toque natural, y a la vez sofisticado.

Es necesario entonces mostrar al pais, y al mundo entero, las maravillas que se
pueden realizar, empleando las manos como la mejor herramienta y demostrar
igualmente que somos raza pujante, capaces de enfrentarnos a las situaciones

adversas que se presentan dia a dia.

Ante los anteriores aspectos, se ha planteado y desarrollado un proyecto de
factibilidad que propone la creacion de una empresa dedicada a la fabricacion y
comercializacién de bolsos en fibra de yute en la ciudad de Bucaramanga y que
tiene como objetivo, como su nombre indica, producir y comercializar este tipo de
productos, ofreciendo al consumidor articulos diferentes a los que actualmente

existen en el mercado como accesorios para el vestuario femenino.

Teniendo en cuenta lo anterior y las cualidades de las fibras naturales, que hoy
por hoy se imponen en el mundo de la moda, se penso6 en la idea de ofrecer al

mercado de Bucaramanga una nueva linea de productos que acompafien el



vestuario femenino y que mejoren las expectativas en cuanto a accesorios que

actualmente se ofrecen.

Mediante el método de observacion en este proyecto se pretende tener en cuenta
las experiencias previas de un mercado, sus juicios de valor y de realidad, las

condiciones sociales, culturales y econdmicas que le afectan.

En el primer capitulo de este estudio, se hace una breve introduccion de los
cultivos de la planta de yute, sus sectores de utilizacién, sus ventajas, desventajas
y la importancia que tiene para la economia. Se muestran también datos
importantes sobre las exportaciones que Colombia realiza de productos ya

terminados a base de esta fibra.

En el segundo capitulo se efectta el estudio de mercados, en donde se definen los
productos y a través de la investigacion de mercados se logra definir la oferta y la
demanda, los canales de comercializacion, los precios, la publicidad y las

posibilidades de posicionar los productos en el mercado de Bucaramanga.

En el tercer capitulo se halla el tamafo del proyecto, los factores que pueden
determinar la ubicacion de la planta, la capacidad con la que puede contar la
empresa para su posible puesta en marcha, la distribucion de planta, el control de
calidad que se le deben realizar a los productos para su distribucién, sus recursos

y la descripcién del proyecto.

El cuarto capitulo presenta el estudio administrativo y legal, el cual contempla la
constitucion de la empresa, la estructura organizacional, el sistema de
renumeracion de personal y toda la parte juridica necesaria para llevar a cabo el

proyecto.



El quinto capitulo establece € estudio financiero, las inversiones que se deben
realizar para la ejecucién del proyecto; tanto los costos como los gastos de
compras y ventas son los que llevan a encontrar el punto de equilibrio, para de
esta forma calcular si la empresa tiene pérdidas o ganancias en un tiempo

determinado y las proyecciones que se deben tener en cuenta.

El sexto capitulo presenta un analisis social teniendo en cuenta el aporte de la
empresa a la sociedad y su relacién con el medio ambiente. De igual manera, se
visualiza la evaluacion financiera y econdémica del proyecto, donde se utilizan
indicadores como la Tasa Interna de Retorno (TIR) y el Valor Presente Neto
(VPN).

Una vez ejecutado todo el proyecto, se debe tener en cuenta que se presentaron
algunas limitantes representadas principalmente en la obtencidon de alguna
informacion, como el caso de la competencia en primera instancia y algunas cifras

gue en las paginas de internet aun no aparecen actualizadas.



1. GENERALIDADES

Como su nombre indica, este capitulo incluye aspectos generales sobre el sector
bajo el cual se regira este proyecto, como sus oportunidades, amenazas y su
evolucion; de manera que se pueda tener una imagen clara y precisa de la idea a
realizar para que una vez conocidas estas generalidades, se desarrollen los

estudios que conforman este proyecto.

1.1. ANTECEDENTES

1.1.1 Generalidades y cultivo del yute. Yute es el nombre comun de las plantas
de tipo Corchorus, plantas tropicales anuales de la familia de las Tilihceas. Varias
especies del género pueden ser explotadas para producir la fibra del yute, pero las
dos especies que se cultivan principalmente para este propdsito son el Corchorus

capsularis y el Corchorus olitorius.

La planta de yute, de tipo herbaceo, mide de 3 a 4 metros de altura y tiene un tallo
del grosor de un dedo humano. Las hojas miden entre 10 y 15 centimetros de
largo y 5 cm. de ancho. Las flores son pequeias y de color amarillo. La fibra de

yute explotable corresponde a los vasos de floema situados bajo el tallo principal.

El yute crece en un clima caliente y humedo, sobre un suelo de tipo aluvial o
arcillo-arenoso. Necesita precipitaciones medias de 75 a 100 mm. durante la fase

de crecimiento.



El yute se cultiva desde tiempos remotos en la region del Golfo de Bengala. Las
primeras exportaciones hacia Europa occidental datan de los afios 1790, siendo

utilizada la fibra en ese tiempo para la fabricacion de cuerdas.

En 1822 se cred la primera manufactura de hilado de yute en Dundee, Escocia. La
ciudad de convirtié rapidamente en el centro de esta industria. Desde 1855, la
India desarroll6 su propia capacidad de transformacion del yute, siendo Calcuta la
capital de esta actividad. En el momento de la particion de la India en 1947, la
mayor parte de la produccion estaba localizada en el Pakistan del Este (hoy

Bangladesh).

En la actualidad, la produccidon se concentra principalmente en India y
Bangladesh, pero se cultiva en numerosos paises: Bhutan, Brasil, Camboya,
Cameran, China, Egipto, Irdn, Myanmar, Nepal, Pakistan, Pera, Tailandia,
Uzbekistan y Vietham. La produccion de estos ultimos, sin embargo, no se puede

comparar con el volumen de produccion de India y Bangladesh.

En Colombia, que es esencialmente agricola, esta actividad constituye la industria
mas generalizada de todo el pueblo. Su importancia hace relacion tanto a los

productos de consumo interno como a los de exportacion.

Debido al relieve y a los diferentes climas que posee el territorio nacional, es rico
en una infinidad de productos y en una gran variedad de los mismos. Los
productos agricolas mas importantes para Colombia, desde el punto de vista
econdémico, son: café, cafia, algodén, banano, tabaco, oro, esmeraldas, platino,

hierro, cobre, sal, ganado.

Las principales zonas agricolas se encuentran en la region Andina y en las

llanuras de la costa.



En Colombia, la mejor zona es la llamada cinturén cafetero, region casi circular
gue rodea las tres cordilleras. Comprende las suaves laderas de las montafias de
Quindio (el primer departamento productor), Caldas, Risaralda, Antioquia, Tolima y
Valle del Cauca, que son las secciones administrativas de mayores cosechas.
Cundinamarca, Huila, Norte de Santander y Cauca, son otros departamentos de

produccién intermedia.

En Colombia el yute se cultiva en zonas humedas y calidas como el eje cafetero
en donde desde épocas remotas esta fibra era utilizada para envolver el grano de
café y protegerlo de las adversidades del clima. En esta zona se producen cerca
de treinta mil toneladas de yute al afio, principalmente en los departamentos de

Caucay Antioquia.

A continuacién se presenta graficamente las etapas que conforman la produccion

del yute y sus productos.
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Segun la evaluacién hecha por el Comité de Produccién Agricola del Cauca de la
Caja Agraria, el area cultivada de yute en ese departamento alcanzé mas de 9.000
hectareas en 1976. La produccion total entre enero y agosto del afio 2002 fue de
11.200 toneladas de fibra. EI numero de hectareas plantadas y la cantidad de
familias cultivadoras dan una idea del tamafio promedio de las parcelas de yute,

gue en muchos casos son menores de una plaza o fanegada.

Una vez sembrada la planta, ésta puede tardar de tres a cuatro afios para entrar
en produccién, lo que implica un largo periodo de improductividad para el
campesino. Sin embargo, es posible cultivar simultaneamente otros productos,
pero sélo durante dos o tres afios, ya que después es imposible porque "las raices
de yute se extienden y se tejen y no se da nada que no sea monte". Por otra parte,
el cultivo intensivo del yute agota y empobrece la tierra, a menos que se emplee
gran cantidad de abonos vy fertilizantes, elementos que estan fuera del alcance del
pequefio productor. En 1976 apenas el 2.7% del area plantada recibié asistencia

técnica y un minimo de fincas consumié productos agroquimicos?.

Tabla 1. Evaluaciéon Agricola Cultivos Permanentes de Antioquia

EVALUACION AGRICOLA CULTIVOS PERMANENTES DEPARTAMENTO DE ANTIOQUIA
EVALUACION DEFINITIVA ANO 2001
PRODUCTO: YUTE

Municipio Area Area Area Area Area Area Area Area Volumen Rendimiento
plantada Nueva Renov. Crto Perdida Errad. Pdccion. Total Produccion Promedio
afio Toneladas kg/ha
anterior
Hectéreas
BARBOSA 183.7 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 183.7 183.7 220.4 1,200.0
COPACABANA 32.7 0.0 0.0 0.0 0.0 3.0 29.7 29.7 23.8 800.0
GIRARDOTA 45.0 35.0 0.0 0.0 5.0 0.0 40.0 75.0 60.0 1,500.0
Total Subregion Valle de 261.4 35.0 0.0 0.0 5.0 3.0 253.4 288.4 304.2 1,200.5
Aburra
ALEJANDRIA 120.0 0.0 0.0 0.0 0.0 10.0 110.0 110.0 275.0 2,500.0

2 Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural de Colombia (pagina de Internet) - Cultivos permanentes en Antioquia afio
2001



CONCEPCION 62.0 0.0 0.0 0.0 0.0 2.0 60.0 60.0

GUARNE 55.0 0.0 0.0 0.0 0.0 10.0 45.0 45.0
PENOL 50.0 0.0 0.0 0.0 10.0 0.0 40.0 40.0
SAN RAFAEL 78.0 0.0 0.0 2.0 0.0 0.0 76.0 78.0
SAN VICENTE 333.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 333.0 333.0
Total Subregion Oriente 698.0 0.0 0.0 2.0 10.0 22.0 664.0 666.0
Total Departamento 959.4 35.0 0.0 2.0 15.0 25.0 917.4 954.4

Fuente: www.minagricultura.gov.co- Cultivos en Antioquia afio 2001

Tabla 2. Precios promedios de productos agricolas por municipios - Antioquia
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81.0
72.0
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672.0

1,326.4

1,630.6

PRECIOS PROMEDIO A NIVEL DE PRODUCTOR DE LOS PRINCIPALES PRODUCTOS

AGRICOLAS POR MUNICIPIO EN EL DEPARTAMENTO DE ANTIOQUIA ANO 2001

PRODUCTO: YUTE

Mes Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
Municipio

CONCEPCION 605.00 605.00 605.00 605.00 705.00 705.00
Mes Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Municipio

CONCEPCION 705.00 705.00 705.00 705.00 705.00 661.25

Fuente: www.minagricultura.gov.co — Precios Promedios Agricultura de Antioquia 2001

Promedio

638.33

Promedio

697.71

1.1.2 Sectores de Utilizacion. La principal utilizacion conocida del yute es la

fabricacion de sacos para el transporte de materias agricolas como el café, el

cacao o0 el arroz. Ademas de esta utilizacion, la confeccion de alfombras, de

piezas de tela y de hilo son los principales mercados para los paises en desarrollo.

Estos productos son consumidos localmente o exportados tanto hacia paises

industrializados como hacia paises en desarrollo.

Como consecuencia de la severa competencia que existe por parte de los

productos sintéticos y del transporte a granel, han aparecido nuevos mercados

2,000.0
1,800.0
1,800.0
1,400.0
2,018.0
1,997.6

1,777.4



para los productos del yute y la fibra de yute en los udltimos diez afios. Varios
proyectos cuyo objetivo es la diversificacion y la dinamizacién del comercio del
yute se han iniciado en este aspecto. A continuacion se presentan los sectores

de utilizacion del yute:

 Textil

La fibra bruta de yute no es muy propicia para la fabricacién textil por su alto
contenido de lignina. Sin embargo, las técnicas de deslignificacion y mezcla con
otras fibras como el algodén permiten obtener hilos de una calidad suficiente para
la fabricacion de ropa. Por otro lado, las técnicas empleadas con fibras del mismo
tipo (cafiamo, rafia, lino, etc.) pueden ser aplicadas también a las fibras del yute
con el propdsito de poder utilizarlas para la fabricacion textil.

Los textiles que contienen yute pueden pasar por los mismos tratamientos que un
textil normal: blanqueado, tinte, aprestos, etc. El yute puede, de esta forma,

utilizarse para producir piezas de tela, mantas y ropa.

» Geotextil

Una de las aplicaciones mas recientes del yute se ha desarrollado en el &mbito de
los geotextiles. Gracias a sus propiedades particulares (fuerte contenido de lignina
y tejido posible de la fibra), el hilo de yute puede servir para la confeccion de una
malla suelta, destinada a ser colocada sobre los suelos. Este tipo de alfombra
retiene la tierra, limitando asi la erosidbn. Su completa biodegradabilidad lo
convierte en un producto ecolégico y al mismo tiempo fertilizante (2 toneladas de

aporte de materia organica por area en 2 afos). Esta alfombra puede servir



igualmente para proteger raices y semillas, conservando una humedad minima a

nivel del suelo. Las utilizaciones agronémicas son también numerosas.
* Plasticos

La fibra del yute puede servir para reforzar la materia plastica. La mezcla de
granulos de plastico y de fibra de yute puede reemplazar el plastico puro en todos
los productos a base de plastico. Teniendo en cuenta los precios mas bajos del
yute y la posibilidad de integrar hasta 40% de yute (en proporcion del peso del

producto terminado), este procedimiento es un substituto interesante.

Este procedimiento esté siendo experimentado en la fabricacion de automéviles.

 Sustituto de la madera

El yute puede ser utilizado como sustituto a la madera en dos ambitos: la

papeleria y el mobiliario.

La utilizacién de laminas necesita la utilizacion de una tecnologia de ensamblaje
con resina en caliente. Los productos terminados son puertas, marcos de
ventanas, cubiertas de techos (en lugar de la chapa ondulada), etc. Estos
productos son resistentes a los parasitos, al fuego, no se inflan con la humedad y

pueden ser cubiertos con pinturas clasicas.

1.1.3 Comercio Internacional. Los principales productores son igualmente los
primeros exportadores, que exportan ademas de la fibra de yute productos
derivados del yute en forma de productos terminados (sacos de tela) o de

productos semi-terminados (telas e hilos).
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Los principales paises exportadores de productos de yute en el mundo son India y
Bangladesh, cuyas ventas se componen de hilo de yute, de sacos y de piezas de
tela. Aunque la India sea el principal productor de yute, la mayor parte de su
produccion es autoconsumida, contrariamente a Bangladesh que exporta la mayor

parte de su produccion en forma de productos de yute.

1.1.3.1 Promocion del Yute

En Colombia

El yute se encuentra identificado en la posicion arancelaria: 5607100000

Nombre: De yute o demas fibras textiles

Tabla 3. Exportaciones totales del producto

EXPORTACIONES TOTALES DEL PRODUCTO

2001 2002 2003
Peso Neto FOB Peso Neto FOB Peso Neto FOB
(kg) uss (Kg) uss (Kg) Us$
0 0 522 4,905 686 8,652

Fuente: DANE pégina Internet — Exportaciones fibras naturales

Se aprecia en esta tabla que a partir del afio 2002 las exportaciones del yute
tomaron su principal rumbo en donde el total de exportaciones en precio FOB fue
de US$ 4,905, y segun las cifras del afio 2003, las exportaciones crecieron en

forma sustancial.
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Destino de las exportaciones de Yute

Tabla 4. Destino de las exportaciones de Yute

PAIS

PANAMA

VENEZUELA
NICARAGUA
CHILE
ECUADOR
BOLIVIA
TOTAL

DESTINO DE LAS EXPORTACIONES
2001

2000
PESO FOB
NETO (USS$)

(Kg)

0 0

0 0

0 0

0 0

0 0

0 0

0 0

PESO
NETO

(Kg)

O O O O oo

0

FOB
(US$)

O O O o oo

0

2002

PESO FOB Paticip.
NETO (US$) (%)
(Kg)

442 4,335 88.38
70 473 9.64

10 97 1.98
0 0 0.00
0 0 0.00
0 0 0.00

522 4,905 100.00

Fuente: DANE — Pagina Internet — Destino exportaciones de yute

PESO
NETO

(Kg)

462
29

135
12
48

686

2003

FOB
(US$)

2,910
520

2,258

98
2,866
8,652

La tabla anterior refleja el destino de las exportaciones del yute, notandose la

mayor concentracion en el pais vecino de Panama con un 88.38% de participacion

y siguiendo en su orden: Venezuela 0.64%) y Nicaragua (1.96%).

De igual

manera, durante el afio 2003, se efectuaron exportaciones a huevos paises como

Chile, Ecuador y Bolivia.

En Colombia, especificamente en el Departamento de Antioquia, se encuentran

dos empresas que realizan exportaciones al mundo de esta fibra, quienes

transforman la misma en cordeles, cuerdas y cordajes para la posterior fabricacion

de fibras textiles.
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Tabla 5. Empresas Colombianas Exportadoras al Mundo afio 2002

EMPRESAS COLOMBIANAS EXPORTADORAS AL MUNDO- 2002

RAZON SOCIAL TELEFONO CIUDAD I

(8909147110) 3741616 MEDELLIN
C.l. SEALCO S.A.
(8000227376) 3750430 ITAGUI

RACIONAL DE INSUMOS LTDA

Fuente: Proexport Pagina Internet — Empresas exportadoras al mundo afio 2002

1.1.4 Mercado Artesanal Colombiano. El mercado artesanal colombiano tiene la
imagen suficiente para justificar su presencia en el mercado internacional, pese a
las dificultades que para los artesanos trae el proceso mismo de exportacion y el
sostenimiento de la demanda, en su mayoria concentrada en los mercados de

Europa, Japén y Estados Unidos y donde es considerado como producto exético.

Segun estadisticas de Proexport Colombia, el pais exportd en el afio 2001 mas de
18 millones de doélares en artesanias y en tercer lugar quedd el subsector
manufacturas y objetos de adorno con un porcentaje de participacion de 5.26%,

luego de la ceramica y la bisuteria 3.

Tabla 6. Exportaciones Colombianas de Artesanias

Cifras en millones de délares / Fuente: Proexport Pagina Internet — Exportaciones de Artesanias en Colombia afio 2001

Subsector 1999 2000 2001 Participacion (%)
Ceramica 8.576.857 8.690.269 9.475.592 50,64
Bisuteria 3.288.555 3.053.288 3.593.003 19,20
Manufacturas u objetos de adorno 239.581 430.800 985.072 5,26
Metal 103.387 143.882 934.222 4,99
Productos de origen animal, vegetal y mineral 533.388 500.570 887.350 4,74
Textiles 464.473 600.201 787.545 4,21
Flores artificiales 470.786 1.468.822 706.288 3,77
Estatuillas 400.412 464.339 560.915 3,00
Cesteria 37.968 411.345 449.299 2,40
Manufacturas de vidrio 220.096 65.538 135.081 0,72
TOTAL 14.417.292 15.952.650 18.712.774 100,00

3Www.proexport.gov.co- Intelexport.
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1.1.4.1 Entidades que promocionan y regulan el Comercio Exterior de la artesania
en Colombia. Existen entidades encargadas de la promocién de determinados
sectores empresariales, industriales y sociales para el impulso del desarrollo, y
gue requieren la presencia de organizaciones que se constituyan en el objeto de
aplicacion directa de dicho trabajo, como parte de sus objetivos para hacer llegar

mas efectivamente su accién. Dentro de esas instituciones se encuentran:

* Ministerio de Comercio Exterior: ElI Ministerio de Comercio Exterior dirige,
coordina, ejecuta y vigila la politica de comercio exterior de bienes, servicios y
tecnologia, en concordancia con los planes de desarrollo del pais.

La entidad centra sus actividades en tres areas fundamentales: Negociaciones
internacionales, andlisis de la evolucién del comercio exterior colombiano y apoyo
al sector exportador. El Ministerio es lider en el proceso de crecimiento del sector
externo, trabajando en coordinacién con los sectores productivos de la Nacion,
cuyo buen desempefio resulta indispensable para la mayor participacion de la

actividad exportadora en el crecimiento econémico nacional.

* Proexport: Entidad encargada de promover las exportaciones nacionales en el
exterior, en una tarea dirigida a duplicarlas y a convertir al pais en una nacién con
mentalidad exportadora. Adelanta actividades de promocién con las empresas
exportadoras encaminadas a incrementar y diversificar la oferta exportable
nacional en el mercado internacional. Estas actividades estan dirigidas
especificamente a la inteligencia de mercados, capacitacion especializada,
misiones compradoras, participacibn en Ferias Internacionales, al igual que el
apoyo incondicional a la comercializacién internacional y a la gestidon
interinstitucional.
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* Fiducoldex: Esta empresa presta servicios fiduciarios especializados, dirigidos
prioritariamente al sector del comercio exterior. Dentro de su trabajo se destaca
las fiducias de inversion de portafolios a la medida, de garantia, de administracion
y pagos, del mercado de capitales, inmobiliaria y la integral de proyectos. Su
mayoria accionaria corresponde al Banco de Comercio Exterior (89%), mientras
que el restante 11% estd conformado por los gremios de la produccion y la

Camaras de Comercio de las principales ciudades del pais.

* Bancoldex: ElI Banco de Comercio Exterior, Bancoldex, es una entidad de
segundo piso, lo que significa que no desarrolla las mismas operaciones de un
banco comudn y corriente. Su tarea esta determinada en prestar y crear lineas de
crédito a los exportadores nacionales para que realicen sus operaciones en el

extranjero.

Bancoldex esta vinculado al Ministerio de Comercio Exterior como una institucion
financiera con presupuesto propio y cuenta, como 6rgano supremo, con una Junta
Directiva presidida por el ministro de turno.

* Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales — DIAN: Es una entidad que
controla eficazmente la evasion, el contrabando y las infracciones cambiarias,
garantizando el cumplimiento internacional en condiciones de equidad,

transparencia y legalidad.

* Artesanias de Colombia S.A.: Es una entidad que promociona el desarrollo de

todas las actividades econdmicas, sociales educativas y culturales necesarias
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para el progreso de los artesanos del pais y de la industria artesanal

1.1.5 Resefla Histérica de las Artesanias en Santander. El inicio de la
actividad artesanal en Santander se remonta al mundo prehispanico con las
culturas Guane y Chitareros, ambas sociedades, ademas de ser laboriosos
agricultores, tenian el gusto de lo estético lo cual fue plasmado bellamente en las

pictografias, la alfareria y objetos de uso cotidiano.

Como hoy dia, la artesania fue un aspecto importante tanto para la supervivencia
material de la comunidad como para el intercambio comercial con otras

sociedades.

La actividad artesanal se vio afectada por los conflictos regionales que
desencadenaron la guerra civil de 1840-1841. Asi mismo la industria artesanal era
afectada por la falta de capital financiero, que le impedian a los artesanos comprar
magquinaria e implantar nuevas tecnologias con el animo de ensanchar las fabricas

y ampliar su cobertura comercial e industrial.*

Santander, cuna histdrica de la civilizacion, posee un sinnimero de artesanos, que
unidos entre ellos, han forjado la industria artesanal y la han convertido en una de
las mas importantes del pais. La tejeduria en fique, trabajo artesanal mas
destacado en esta zona, ha logrado ampliar la diversificacion de los productos con
la elaboracion de cortinas, bolsos, telas, tulas y sandalias, productos que han
despertado el interés de comerciantes internacionales. Municipios como Curiti,

Villanueva y San Gil, son pioneros en la tejeduria de esta fibra.

“ Moreno, Leonardo. Evolucién de la Empresa en Santander, 1994. Bucaramanga, p. 3
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La técnica de talla en piedra, trabajo realizado por artesanos de la region, ha
reorientado el producto hacia valores méas funcionales, que han permitido la
integracion de éste a nichos de mercados especificos. Se ha dado importancia a
los nuevos disefos, con el fin de replantear la demanda y contribuir a mejorar las

condiciones laborales del tallador de piedra de Barichara.

1.1.6 Origenes y evolucion de la actividad artesanal en Colombia. En
Colombia las artesanias, como derivacion de la cultura, abren uno de los
horizontes mas vastos del mundo americano. En esta region del tropico, donde las
estaciones son de lluvias y de sol, todo se muda con la altura y se fija en tres
pisos: abajo estan los climas célidos, a medio subir por las tres cordilleras se vive
en perenne primavera y, de cierto nivel para arriba, encontramos la tierra fria. De

un piso al otro todo cambia.

Colombia como toda Latinoamericana cuenta con una rica tradicion artesanal.
Puede afirmarse que fueron las obras de los primitivos artesanos, orfebres,
tejedores y ceramistas, lo que despertd primero la codicia de los conquistadores

europeos.

La tradicion artesanal colombiana se remonta a la era precolombina ya que desde

la época del descubrimiento, los objetos fabricados por los indigenas empezaron a
considerarse como verdaderos tesoros.

La Ley 36 de 1984, clasifica la artesania colombiana en tres clases de acuerdo
con su origen:

- Artesania Indigena: Se considera indigena, aquella en el que el aborigen

utilizando sus propios medios, transforma dentro de sus tradiciones en objetos de
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arte y funcionalidad los elementos del medio ambiente en que vive para asi
satisfacer necesidades materiales y espirituales conservando sus propios rasgos

histéricos y culturales.

- Artesania tradicional popular: Es la produccion de objetos artesanales resultantes
de la fusion de las culturas americanas, africanas y europeas, elaborada por el
pueblo en forma andnima con predominio completo del material y los elementos
propios de la regién transmitida de generacion en generacion. Esta constituye la
expresion fundamental de la cultura popular e identificacion de una comunidad

determinada.

- Artesania contemporanea: Es la produccion de objetos artesanales con rasgos
nacionales que incorporan elementos de otras culturas y cuya caracteristica es la
transicion orientada a la aplicacion de aquellos de tendencia universal en la

realizacion estética, incluida la tecnologia moderna.

Los telares. En la primera etapa de las artes textiles en la cual se manejaban las
fibras duras, las pieles de animales y las cortezas de arboles, el telar utilizado era
el de urdimbre colgante tejida con los dedos; sin embargo, este Ultimo presentaba
ciertas dificultades para tejer el algodon, por lo que fue poco a poco reemplazado
por el telar de cintura, el cual tiene un valor histérico importantisimo ya que
ademas de persistir aun en nuestros dias, se origina y caracteriza a esta etapa

prehispanica.

El telar de cintura debe su nombre a la forma en que la tejedora lo ajusta, por un
extremo a su cintura con un cefiidor de cuero llamado mecapal y por el otro
extremo a un arbol. También es conocido por el nombre de telar de dos barras o

telar de otate, ya que su estructura se constituye por los palos de esta vara. Los
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Telares Artesanales son construidos de manera artesanal y personal en maderas

duras como el Guatambu.

Hay varios tipos de telares conocidos, entre los que se encuentran: telar triangular
para chales, telar de peine de 2 movimientos (en tres niveles: estudio - trabajo -
profesional), telares de cuadros (de estudio y profesional), telares de fajas,

bastidores, urdidores, navetas, navetas-palas, etc.

Los telares estan formados por dos rodillos paralelos fijos a los que se sujetan los
hilos de la urdimbre. Entre ambos rodillos se encuentran los listones de
entrecruzamiento y los lisos sujetados con unos soportes que levantan los
diferentes hilos de la urdimbre y permiten introducir la lanzadera con el hilo de la
trama entre ellos. Se denomina de alto liso porque los hilos de la urdimbre cuelgan
libremente de la barra superior y se mantienen verticales mediante pesas de

piedras atadas a sus extremos

La fabricacion de telas difiere de otros métodos de fabricacion de tejidos, como el
realizado a mano, que consiste en entrelazar varios hilos; el encaje, en que se
hace pasar un hilo entre otros grupos de hilos o el pegado, en que las fibras se
unen con un pegamento. Las materias primas utilizadas en este tipo de tejidos van

desde las fibras animales, como la lana de oveja y de conejo.

La fabricacién de tejidos en telar manual requiere varios pasos. Para prepararlo,
las fibras de la urdimbre se colocan y se tensan en el telar, formando una
superficie de hilos paralelos muy cercanos. un hilo de la trama se coloca
alternadamente encima y debajo de los de la urdimbre, se levantan los hilos de

manera alternada.
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1.1.6.1 Situacion actual del sector artesanal en Colombia. Pese a la vasta
trayectoria del sector artesanal y sus grandes ventajas competitivas, las artesanias
han venido cediendo paso a los productos fabricados en serie gracias al

perfeccionamiento de los procedimientos mecanicos de fabricacion.

Ademas de la consecuente reduccibn en su mercado, existen numerosos
problemas que se constituyen en fuente notable de dificultades para su desarrollo.
Una de ellas es que no existe una estructura organizacional que permita manejar
de mejor manera una interaccion real de contactos y clientes, de tal forma que
llegue a crearse una negociacion duradera en el tiempo. Estas limitaciones tecno-
administrativas estan generalmente asociadas con bajos niveles de escolaridad en
la poblacién artesana y con la ausencia de definicion del orden jerarquico de
trabajo frente a las tres funciones de la labor artesanal: produccién, gestion vy

comercio.

La comercializacion de los productos se constituye en otro problema puesto que
los artesanos cuentan con estrechos e inadecuados sistemas y canales de ventas
que constituyen un sistema organizado en funcién de las exigencias que plantea la
estructura productiva de los talleres, ni de las condiciones del mercado moderno,

con una notoria falta de eficiencia y proyeccion.

Asi mismo, otros factores como la gran distancia entre productor y consumidor,
gue suponen un alto costo de movilizacién y que ha venido fomentando la difusién
de nuevas modalidades de comercializacién, incrementan riesgos para el artesano
como: interferencia de agentes comercializadores carentes de profesionalidad y
ética, que lo mantienen alejado de la posibilidad de observacion de las tendencias
y cambios del mercado. Ventas por consignacién que le permiten al intermediario
disponer de grandes existencias sin inversion ni financiacion, trasladando dicho

peso econémico al artesano. Participacion en ferias en forma desordenada, sin
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voluimenes ni calidades adecuados, conduciendo al abandono de la labor

productiva por largos periodos®.

1.1.6.2 Mejoras que se estan haciendo en el sector artesanal colombiano. Los
esfuerzos de las organizaciones gremiales para la promocion del sector artesanal
y sus productos han tenido un alcance parcial y sus iniciativas no han sido
suficiente factor de coordinacion de la produccién de los talleres, quedandose sus
estrategias en la organizacion de ferias, almacenes, y alguna que otra

comercializadora de exigua duracion.

Asi mismo, se ha promovido la organizacion de ferias como Expoartesanias, a
través de las cuales muchos logran establecer contactos. Sin embargo, de cada
diez artesanos que consiguen contactos comerciales para el exterior, solo dos
logran realizar una exportacion. Segun lo afirma la Guia para Exportar Artesanias,
la aspiracion de exportar se desvaneces cuando el artesano se enfrenta con
diversas dificultades, especialmente con aquellas que estan mas directamente
relacionadas con el proceso mismo de las exportaciones. Cuando estos tienen que
asumir todos los tramites, generalmente desfallecen frente a las exigencias que

constituye ser exportador y ante el proceso de Registro de Certificacion de Origen.

También en los dltimos afios se han venido creando varios portales de artesanias
colombianas, que aunque comercializan gran variedad de productos con diversas
técnicas, materiales, tamafios y disefios; no alcanzan a cubrir la necesidad de
promocion de articulos artesanales colombianos tan apetecidos a nivel
internacional, ni aportan al artesano todas las herramientas necesarias para abrir

mercados facilmente sin tener que invertir un solo centavo.

5 www.artesanosunidos.com.co
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Como se ha visto, ya sea artesanos en forma individual, organizaciones gremiales,
gubernamentales y no gubernamentales, han venido realizando esfuerzos por
mejorar el estado del sector. Sin embargo, la mayoria de estos intentos no
alcanzan a cubrir todas las necesidades, abriendo la posibilidad a otras

oportunidades comerciales.

1.1.6.3 Oportunidades del sector artesanal colombiano actualmente. Hechos
como la inundacion del merado colombiano de bienes importados a raiz del
proceso de globalizacion iniciado en 1991 con la apertura econémica, incentivaron
el crecimiento del comercio exterior colombiano como respuesta al déficit continuo
de la balanza comercial, el cierre de numerosas empresas que no estaban
preparadas para enfrentar la entrada masiva de nuevos productos y el
consecuente incremento del desempleo en los ultimos afios, entre otros aspectos

negativos de la economia nacional.

Asi, aprovechando oportunidades de mercados ampliados por la suscripcion a
diferentes acuerdos comerciales, el Gobierno Colombiano ha venido haciendo
énfasis en la formulaciéon de politicas de mercadeo internacional tendientes al
incremento y diversificacién de la oferta productiva exportables con la utilizacion
de instrumentos facilitadores de la labor exportadora que consoliden y estimulen

su desarrollo.

El sector artesano es uno de los que mas atencion y apoyo ha venido recibiendo
en los ultimos afios debido, entre otros factores, a su gran demanda de mano de
obra, que lo ubica en participacion con un 15% en la ocupacion en el sector
manufacturero con 460.000 personas aproximadamente y de las cuales un 70%

son de dedicacion exclusiva, favoreciendo también las politicas de empleo
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nacionales, ya que no solo les permite mantener una ocupacién sino generar

nuevos puestos de trabajo.

Asi mismo es considerado como uno de los sectores de mayor proyeccion
internacional, debido a virtudes tales como ser un producto representativo de la
cultura colombiana y determinado no solo por la agregacion de valor cultural sino
por su calidad y grado de innovacion y diferenciacion. Todas ellas caracteristicas
primordiales para justificar su presencia constante en los mercados

internacionales pese a presentar una producciéon muy limitada.

1.1.6.4 Participacion de la industria manufacturera en la economia colombiana. El
sector de la artesania en Colombia, tiene una participacion del 5% de la poblacién
trabajadora nacional dedicada a la labor artesanal. De esto, el 74% de dicha
poblacion es femenina y el 80% de la poblacién artesanal esta localizada en el

sector rural®.

Colombia cuenta con una gran riqueza de artesanias en todas sus regiones, sin
embargo se encuentra una mayor concentracion de poblacion artesanal en

departamentos, asi:

Tabla 7. Poblacion Artesanal por Departamentos

Departamento Total de artesanos Porcentaje %
Antioquia 1.325 2,25
Atlantico 3.838 6,52
Bogota 2.741 4,66
Bolivar 1.983 3,37
Boyaca 4.960 8,43
Caldas 1.690 2,87
Cauca 909 1,55
Cesar 4.067 6,91

5 Censo Econémico Nacional del sector artesanal, Ministerio de Desarrollo Econémico afio 2002
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Cérdoba
Cundinamarca
Chocé
Huila
Guajira
Magdalena
Meta
Casanare
Narifio
Norte de Santander
Arauca
Vichada
Vaupés
Guaviare
Guania
Quindio
Risaralda
Santander
Sucre
Tolima
Valle
Amazonas

Total Nacional
Fuente: Ministerio de Desarrollo Econémico — Censo Poblacién Artesanal afio 2002

5.499
1.288
920
2.006
1.844
929
682
135
8.438
436
126
305
437
269
394
1.219
754
2.085
5.919
3.029
293
301

58.821

9,35
2,19
1,56
3,41
3,13
1,58
1,16
0,23
14,35
0,74
0,21
0,52
0,74
0,46
0,67
2,07
1,28
3,54
10,06
5,15
0,50
0,51

100%

En general la actividad de los artesanos genera un nivel de personas involucradas,

porque sus actividades se constituyen en una opcién importante de creacion de

nuevos puestos de trabajos en la medida de su desarrollo y crecimiento, ademas

porque en su gran mayoria los procesos productivos son fundamentalmente

basados en actividades manuales.

Es importante destacar que sélo el 8% de los artesanos involucra en sus procesos

productivos a mas de diez personas. El promedio general de personas empleadas

en el sector es alrededor de 3.5 personas por empresa.
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2. ESTUDIO DE MERCADOS

El estudio de mercados tiene como objeto determinar la cantidad de bienes y/o
servicios provenientes de la nueva unidad productora, que bajo determinadas
condiciones de precio y cantidad, la comunidad estaria dispuesta a adquirir para
satisfacer sus necesidades. Esta orientado hacia la estimacion de necesidades

colectivas, tengan o no capacidad de pago.

2.1 OBJETIVOS

2.1.1 Objetivo General. Recolectar y analizar informacion para identificar las

caracteristicas del mercado de productos en fibras de yute en la ciudad de
Bucaramanga.

2.1.2 Objetivos especificos.

Identificar los gustos y las necesidades de los futuros compradores de

accesorios en fibras de yute.

Conocer factores importantes de la competencia como el servicio ofrecido,
calidad del producto, grado de satisfaccion, infraestructura y precios del

producto.
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Analizar la demanda del producto, identificando necesidades, preferencias
y caracteristicas; estableciendo de igual manera, porcentajes o cifras de

demanda insatisfecha.

Establecer el consumo promedio de bolsos artesanales en la ciudad de

Bucaramanga.

Conocer las caracteristicas de la oferta para determinar la situacion real del

mercado en el que se pretende incursionar.

2.2 DESCRIPCION DEL PRODUCTO

2.2.1 Definicidn, usos y especificaciones del producto. Las ultimas tendencias
de la moda, no solo nacional sino internacional, van marcadas hacia lo natural; los
colores claros, los accesorios sencillos y de colores como el tierra y el arena,
reflejan en esta época que la moda femenina ya no estd cargada de colores

fuertes, sino de matices naturales y accesorios en telas menos procesadas.

Es asi como el bolso constituye uno de los accesorios mas importantes del vestir
femenino; dicho accesorio es usado por mujeres de todas las edades, desde nifias
hasta mujeres adultas y de cualquier estrato social. El bolso es utilizado para ser
cargado en el hombro, asi como también los hay para llevar en la mano como

carteras.
Su uso depende del tipo de cliente que lo necesite, es asi como las mujeres

universitarias o solteras utilizan este accesorio para llevar en €l sus objetos de

estudio y personales. Para las mujeres mayores, su uso esta enfocado a portar
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los accesorios para el cuidado de los bebés, cuando se trata de madres, o

simplemente para llevar documentos y objetos personales.

Estos bolsos elaborados en fibra de yute, que por la comodidad que brindan al ser
livianos, por su estilo, disefio fresco y sencillo, permite que sean llevados los fines
de semana, de paseo, pues combinan perfectamente con prendas informales

como el jean, prendas en algodén, en dril, etc.

Figura 2. Muestra fibra de yute en variados colores

El bolso cuenta con un disefio exclusivo, marcado principalmente por el bordado
que lleva, pues cada cliente elegira el que quiera que lleve su bolso. Sus medidas

varian de acuerdo con la referencia que cada persona elija.

Por otra parte, este producto posee diferentes especificaciones de acuerdo a la
variedad de disefos, cada producto tiene sus accesorios determinados marcando
la diferencia, como por ejemplo, cordones en hilo, argollas, agarrraderas en
madera, plastico o cristal, bases en fique, pequefios accesorios en cascaras de

frutas, arte country, entre otros.
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Los bolsos son fabricados en telas de colores naturales como el verde pistacho,
azul rey, azul jean y beige; con diferentes bordados a mano y/o apliques naturales,
y para una mayor atencion hacia el cliente, él mismo puede elaborar o elegir su

propio disefio de bordado y/o aplique de acuerdo con su estilo y gusto.

Cada bolso es similar a los otros, su proceso de fabricacion es de igual manera

parecido al de los otros, varian primordialmente en el disefio de cada uno y a los
apliques que llevan.

Por esta razon, se manejaran seis referencias de bolsos, que seran agrupadas
bajo una sola linea de productos, llamada linea Primaveral, conformada por las

referencias Margarita, Girasol, Tulipan, Azucena, Lirio y Amapola.

La descripcion de cada referencia de bolsos y la muestra fotografica de ellas se

detalla a continuacion:

Referencia Margarita: Bolso en forma tula de 21 cms de alto, con bordado a mano
o con aplicaciones en cascaras de naranja, con base en fiqgue en forma circular de
4 cms. de alto. El ancho del bolso depende del tamafio de la base fique, pero esta
generalmente mide entre 15y 16 cms de diametro. El bolso lleva como cargadera

un hilo en terlenca trenzado color dorado.
Esta referencia al igual que las demas, viene en diferentes colores, su variedad

dentro de esta linea, esta en el bordado que lleve. A continuacién se presenta una
muestra de esta referencia.
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Figura 3. Bolso referencia Margarita

Referencia Girasol: Bolso pequefio cuadrado en U con doble agarradera en la
misma tela ycon bordados a mano y/o aplicaciones naturales. Sus medidas son
de 25 cms de ancho x 15 cms. de alto. Las agarraderas tienen un largo de 22
cms. Para la apreciacion de esta referencia se muestra la fotografia del bolso.

Figura 4. Bolso referencia Girasol
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Referencia Tulipan: Bolso en forma cuadrada con agarraderas dobles en madera,
lleva bordados a mano y/o aplicaciones naturales. El bolso tiene unas medidas de
25 cms de ancho x 20 de alto. Las agarraderas miden 10 cms de alto x 15 cms de
ancho, y tienen forma cuadrada y/o redonda. Este estilo de bolso es para llevar
en la mano. Para su apreciacion, se anexa a continuacion la fotografia de esta
referencia.

Figura 5. Bolso referencia Tulipan

Referencia Azucena: Bolso con una sola agarradera en la misma tela y con
argollas metalicas que la sujetan. Igual que las anteriores referencias, también
tiene bordados a mano y/o aplicaciones naturales. Sus medidas son de 25 cms de
ancho por 18 cms de alto. La agarradera mide 20 cms de alto, incluyendo las
argollas. A continuacion se sefala esta referencia.
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Figura 6. Bolso referencia Azucena

Referencia Lirio: Bolso con base ovalada en fique, y con doble agarradera de tala
yute, con bordados a mano y/o aplicaciones naturales. Las medidas del bolso son
de 25 cms de ancho por 20 cms de alto. La base en fique tiene un alto de 4 cms,

y las agarraderas de 20 cms.

Figura 7. Bolso referencia Lirio
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Referencia Amapola: Bolso en forma cuadrada con agarraderas dobles en cristal,
con bordados a mano y/o aplicaciones naturales. El bolso tiene unas medidas de
25 cms de ancho x 20 de alto. Este estilo de bolso es para llevar en la mano.

Para su apreciacidn, se anexa a continuacion la fotografia de este estilo de bolso.

Figura 8. Bolsos referencia Amapola

Todas las referencias de bolsos van forrados en su parte interior con tela ino del
mismo color de la tela en fibra yute. De igual manera, los bolsos para su
comercializacion seran empacados en bolsas de papel kraft con agarraderas en

hilo, y llevaran impreso el logotipo de la empresa, como se puede apreciar a
continuacion:

Figura 9. Bolsa de empaque para los bolsos
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2.2.2 Productos sustitutos. Como productos sustitutos se encuentran morrales,
maletines ejecutivos, carteras y otros bolsos en diferentes materiales como el
cuero, el fique, otras telas como la lona, entre otros; siendo el mas representativo

el fique por su conocimiento ancestral.

2.2.3 Productos Complementarios. Como productos complementarios, la
empresa elaborard cosmetiqueras, correas, sandalias, balacas y accesorios para
el cabello, elaborados de igual manera en tela yute de colores naturales. Sélo las
cosmetiqueras y los monederos llevaran bordados, de manera que se centre la
atencion del bordado sélo en el bolso y no se recarguen estos accesorios con los

diferentes bordados.

Figura 10. Productos Complementarios

2.2.4 Atributos diferenciadores del producto. En el mercado se encuentra
diversidad de estilos de bolsos, elaborados en diferentes materiales, siendo éstos
de tipo industrial como por ejemplo el cuero, o de tipo artesanal, como el fique, por
mencionar algunos. Estos productos son manejados por lineas de estilos, es decir
gue de cada estilo de bolso, se pueden encontrar hasta 30 o0 mas unidades

iguales.
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El producto que esta empresa fabricara y comercializara tiene atributos que lo

diferencian del resto del mercado, a saber:
La fibra del yute por ser un material natural de tipo artesanal le pone el toque
auténtico al producto, y de igual forma por su resistencia, permite que el
mismo sea duradero, y lavable.
Los colores naturales de la tela en que se elaboran combinan con prendas
informales de vestir que se lleve y a la vez se presta para mezclar los

colores de los hilos en el bordado.

La mano de obra reflejada en el bordado y en la aplicacion de accesorios

naturales en los bolsos.

El precio que llevaran estos productos estara por debajo de los precios de

otros similares de la competencia.

La variedad en disefios para escoger tanto en el estilo de los bolsos, como

en el bordado que ellos lleven. De ahi su exclusividad.

2.3 MERCADO POTENCIAL Y OBJETIVO

2.3.1 Mercado Potencial. El mercado potencial esta dado por toda la poblacion

femenina que resida en la ciudad de Bucaramanga.
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2.3.2 Mercado Objetivo. EI mercado objetivo esta compuesto por todas las
mujeres entre los 15 y los 60 afios de edad de los estratos 3, 4 y 5 de la ciudad de

Bucaramanga.

Las mujeres que usaran estos productos, son personas a las que les interesa
estar comodas a la hora de salir, que les gusta pasear, que frecuentan centros
comerciales y almacenes de cadena, y quienes ven en estos productos una
alternativa diferente para llevar sus cosas personales, de una forma comoda e

informal y por la practicidad de sus accesorios.

2.4 LA DEMANDA

2.4.1 Investigacion de Mercados

2.4.1.1 Planteamiento del Problema: EIl mercado artesanal colombiano ha ido
poco a poco atrayendo al publico comprador, contribuyendo al artesano a tomar
una mayor conciencia de la importancia de su labor como profesién para ocupar el

lugar que le corresponde dentro de la sociedad.

Colombia es un pais maravilloso ubicado en el norte de Sur América, con una
topografia variada, diversidad de fauna y flora, hermosos cafetales y miles de
especies florales. Se ha hecho famoso no solo por todo esto sino también por sus
artesanias, las cuales se han ido fortaleciendo en la mayoria de departamentos
gue comprende el pais. En Santander, por ejemplo, el fique, la piedra y el cuero,
han atraido especial atencion de aquellos emprendedores que han querido

convertir estas materias primas en productos de calidad tipo exportacion.

La ciudad de Bucaramanga ha mostrado un lento pero estable crecimiento en el
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comercio de articulos nacionales, como consecuencia de las politicas
gubernamentales para combatir el contrabando, lo cual ha permitido que los
productores de la regidon posicionen sus productos un poco mas facil; entre los
gremios mas beneficiados de estas politicas han sido las confecciones, el calzado

y la marroquineria que son muy fuertes en esta region.

Aunque Bucaramanga cuenta con empresas dedicadas a transformar materias
primas como las mencionadas anteriormente, no existe una empresa dedicada a
transformar materias como el yute, en productos artesanales innovadores, de
excelente calidad y presentacion como lo son los bolsos bordados a mano, en
donde se resalta la mano de obra, la innovacién, y la elegancia; buscando

versatilidad en accesorios para el vestuario femenino.

Como consecuencia de la severa competencia que existe por parte de los
productos sintéticos y del transporte a granel, han aparecido nuevos mercados
para los productos del yute y la fibra de yute en los Ultimos diez afios. Varios
proyectos se han iniciado en este aspecto cuyos objetivos han sido la

diversificacion y la dinamizacion del comercio del yute.

Por ser ésta una fibra facil de trabajar, su utilizacion no solo pretende abarcar el
campo agricola, sino a la vez, innovar en otros campos como la confeccion, no
solo de prendas para el hogar, como hamacas, telares, etc., sino que a su vez,
esta fibra esta sendo empleada para elaborar cientos de articulos que parten de

lo artesanal a lo realmente innovador.

La feminidad en el vestir ha llevado a que se creen empresas productoras de
accesorios como calzado, collares, correas, etc.; y de igual forma, bolsos o
carteras en diferentes materiales y estilos, pero no con el que se piensa imponer

con la fabricacién de estos bolsos en material natural, que dan un aire de frescura,
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naturalidad y mas aun, una forma descomplicada al vestuario. De igual manera,
estos accesorios aportan exclusividad, que esta dada por la variedad en bordados

y disefios que llevaran los mismos.

Es asi como partiendo de esta realidad, se pretende crear en Bucaramanga una
empresa que se dedique a fabricar y comercializar bolsos en fibra de yute con

bordados a mano.

2.4.1.2 Necesidades de Informacion: Como principal fuente de informacién se
recurre a las mujeres en edades entre los 15 y 60 afios de edad de estratos 3, 4, y
5; y através de la observacion directa se registra la informacion donde se captan
los aspectos mas importantes del trabajo que seran de gran utilidad, eliminando

aspectos subjetivos suministrados por estas personas.

2.4.1.3 Ficha Técnica

Tabla 8. Ficha Técnica de la Demanda

Tipo de Investigacion Concluyente descriptiva

Métodos de Investigacion Deductivo:  Permite que las verdades
particulares contenidas en las verdades
universales se vuelvan explicitas, es decir, que
de la teoria general acerca de un fenédmeno o
situacién, se explican hechos o situaciones
particulares; tal y como se aplicara al presente
proyecto determinando la situacion actual de
los artesanos y definiendo una alternativa para
el desarrollo econémico de los mismos.

Inductivo: Conlleva a un andlisis ordenado,
coherente 'y logico del problema de
investigacion, tomando como referencia
premisas verdaderas. Aplicando este método
al proyecto se tienen en cuenta las alternativas
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que el mercado actual presenta para la
creacion de nuevas empresas y todos los
aspectos relevantes que conlleven a considerar
véalida o invélida esta idea.

Fuentes de Informacion Primarias: Poblacién femenina de la ciudad de
Bucaramanga.

Secundarias: Informes escritos para otros
propdésitos que sirven como material de apoyo
para este proyecto, ademés de revistas,
articulos, Internet, datos estadisticos del
DANE, Camara de Comercio, estudios de
Centros Productivos, entre otros.

Técnicas de Recoleccion de informacién Encuesta *

Instrumento Cuestionario estructurado cuyas preguntas
seran dicotémicas, de seleccién mdltiple y de
tipo abierto.

Modo de aplicacion Directa

Definiciéon de poblacién Elemento muestral: Total de mujeres entre los

15 y 60 afios de edad, de estratos 3,4y 5 de la
ciudad de Bucaramanga y que suman 179.856
mujeres, segun datos del DANE
correspondientes al afio 2003.

Proceso de muestreo Muestreo aleatorio simple que contribuye a
obtener confiabilidad en la informacién para la
toma de decisiones acertadas. La muestra es
de 323 personas **.

Marco Muestral Mujeres que frecuentan almacenes y/o centros
comerciales de la ciudad de Bucaramanga.

Alcance Bucaramanga
Tiempo de aplicacion 21 de septiembre hasta el 11 de octubre de
2003

* Ver Anexo A
** lLa muestra n estd integrada por un grupo especifico de personas

representativas de la poblacién, escogidas por métodos preestablecidos que para
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el caso sera aleatoriamente (al azar), a las cuales se les realizara una encuesta.
Segun proyecciones realizadas por el DANE para el afio 2003, en la ciudad de
Bucaramanga existen 1.182.354 habitantes, lo que corresponde a un porcentaje
de participacion del 54.92 % sobre el total de la poblacién del area metropolitana’,
gue suma 2.152.865 habitantes. ElI segmento de la poblacion femenina con

edades entre los 15 y los 60 afios de edad es de 373.052 mujeres, distribuida asi:

Cuadro 1. Segmento poblacion femenina en Bucaramanga

Tipo de Estrato Cantidad
Estrato 1 87.652
Estrato 2 66.387
Estrato 3 79.817
Estrato 4 53.998
Estrato 5 46.041
Estrato 6 39.157

TOTAL 373.052

Fuente: DANE - Proyecciones Poblacion para el afio 2003

Para efectos de realizar este estudio, se toma como poblacion a todas las mujeres
sefaladas dentro de los estratos 3,4 y 5, que en total suman 179.856 mujeres. No
se incluyen dentro del estudio, los estratos 1 y 2 porque las necesidades
primordiales de esta poblacion estan reflejadas en el sector alimentacién y
vivienda. De igual forma no se incluye el estrato 6 pues las mujeres que
pertenecen al mismo poseen otro nivel de satisfaccion y para quienes el yute no
es un material atractivo por ser considerada una fibra; ellas se inclinan mas por las

pieles como el cuero natural.

Para la determinacion del tamafio de la muestra n, se aplicara la técnica del
muestreo aleatorio simple no restringido para una poblacion finita, la cual permite

obtener un resultado aproximado a la realidad con un margen de error del 5%.

" www.dane.gov.co — Proyecciones de Poblacién por capitales afio 2003
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La formula para hallar el tamafio de la muestra mediante esta técnica es:

n = Z#p*g*N

e?(N-1) + Z**p*q

donde:

n: Tamarfo de la muestra a analizar

N: Poblacion total que podria responder la encuesta

Z: Estadistica de distribucién normal. Varianza de los datos con respecto a la

media de la poblacién
Es la proporcion de la poblacion que es valida para realizar la encuesta
Es la proporcion de la poblacién que NO es valida para realizar la encuesta

e: Es el maximo error permisible de acuerdo al nivel de significancia

Para las variables anteriores se utilizan los siguientes valores:

Z?: (1.96)°. =3.8416. Z=1.96 para un nivel de confianza del 95%

Después de realizada una prueba piloto de 10 encuestas (en el anteproyecto), el
resultado demostré que 7 de las mujeres encuestadas definitivamente se harian
clientes de la empresa, lo que representa un 70% de esa poblacién, y las otras 3

personas, es decir el 30% restante, no mostrd gran interés por hacerse clientes de

la empresa. Con los datos anteriores se toman las proporciones py g, asi:

p:0.7 La probabilidad de que una persona de la poblacién si compre los

bolsos en yute es del 70%.
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g: 0.3. g = 1p, La probabilidad de que una persona de la poblacion no

adquiera los bolsos es del 30%.

e: 0.05. Se usa el 5% de error permisible para un nivel de significancia del
95%.

Reemplazando estos valores en la formula anterior tenemos que el tamafio de la

muestra es de:

n= (1.96)? (0.7) (0.3) (179.856)
(0.05)? (179.856 -1) + (1.96)? (0.7) (0.3)
n= 323 encuestas

2.4.1.4 Tabulacién y presentacion de resultados. La presentacion y andlisis de la
informacion se realiza con cada una de las preguntas de la encuesta, relacionando
los porcentajes y la grafica que ayude a identificar mas claramente los diferentes

comportamientos.

Pregunta filtro: ¢Considera Usted que el bolso es un accesorio importante en el

vestir?

Cuadro 2. Consideracion del bolso como accesorio importante en el vestir

ITEM FRECUENCIA %
Sl 323 100%
NO 0 0%

TOTAL 323 100%
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Como es evidentemente claro, en el cuadro 1 se muestra la totalidad de las
personas, las cuales consideran que el bolso es un accesorio importante en el
vestir, constituyéndose la creacion y comercializacion de este tipo de productos
como realmente satisfactoria, cumpliendo de tal forma las exigencias en el vestir

diario de las posibles clientes.

Pregunta 1. Con qué frecuencia compra Usted bolsos? Y en que cantidad?

Cuadro 3. Frecuencia en lacompra de bolsos

FRECUENCIA DE COMPRA [FRECUENCIA %
MENSUALMENTE 39 12%
SEMESTRALMENTE 201 62%
ANUALMENTE 83 26%
TOTAL 323 100 %

Cuadro 4. Cantidad de bolsos comprados

CANTIDAD DE BOLSOS |FRECUENCIA % PROMEDIO 3y 4
UNO 161 50% Fr.. Semestralmente :
DOS 152 47% 62%
TRES 10 3% Cantidad: Uno
TOTAL 323 100 % 50%

Con los datos anteriores, se pude calcular los promedios en la frecuencia y
cantidad de bolsos que las encuestadas compran, tomando el dato que mas se
repite en cada serie; llamado estadisticamente: “moda”; es decir que
semestralmente, las encuestadas compran 1 bolso, o que se resume en dos

bolsos por afio.
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A continuacion se presenta la informacion en forma grafica:

Figura 11. Frecuencia en la compra de bolsos

Figura 12. Cantidad de bolsos comprados

La encuesta de igual manera reflejo que las mujeres realizan su compra cada
semestre de acuerdo al tipo de bolso, especialmente a al gama del cuero por su
durabilidad.
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Pregunta 2. De que material prefiere sus bolsos?

Cuadro 5. Material de preferencia en los bolsos

TIPO DE MATERIAL FRECUENCIA %
CUERO 132 35%
TELA 60 16%
FIQUE 30 8%
HILO 36 10%
CUALQUIERA 108 28%
OTRO 12 3%
TOTAL 378 100%

A continuacion se presenta en forma grafica la informacion:

OTRO
3%

\

CUALQ.
28%

CUERO
35%

—

™~
TELA
16%

HILO /

109% FIQUE
8%

Figura 13. Material de preferencia en los bolsos
Los resultados obtenidos reflejan que las mujeres tienen preferencias o gustos

muy variables; aunque el cuero por su tradicion y durabilidad sea mas llamativo

gue otros materiales al momento de efectuar la compra.
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Sin embargo, hay diferentes estilos de mujeres de acuerdo con sus preferencias
en fibras que van desde los bolsos en tela hasta los sintéticos, reflejando de igual
manera que este tipo de productos en fibra de yute sean aceptados por la

poblacion analizada.

De igual manera, es necesario resaltar que dentro del 3% de bs encuestados

tienen como preferencia otros materiales, sefialando su gusto por la fibra de yute.

Estos datos a su vez, permiten analizar esta informacion por separado, asi:

Cuadro 6. Preferencia por otros materiales

TIPO DE MATERIAL FRECUENCIA %
YUTE 5 42%
PLASTICO 4 33%
LONA 3 25%
TOTAL 12 100%

Teniendo en cuenta el cuadro No. 5, donde se refleja que el 3% de los
encuestados prefiere otro tipo de material para sus bolsos, es importante destacar
gue dentro de este porcentaje, el yute es el mas preferido por la poblacion

femenina. En forma grafica, se tiene:
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YUTE
42%

LONA

PLASTICO

33%

Figura 14. Preferencia por otros materiales

Significa que las fibras naturales, especialmente el yute, esta llamando la atencién
de la clientela femenina, que ven en este material una muy buena opcion para sus

accesorios de vestuario.

Pregunta 3. Cuanto dinero destina para la compra de sus bolsos?

Cuadro 7. Dinero destinado a la compra de bolsos

CANTIDAD DE DINERO PROMEDIO | FRECUENCIA % PROMEDIO * %
$5.000 A $15.000 $10.000 14 4% $400
$15.000 A $25.000 $20.000 39 12% $2.400
$25.000 A $35.000 $ 30.000 148 46% $13.800
$35.000 A $45.000 $40.000 87 27% $10.800
MAS DE $45.000 $50.000 35 11% $5.500
TOTAL 323 100% $32.900

Se presentan en forma gréafica los resultados a esta pregunta:
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MAS DE 45
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DE 35 - 45
27%
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DE 25- 35
46%

Figura 15. Dinero destinado a la compra de bolsos

Las respuestas a esta pregunta indican que existe una buena destinacién de

dinero por parte de las encuestadas para la compra de este tipo de accesorios.

Esta destinacion se hace a partir de los ingresos monetarios que cada una de las

encuestadas posee. Con estos resultados se calcula un promedio ponderado

dado en $32.900.

Partiendo de esta informacién, la accesibilidad a esta clase de productos sera

grande, pues con el dinero que las futuras clientes emplean en comprar un solo

bolso, podrian adquirir un bolso méas otros accesorios elaborados en fibra de yute,

gue complementen su vestuario.
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Pregunta 4. En que sector y/o lugar de la ciudad de Bucaramanga compra sus

bolsos?

Cuadro 8. Sector de la ciudad preferido parala compra de bolsos

SECTOR PREFERIDO | FRECUENCIA %
SECTOR SAN FCO. 139 36%
S. CABECERA 114 29%
CENTROS C.CIALES 48 12%
OTRO 39 10%

CENTRO 30 8%

ALM. DE CADENA 18 5%
TOTAL 388 100%

A continuacion se presentan en forma gréafica los resultados a la pregunta.

0% —
40% 36%

35%

30%

25%
20%

15%

29%
12%
10%
5%
0% - T

0,

5%

.

SAN FCO. CABECERA C. CIALES

OTRO

CENTRO A. CADENA

Figura 16. Sector de la ciudad preferido para la compra de bolsos

De acuerdo con el andlisis de la ubicacion de los puntos de compra de bolsos para

dama, las respuestas permiten determinar una gran preferencia por el sector San

Francisco debido a su larga trayectoria en A produccion y comercializacion de

accesorios para dama y por la gran cantidad de puntos de venta en los que se
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encuentran gran variedad de productos. Otros sectores como Cabecera, centros
comerciales como Cafaveral y Acropolis, y algunos almacenes de cadena influyen

de acuerdo con el sector en donde residan o laboren las encuestadas.

Pregunta 5. De acuerdo con la respuesta anterior, que parametros tiene en

cuenta para elegir este sector y/o lugar?

A continuacién se muestra en forma de cuadro las respuestas a esta pregunta:

Cuadro 9. Pardmetros para la eleccion del lugar de compra

PARAMETROS FRECUENCIA %
VARIEDAD DE PROD. 165 38%
DISENO DE PROD. 123 28%
UBICACION 79 18%
PRECIOS 66 15%
OTRO 6 1%
TOTAL 439 100%

En forma grafica:

OTRO UBICAC.

PRECIOS 1% 18%
15%

DIS. PROD.

28% VAR. PROD.

38%

Figura 17. Pardmetros para la eleccion del lugar de compra
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Como se aprecia en los resultados obtenidos, la variedad en los productos es el

punto clave que buscan las mujeres para acercarse a comprar accesorios en un

lugar determinado. Las futuras clientes estan de acuerdo con los parametros con

los que se piensa trabajar al crear la empresa, que son los disefos y la variedad

tanto en el estilo de los bolsos como del bordado que cada uno lleve.

En una

menor proporcion, las encuestadas respondieron que frecuentan sus lugares

preferidos por la marca de bolsos que alli pueden encontrar.

Pregunta 6. Ha adquirido alguna vez bolsos artesanales?

Cuadro 10. Adquisicion de bolsos artesanales

DECISION DE COMPRA | FRECUENCIA %
Sl 229 71%
NO 94 29%
TOTAL 323 100%

En forma grafica:

NO
29%

\/ .
71%

Figura 18. Adquisicion de bolsos artesanales
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En los resultados que arrojan las respuestas a esta pregunta, es claro que el
mercado artesanal se ha expandido demasiado, y los bolsos de este estilo estan
abarcando un importante segmento del mercado femenino. El apoyo al artesano y
el atractivo que tienen los productos elaborados a mano, han cobrado mucha
fuerza en el mundo de la moda por su estilo natural, sencillez y frescura que
reflejan en el vestuario femenino; pues cada vez mas la mujer se siente mas
descomplicada con su estilo de vida; y buscan otras opciones mas economicas e
informales, como en este caso, los bolsos en fibra de yute.

Pregunta 7. En que ocasiones y/o situaciones utiliza el bolso artesanal?

Cuadro 11. Ocasiones y/o situaciones para la utilizacién del bolso artesanal

USO DEL BOLSO FRECUENCIA %
FINES DE SEMANA 147 44%
DE COMPRAS 82 24%
DE VACACIONES 51 15%
DE CAMPO 30 9%
OTRO 27 8%
TOTAL 337 100%
OTRO
8% F. DE
\ SEMANA
DE COMPRAS

24%

N
\/

VACACIONE
15%

DE CAMPO
9%

Figura 19. Ocasiones y/o situaciones para la utilizacién del bolso artesanal
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Al analizar los resultados a esta pregunta, los bolsos son utilizados en la gran
mayoria de situaciones en las que la informalidad acompafa al vestuario
femenino, como lo son las vacaciones, paseos, ir de compras, la ocasion de
compartir con demas personas de manera informal, con la familia, amigos, o ir a la

universidad, etc.; lo que permitiria determinar estrategias publicitarias de acuerdo
con el uso que se le de al bolso.

Pregunta 8. Le gustaria adquirir un bolso innovador fabricado en fibra de yute de

estilo artesanal, con bordados a mano y disefio exclusivo?

Cuadro 12. Adquisicién de bolsos en fibra de yute

ITEM FRECUENCIA %
SI 296 92%
NO 27 8%

TOTAL 323 100%

Y en forma gréfica la informacién se presenta de la siguiente manera:

NO
8%

\

Sl
92%

Figura 20. Adquisiciéon de bolsos en fibra de yute
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Al analizar este punto relevante y que marca la pauta para determinar la
factibilidad en cuanto a la demanda, se estima con claridad que sin importar la

edad, este nuevo estilo de bolso llama la atencion de gran parte de las mujeres.

Se aclara que para que las encuestadas dieran respuesta a esta pregunta, se les
dio a conocer una muestra de los bolsos que se piensan comercializar, para que

ellas tuvieran una idea clara del producto final.

El resto de los encuestados que no sienten atraccion por este tipo de productos

seflalan que simplemente estos accesorios no van con su estilo propio de vestir.

El contacto directo con el producto reflejo bastante empatia de las encuestadas
hacia este estilo de accesorio, por sus colores, por su disefio en particular, por el
agrado que la mujer siente hacia lo artesanal, y por ende hacia el apoyo que se le

da al comercio regional.

Pregunta 9. Cuanto estaria dispuesta a pagar por él?

Cuadro 13. Dinero que se pagaria por un bolso en fibra de yute

CANTIDAD DE DINERO PROMEDIO | FRECUENCIA % PROMEDIO * %
$10.000y $15.000 $12.500 12 4% $ 500
$15.000 y $20.000 $17.500 53 18% $3.150
$20.000 y $25.000 $22.500 148 50% $11.250
$25.000y $35.000 $30.000 83 28% $ 8.400

TOTAL 296 100% $23.300

Para efectos del andlisis a esta pregunta se tiene en cuenta que el 92% de las

personas que respondieron positivamente a la anterior pregunta (Le gustaria
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adquirir un bolso innovador fabricado en fibra de yute de estilo artesanal, con

bordados a mano y disefio exclusivo?), se convierte en un 100%.

En forma gréfica se tiene:

60% - ENTRE 20-25;
50%
50% A
40% ENTRE 25-35:
ENTRE 15-20: 28%
30% - 18%

20% - ENTRE 10-15;

4%
10%

0% T T T 1
ENTRE10-15 ENTRE 15-20 ENTRE 20-25 ENTRE 25-35

Figura 21. Dinero que se pagaria por un bolso en fibra de yute

Con los resultados anteriores, se deduce que las encuestadas valoran el trabajo
hecho a mano, es decir la artesania, al destinar buena parte de sus ingresos
monetarios para la compra de estos productos. Lo anterior cumple con las

expectativas que se tiene como empresa y de las encuestas como futuras clientes.

Con un promedio ponderado calculado, se pudo establecer un precio de $ 23.300

gue las encuestadas pagarian por uno de los bolsos.
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Pregunta 10. Al crearse en Bucaramanga una empresa que fabrique vy
comercialice bolsos en fibra de yute bordados a mano; estaria Usted dispuesta a
hacerse cliente de la misma?

Cuadro 14. Interés de los encuestados en hacerse clientes de la empresa

ITEM FRECUENCIA %
DEFINITIVAMENTE SI 194 60%
PROBABLEMENTE Sl 106 33%
DEFINITIVAMENTE NO 23 7%

TOTAL 323 100%

Seguidamente se muestra en forma grafica la situacion que se presenta:

DEF.NO
7%

PROB. SI \

33%
DEF. SI
\ 60%

Figura 22. Interés de los encuestados en hacerse clientes de la empresa

Claramente se observa que estos productos llamaron la atencion de la gran
mayoria de las encuestadas que en definitiva si se haran clientes de la empresa.
Otra porcion relevante de las encuestas afirman que se haran clientes de la misma
bajo ciertas condiciones como son la facilidad en el pago y la realizacion de

promociones.
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En consecuencia con los resultados hasta acé obtenidos, se puede predecir con
certeza que serd viable crear en Bucaramanga este tipo de empresa, que

satisfacera los gustos en accesorios para vestir de la gran mayoria de mujeres.

Pregunta 11. Conoce de la existencia de empresas que fabriquen y/o

comercialicen bolsos en fibra de yute en la ciudad de Bucaramanga?

Cuadro 15. Conocimiento de empresas competentes en Bucaramanga

ITEM FRECUENCIA %
SI 7 2%
NO 316 98%

TOTAL 323 100%

Como es apreciable, la competencia para la creacién de esta empresa es poca,
segun el conocimiento que tienen las encuestadas de otros lugares en donde se

comercializan o fabrican bolsos en fibra de yute.

El otro porcentaje, no es que no tenga conocimiento de empresas que fabriquen y
comercialicen estos productos, sino que conocen a personas que por hobby los
elaboran, y tienen sus talleres en sus hogares, tal es el caso de amas de casa que

en sus ratos de ocio elaboran y comercializan sus productos.
De igual forma, esto indica que al crear la empresa, se deberan establecer

estrategias de publicidad innovadoras que permitan dar a conocer el producto de

una forma masiva.

2.4.2 Estimacion de la demanda. Segun las encuestas realizadas a mujeres

entre los 15 y los 60 aflos de edad de estratos 3,4 y 5 de la ciudad de
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Bucaramanga, se pudo determinar que la factibilidad de este tipo de empresa es

bastante aprobada, manifestando interés por adquirir los productos.

Las futuras clientes tienen caracteristicas muy definidas que permiten
segmentarlas de forma relativamente facil, son generalmente mujeres que sienten
mucha atraccién por los productos artesanales y que buscan expresar esta
inclinacion a través de los articulos que ellas mismas usan, estan en capacidad de
apreciar el disefio, calidad, y los acabados del producto, y ademas, cuentan con

unos ingresos que les permite la adquisicion del mismo.

El hecho de que un articulo sea elaborado parcial o totalmente a mano, constituy6
un incentivo para los clientes finales, pues satisfizo sus exigencias en cuanto a
calidad y precios, especialmente si se tiene en cuenta que la mayoria de las
consumidoras basan su argumento de compra en obtener un buen valor por su
dinero. En caso contrario, seria mas probable que se inclinaran por los articulos
producidos en serie, que les ofrece calidad y produccion hecha a maquina, precios

muy reducidos y un disefo y bordado que parece hecho a mano.

Es importante resaltar que este tipo de empresa que se piensa crear, marcara
una pauta en la moda de accesorios femeninos, pues actualmente el mercado no
ofrece a la clientela femenina la oportunidad de encontrar articulos novedosos y
bien disefiados fabricados en fibras naturales y que satisfagan los gustos de miles
de mujeres que veran en estos productos una excelente alternativa para combinar

con sus prendas de uso diario.

Analizadas las respuestas de la encuesta ya formulada y acorde con los
resultados obte nidos, es posible cuantificar los requerimientos de la demanda de
bolsos en fibra de yute, partiendo de un criterio optimista para la creacion de esta

nueva empresa. Asi las cosas, se determina el calculo de la demanda actual,
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acorde con la pregunta 8 de k encuesta, en donde el 92% de bhs encuestadas
demuestran su interés por adquirir un bolso en fibra de yute con bordados a mano,
es decir, 165.467 mujeres de las 179.856 que conforman la poblacién objeto de
este estudio. Esta frecuencia se multiplica por 2 que son el nimero de bolsos que

al afio adquieren las encuestadas, segun respuestas dadas en la pregunta 1.

Cuadro 16. Célculo demanda actual

] CALCULO
BASE CALCULO DEMANDA ACTUAL
Pregunta No. 8 165.467 personas estan
Interés por adquirir bolsos en fibra de interesadas en adquirir bolsos en
yute fibra de yute.
Pregunta No. 1 2 bolsos al afio
Cantidad y frecuencia de compra de
bolsos
165.467 * 2 = 330.935 (Afi0)
DEMANDA ACTUAL 330.935/12 = 27.577 (Mes)

2.4.3 Evolucién historica de la demanda del producto. La artesania se
considera como tal, a todo producto elaborado a través de la ejecucion de
actividades llevadas a cabo generalmente en pequefios talleres con baja division
social del trabajo y con predominio de la energia humana, fisica y mental,

complementada con herramientas y maquinas relativamente simples.

También se considera artesania todo tipo de trabajo realizado manualmente, como
oposicion a los ejecutados por medios mecanicos o en serie. El término
“artesania” también puede ser utilizado de forma particular a las llamadas artes
menores o aplicadas, donde ademas del conocimiento de un oficio, intervienen

elementos funcionales y artisticos.
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Existen dos razones posibles, por las cuales, a pesar de la tecnificacion
alcanzada, aun existe un aprecio creciente por las labores artesanales. En
primera instancia, la mayoria de los consumidores consideran los articulos hechos
a mano como de mejor calidad que los productos similares hechos a maquina, y
por otra parte, la necesidad que siente el consumidor de mantener un enlace con
costumbres y culturas que usan sus manos como formas de expresion y

materializacion de sus ideas®.

Dentro de los productos artesanales se rescatan algunos materiales que se creia
iban a desaparecer, como la madera, el corcho, la arcilla, el alambre o el cuero; en
donde también se hace visible el ingenio, la capacidad de invento, la habilidad
para la produccion de un artefacto, el disefio de un objeto doméstico o la creacién

de un objeto estético.

Los productos artesanales colombianos tienen la imagen suficiente para justificar
su presencia en el mercado internacional, pese a las dificultades que para los
artesanos trae el proceso mismo de exportacion y el sostenimiento de la demanda,
en su mayoria concentrada en los mercados de Europa, Japon y Estados Unidos,

y donde es considerado como producto exotico.

El aprecio en la sociedad contemporanea por los productos hechos a mano ha
dado vida a nuevas tendencias y expresiones creativas, desde las provenientes de
economias informales hasta aquellas de la academia. Es asi como se han venido
vinculando a la produccion artesanal un numero importante de disefiadores
industriales, expertos en textiles, en ceramica, en madera, entre otros; y que han

tenido un gran éxito.

8 www.gorrion.com — Artesanias de Colombia — Tienda virtual
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Las artesanias son articulos cuya motivacion de compra se ve marcada por las
tendencias de la moda, situaciéon cultural y capacidad adquisitiva del consumidor,
entre otros.

La diferenciacién se constituye en el factor mas influyente en el impulso de compra
de los articulos artesanales y es medido en funcion de su poca disponibilidad o la
concepcion de que son unicos. La mayor parte de los objetos provenientes del
mercado artesanal utilizan la creatividad como medio de desarrollo y hacen parte
de la expresion natural de la necesidad y el deseo del hombre de mostrarse como

ser individual.

Cerca de millbn y medio de colombianos tienen que ver, en forma directa o
indirecta, con la labor artesanal. Setenta por ciento de los mismos habitan en
zonas rurales o indigenas, y sesenta por ciento son mujeres, que trabajan en los
ratos que les dejan libres los oficios hogarefios. Se podria afirmar que los objetos
hechos a mano son la principal alianza de las comunidades indigenas con la

civilizacién, pues éstos constituyen su muestra cultural ante el pais y el mundo.

De esta manera, las artesanias son el pasaporte de los campesinos, de las
mujeres y de los indigenas, ante una sociedad que aparentemente marcha ya por

carriles del todo alejados de la paciencia y de las labores manuales y Unicas.

Un mapa artesanal de Colombia muestra las zonas productoras bien definidas. Al
sur, el departamento de Narifio es el nucleo principal, con un 14 por ciento de
participacion en el numero de artesanos del pais. En el centro, Boyaca y Tolima
representan respectivamente el ocho y el cinco por ciento del total nacional. El
resto se lo llevan cuatro de los departamentos de la costa atlantica, Sucre con el

diez por ciento, Cérdoba con el nueve, Cesar con el siete y Atlantico con el 16.
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Las zonas indigenas son importantes productoras de artesanias, pero dada la baja
densidad de su poblacion, su dispersién por el territorio nacional y las dificultades
de comunicacion con selvas, sierras y sabanas, no alcanzan a marcar importantes

porcentajes enlos indicadores y encuestas.

No obstante, como ya se anoto, la produccion artesanal indigena es importante,
porque es quiza la Unica a través de la cual estas comunidades generan valor con

destino al intercambio®.

2.4.4 Proyeccion de la demanda. Para la determinacion de este célculo y el
incremento porcentual tomado, se tienen en cuenta las proyecciones que el DANE
hace en cuanto al crecimiento poblacional femenino en la ciudad de Bucaramanga

con edades entre los 15 y los 60 afios de edad.
Tomando como base la informacion contenida en el cuadro 16 y las proyecciones

del DANE anteriormente mencionadas, se realiza la proyeccion de la demanda a 5

afios, de la siguiente forma:

Tabla 9. Proyeccidn de la Demanda

Demanda Demanda Incremento Demanda Demanda
Afo mensual anual Poblacional mensual anual
actual actual % proyectada proyectada
2004 27.577 330.935 1.016 27.858 334.297
2005 27.858 334.297 1.022 28.143 337.713
2006 28.142 337.713 1.026 28.431 341.178
2007 28.431 341.178 1.031 28.724 344.695
2008 28.724 344.695 1.035 29.022 348.263

Fuente : DANE (Proyeccion crecimiento poblacional femenino por grupos quinquenales de edad — afios 2004 al 2008)

®Universidad Sergio Arboleda de Bogota — Pagina Internet — Articulo “Colombia Artesana” junio de 2003
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2.5 LA OFERTA

2.5.1 Necesidades de informacion.

Como principal fuente de informacién se

recurre a los almacenes que fabrican y comercializan articulos artesanales de la

ciudad de Bucaramanga. Ante la dificultad de obtener el dato aproximado, al

menos, de los negocios informales que elaboran este tipo de productos, se

recurrié a analizar solamente a los almacenes formales de Bucaramanga, es decir

a los 30 que se encuentran actualmente en la ciudad, que sin duda se convierte en

la competencia mas fuerte.

2.5.2 Ficha Técnica

Tabla 10. Ficha Técnica de la Oferta

Tipo de Investigacion

Concluyente descriptiva

Métodos de Investigacion

Deductivo:  Permite que las verdades
particulares contenidas en las verdades
universales se vuelvan explicitas, es decir, que
de la teoria general acerca de un fenémeno o
situacién, se explican hechos o situaciones
particulares; tal y como se aplicara al presente
proyecto determinando la situacion actual de
los artesanos y definiendo una alternativa para
el desarrollo econémico de los mismos.

Inductivo: Conlleva a un andlisis ordenado,
coherente 'y logico del problema de
investigacion, tomando como referencia
premisas verdaderas. Aplicando este método
al proyecto se tienen en cuenta las alternativas
gue el mercado actual presenta para la
creacion de nuevas empresas y todos los
aspectos relevantes que conlleven a considerar
vélida o invélida esta idea.

Fuentes de Informacion

Primarias: Se toma exclusivamente a los
fabricantes y comercializadores de productos
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artesanales como bolsos y carteras en
diferentes materiales, que en total son 30
almacenes formales seguin datos suministrados
por la Camara de Comercio de Bucaramanga.

Secundarias: Informes escritos para otros
propdsitos que sirven como material de apoyo
para este proyecto, ademas de revistas,
articulos, Internet, datos estadisticos del
DANE, Camara de Comercio, estudios de
Centros Productivos, entre otros.

Técnicas de Recoleccion de informacion

Encuesta *

Instrumento

Cuestionario estructurado cuyas preguntas
seran dicotémicas, de seleccion mdiltiple y de
tipo abierto.

Modo de aplicacion

Directa

Definicion de poblacién

Elemento muestral: Fabricantes y
comercializadores de productos artesanales
como bolsos y carteras en diferentes
materiales.

Proceso de muestreo

Muestreo aleatorio simple que contribuye a
obtener confiabilidad en la informacién para la
toma de decisiones acertadas. La muestra es
de 30 establecimientos.

Marco Muestral

Propietarios y/o Gerentes de los almacenes.

Alcance

Bucaramanga

Tiempo de aplicacion

10 dias contados a partir del 15 de octubre de
2003.

*Ver anexo A
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2.5.3 Tabulacion y presentacion de resultados de la oferta.

Pregunta 1. Cuanto tiempo lleva funcionando este establecimiento?

Cuadro 17. Tiempo de funcionamiento del establecimiento

TIEMPO DE FUNCIONAMIENTO | PROMEDIO [FRECUENCIA % PROMEDIO * %
DE 1 A5 ANOS 3 15 50% 15
DE 5 A 10 ANOS 7.5 10 33% 24
10 ANOS O MAS 125 5 17% 21
TOTAL 30 100% 6 ANOS

Se presenta en forma gréfica la informacion:

10 O MAS

5-10 ANO
33%

1-5 ANOS
50%

Figura 23. Tiempo de funcionamiento del establecimiento

Se pudo estimar que los establecimientos visitados llevan 6 afios de
funcionamiento en promedio, esto debido al auge que en los ultimos 6 6 5 afios ha
tomado el sector artesanal. Pues si se tiene en cuenta, el apoyo a los
microempresarios ha ido creciendo sustancialmente de unos afios para acé, lo que
ha permitido la apertura de cientos de almacenes en el pais destinados a la

fabricacion y comercializacion de este tipo de productos.
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Pregunta 2. Dentro de los bolsos para dama que Usted tiene para la venta, cuales

se venden con mayor frecuencia?

Cuadro 18. Tipo de bolsos que se venden con mas frecuencia

TIPO DE BOLSO FRECUENCIA %
BOLSOS EN TELA 19 32%
BOLSOS EN FIQUE 12 20%

EN CUERO 10 17%
OTRO 18 31%
TOTAL 59 100%

En forma grafica:

TELA
32%

OTRO
31%

FIQUE
CUERO 20%
17%

Figura 24. Tipo de bolsos que se venden con mas frecuencia

Como se aprecia con los resultados obtenidos, la mayor proporcidén de respuestas
estan inclinadas hacia los productos en tela, por su comodidad, y por que
combinan con todas las prendas informales, segun apreciaciones de los duefios
de los establecimientos visitados.  Otro porcentaje relevante lo constituyen los
bolsos elaborados en otros materiales como la fibra de yute, el macramé, la

cabuya, y los bolsos en plastico como los impermeables.

65



Debido a que esta encuesta fue realizada a los establecimientos que fabrican

exclusivamente accesorios con estilo artesanal, las respuestas a esta pregunta

parecen no coincidir con el material de los bolsos que las encuestadas prefieren,

en donde el cuero fue la respuesta mas repetida, pues precisamente lo que se

desea saber es la preferencia por los bolsos con estilo artesanal.

Este 31% correspondiente a otros materiales, es necesario analizarlo de manera

separada, pues dentro de los 18 almacenes que venden bolsos para dama, 7 de

ellos fabrican y comercializan bolsos en fibra de yute. Esta informacién se analiza

asi:

Cuadro 19. Otros tipos de bolsos vendidos con frecuencia

TIPO DE MATERIAL |FRECUENCIA| %
YUTE 7 39%
OTROS 11 61%
TOTAL 18 100%

Graficamente se analiza esta informacion.

OTROS

7 39%

N

Figura 25. Otros tipos de bolsos vendidos con frecuencia
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Este ultimo dato, se analiza por separado, lo que refleja que un 39% de éstos 18

almacenes, es decir 7 de ellos, fabrican y comercializan bolsos en fibra de yute.

Pregunta 3. Adquiere Usted para la venta bolsos en fibra de yute?

Cuadro 20. Adquisicion de bolsos en fibra de yute para la venta

CONCEPTO |FRECUENCIA %

SI 7 23%
NO 23 7%
TOTAL 30 100%

Se presenta en forma grafica los resultados obtenidos:

Si
23%

7%

Figura 26. Adquisicion de bolsos en fibra de yute para la venta

Es evidente que la competencia que tendra la empresa no es muy alta, pues tan
solo 7 establecimientos de la ciudad de Bucaramanga estan destinados a fabricar,
y comercializar exclusivamente bolsos en fibra de yute. No obstante, los demas
establecimientos estan optando por incluir dentro de la mercancia que venden,

articulos en esta fibra, pues los encuestados afirman que el material esta llamando
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la atencién de la poblacion femenina debido a la moda actual que esta imponiendo

este tipo de materiales en los accesorios del vestuario.

Pregunta 4. Cuantos bolsos de este material vende mensualmente?

Cuadro 21. Cantidad de bolsos en yute que se venden mensualmente

CANTIDAD DE BOLSOS | PROMEDIO [FRECUENCIA] % PROMEDIO * %
0-30 15 7 77% 12
30-60 45 2 23% 10
TOTAL 9 100% 22
30-60
23%
I 0-30
\ ' 7%

Figura 27. Cantidad de bolsos en yute que se venden mensualmente

Segun las respuestas dadas a esta pregunta, el volumen de venta de este tipo de
producto no es relativamente alto, lo que podria estar relacionado quizas con la
atencion al publico y las estrategias de publicidad y promocion que tienen estos
establecimientos. Se debe tener en cuenta ademas, que los bolsos en fibra de

yute que venden estos establecimientos son tejidos, algunos con cintas, con
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maquinas industriales y otros en punto de cruz lo que los hace diferentes y poco

innovadores.

En un porcentaje menor, se encuentran establecimientos que venden sus

productos de acuerdo a las temporadas del afio, lo que hace que el volumen de

venta de los mismos, se duplique.

Con la informacion anterior, se deduce el promedio ponderado de bolsos que se

venden por mes, en 22 unidades, convirtiéendose ésta en la oferta esperada del

producto.

Pregunta 5. Que politicas de ventas utiliza?

Cuadro 22. Politicas de ventas utilizadas

POLITICA DE VENTA  [FRECUENCIA %
DE CONTADO 29 63%
A CREDITO 4 9%
DESCUENTOS 13 28%
TOTAL 46 100%
DESCUENTO
S

28%

CREDITO , l

9%

Figura 28. Politicasde ventas utilizadas
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Pregunta 6. Cual es su principal proveedor de fibras naturales?

A esta pregunta abierta, las respuestas fueron:

e

» Artemania de Medellin

X/
°e

Almacén Aura de Bucaramanga, Sra. Maria Carrillo quien elabora los

bolsos en macramé para la venta en estos establecimientos.

e

* Heldeler de Bucaramanga

% Los Paisas — Centro de Bucaramanga
s En Bogota

% Almacén Texlady — Bucaramanga

«» Fabrica El Turco de Medellin

Pregunta 7. Cual considera que es su principal competidor de productos como el
bolso artesanal, en especial de productos elaborados en fibra de yute?

A esta Ultima pregunta de esta encuesta, las respuestas fueron:

Rl

% Microempresarios destinados a realizar en sus hogares estos productos
% Los Paisas, ubicado en el centro de Bucaramanga por la innovacion en sus
productos.

% Todo artesano es un competidor fuerte

2.5.4 Andlisis de la situacion actual de la competencia. La competencia esta

conformada precisamente por los almacenes que fabrican y comercializan
accesorios para dama como los bolsos, fabricados en diferentes materiales de tipo

artesanal. Como se mencioné anteriormente, en Bucaramanga existen 30
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almacenes conformados legalmente que fabrican y comercializan bolsos de estilo
artesanal, dentro de los cuales se encuentran 7 que fabrican bolsos en fibra de
yute pero con bordados en cintas, con accesorios varios como la cabuya, la rafia,
el figue, y otros. Esta informacion fue suministrada por la Camara de Comercio
de Bucaramanga, a junio de 2003 y a través de la pagina internet de las paginas

amarillas.

Tabla 11. Listado de almacenes fabricantes y comercializadores de accesorios para dama
en fibras artesanales - Bucaramanga —

NOMBRE DEL ALMACEN DIRECCION Y TELEFONO

Artesanias El Bosque
Centro Artesanal del Oriente
Vivero y artesanias Asturias
Almacén Carlitos

Arte Taller Florentina

El Rincon del Artesano Country
Artemania

Hobby Country

Anabel Country y Algo Mas
Artesanias Cafias y Barro
Rusticos Casa Vieja
Almacén Luna

Telar Manual

Taller de Manualidades Priscila

Calle 36 No. 12-60
6422208

Cra. 332 No. 33-34
6346616

Dg. 105 Sur No. 30-47 Plaza Satélite
6316595

Calle 41 No. 27-67
6452547

Calle 104A No. 7A-09 El Porvenir
6372862

Calle 19 No. 26-61
6458213 - 6358876

Calle 41 No. 15-41 / Cra. 29 No. 45-71
6339134

Cra. 26A No. 50-90
6851811

Cra. 24 No. 52-66
6574814 - 6474905

Calle 36 No. 28-63
6455639

Calle 41 No. 32-25
6456755

Cra. 35 No. 51-40
6471313

Cra. 34 No. 54-48
6437838

Calle 103 No. 23A-91 Provenza
6318062
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Rusticos y Artesanias Vifia del Mar Calle 45 No. 19-14

6521138

El Taller de Miriam Calle 49 No. 29-14
6578676

Arte y Cultura Ramiro Rueda Calle 42 No. 19-83
6522793

Artesanias Darfi Calle 56 28-10
6472586

Palo Bonito Country Calle 36 No. 32-42
6457734

Arte Colonial J.J. Cra. 34 No. 107-37 Caldas
6310215

Arte con Elvira Cra. 29 No. 17-20
6356016

Artesania CCD Cra. 16 No. 33-44 P 4 L-C-36
6701471

Artesanias Chibchombia Dg 15 CI 56CC Sanandresito P-3 L-A-1
6419787

Artesanias en madera Casa Country Cra. 29 No. 17-20
6356016

Artesanias Leo Cra. 15 45-138 L- 174 CC Super Islas
6420811

El Taller de Oz Cra. 36 No. 51-71
6571398

Expoartes Cra. 16 No. 23-16
6303936

La Casa del Artesano Calle 50A No. 21-05
6306080

Albertina Ortiz del Valle Calle 63E 30-27 Apto 2-3
6478857

Repiarte & Vitral Calle 104H No. 6-20 El Porvenir
6374222

Fuentes: www.paginasamarillas.com —www.camaradirecta.com — Junio de 2003

Es importante resaltar que en el mercado artesanal, el bolso es considerado de
uso diario, tienen la exigencia de adecuarse estrictamente a su uso final y estan
sujetos al cumplimiento de reglas existentes en tratamiento de materiales, formas

y acabados que le permita permanecer en dicho mercado.

El reciente desarrollo econdmico, los cambios en el estilo de vida y la intensa

competencia con bienes manufacturados por la industria moderna han hecho que
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el numero de artesanias tradicionales usado en la vida diaria sea limitado,
afectando los fundamentos de esta industria con el temor de que con el tiempo la
comercializacion de este tipo de técnicas desaparezcan. Sin embargo, gracias a
los mercados abiertos y a las nuevas tecnologias, el contacto del consumidor con

otras culturas brinda posibilidades de elevar su demanda.

La oferta actual presenta una diferencia considerable entre las diferentes
empresas antes detalladas, esto debido a la corta antigiiedad que poseen. Debido
a su corta pero sustancial trayectoria, se presentan situaciones de monopolio a
raiz de momentos de escasez generados por las temporadas y también por la
escogencia o preferencia de algunos clientes; lo que podria catalogar la

competencia en un grado bajo.

De igual manera, es preciso mencionar que en Bucaramanga no funciona una
empresa que se haya dedicado exclusivamente a la fabricacién y comercializacién
de productos en fibra de yute; solo las amas de casa que en sus hogares han
instalado sus talleres en donde elaboran en pequefias cantidades articulos para el
vestuario femenino. De todas maneras, se menciona que actualmente en la
ciudad se cuenta con 7 almacenes que comercializan productos artesanales que

incluyen la fibra de yute como materia prima para su elaboracion.

Las empresas que distribuyen y comercializan articulos en diferentes fibras
naturales han tenido gran auge no solo a nivel regional, sino nacional e

internacional, destacandose el figue como materia prima de estos productos.

A nivel regional, la participacion de productos en fibra de yute se acentla
principalmente en el municipio de Curiti en donde sus artesanos han venido
trabajando en la fabricacion de articulos artesanales, no solo para el vestuario

femenino, sino en articulos decorativos para el hogar.
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A nivel nacional, los accesorios para el vestuario en fibras naturales como el yute,
toman gran participacion en la Costa Atlantica, por su clima tropical y la cultura de
la gente. La zona centro como Boyaca y Cundinamarca tienen poca participacion
en la fabricacion de estos productos, pues tienen dentro de sus preferencias otros

materiales como la cabuya, la tagua, entre otros*°.

Para la determinacion de la competencia y los factores relevantes de la misma, se
realizd una encuesta a los fabricantes y comercializadores de productos
artesanales como bolsos en diferentes materiales, lo que da como resultado un
total de 30 almacenes formales (datos suministrados por la Cadmara de Comercio
de Bucaramanga a junio de 2003). Se tomo entonces el 100% de los almacenes

gue distribuyen bolsos artesanales en la ciudad de Bucaramanga.

Es necesario aclarar que en Bucaramanga se encuentran 116 almacenes que
producen y comercializan toda clase de accesorios para dama, incluido el bolso,
gue 34 de ellos distribuyen productos artesanales y 30 de estos comercializan
bolsos artesanales en diferentes materiales, siendo este ultimo grupo el que se
analiza en este punto. Estos datos fueron extraidos de la pagina internet de la

Camara de Comercio de Bucaramanga, con informacion a junio de 2003.

2.5.5 Proyeccion de la oferta. Con los promedios de venta calculados mediante
la encuesta practicada a los fabricantes y comercializadores de articulos
artesanales como los bolsos, se tiene que mensualmente el nimero de bolsos
promedio vendidos en un mes esta en 22 unidades, y que el numero de
almacenes o negocios formales constituidos legalmente es de 30. No se tiene en

cuenta a los negocios informales que a la vez fabrican este tipo de productos,

1% proexport Pagina Internet - Articulo Desarrollo Artesanal en Colombia - 2002
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pues el interés radica principalmente en la competencia mas fuerte, que para el

caso son las empresas que tienen su establecimiento constituido legalmente, lo

gue permite tener una gran posibilidad de entrar al mercado.

Con

los datos arrojados por la encuesta practicada a los fabricantes y

comercializadores de accesorios para dama como el bolso, en diferentes

materiales de tipo artesanal, se realiza la proyeccion de la oferta, asi:

Tabla 12. Proyeccién de la oferta

Ano
2004
2005
2006

2007
2008

Fuente : DANE (Proyeccion crecimiento poblacional femenino afios 2004 al 2009)

Oferta
mensual
actual

154
156
158
160
161

Oferta
anual
actual

1.848
1.872
1.896
1.915
1.935

Incremento
Poblacional
%

1.016
1.022
1.026
1.031
1.035

Oferta
mensual
proyectada

156
158
160
161
163

Oferta anual
proyectada

1.872
1.896
1.915
1.935
1.955

Las ventas anuales en unidades del primer afio se calculan tomando como base

los 12 meses del aflo multiplicados por 22 (promedio de bolsos mensuales

vendidos). Este resultado a su vez se multiplica por 7 (almacenes que dentro de

los productos que comercializan tienen bolsos en fibra de yute), dando como

resultado el total de las ventas anuales por afio. Su incremento porcentual, se

toma con base en las proyecciones que el DANE ha realizado en el incremento

poblacional femenino.
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2.6 RELACION ENTRE DEMANDA Y OFERTA

La comparacion de la demanda versus la oferta para este estudio ha mostrado
una variedad de caracteristicas con respecto a las diferentes materias primas y el
servicio como tal para finalizar la comercializacion de estos articulos. La poblacion
gue fue objeto de estudio, reflejé insatisfaccion con respecto a periodos cortos de
escasez, la calidad de algunos productos, la variedad o surtido de colores y un
lugar que comercialice de una forma mas especifica (pocos segmentos), e impulse

la innovacién de mejores articulos.

Otra caracteristica con respecto al mercado es que se encuentra racionalmente
atendido, pero su oferta se puede aumentar gracias al crecimiento del mercado

conformado por el segmento de articulos fabricados en fibra de yute.

La moda y cambio en las tendencias del mercado esté en total evolucion, por eso
para ofrecer un producto que logre satisfacer las necesidades de este mercado, se
debe estar en constante actualizacion y ademas se debe ofrecer una excelente
calidad y buen precio, e incluir una excelente atencién al cliente y cumplimiento
para lograr sobresalir en un mercado competitivo.  El calculo de la demanda

insatisfecha a cinco afnos, seria:

Tabla 13. Demanda Insatisfecha

AfiO Demanda Oferta Demanda Insatisfecha
Proyectada Proyectada Anual

2004 334.297 1.872 332.425

2005 337.713 1.896 335.817

2006 341.178 1.915 339.263

2007 344.695 1.935 342.760

2008 348.263 1.955 346.308
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Estos resultados demuestran que son muy pocos los oferentes (con negocios
formales) de bolsos artesanales respecto a la cantidad de demandantes que se

presentan.

2.7 CANALES DE COMERCIALIZACION

2.7.1 Estructura de Canales actuales. Los canales de marketing incluyen la
creaciéon de conveniencia, la facilitacion de las eficiencias del intercambio, la
superacion de las discrepancias, la estandarizacion de las transacciones y el

suministro de servicio al cliente.

La empresa empleard distintos canales de distribucion. En primera instancia y
durante un tiempo prudente, el canal directo y el indirecto a largo plazo; es decir,
en el directo un movimiento de los productos a nivel mayorista; relacion con los

grandes distribuidores y con el extranjero.

Empresa Compradores industriales
Distribuidores

Empresas extranjeras

En el canal indirecto, se trabaja desde la empresa hasta los minoristas y luego

hasta los consumidores.

Gréaficamente;
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Empresa Productora Minoristas Consumidores
Almacenes

2.7.2 Factores determinantes de la comercializacién: Es importante conocer
los principales factores que se deben tener muy en cuenta a la hora de tomar
decisiones en el negocio, ya que no tenerlas en cuenta contribuyen sobremanera

al éxito o fracaso de la compafiia. Estos factores se resumen asi:

Claridad de objetivos: Tener claro a que se dedica el negocio y a donde se quiere
llegar con él es fundamental para el éxito de una nueva empresa. No importa lo
ambicioso o lo modesto de los objetivos, lo importante es tenerlos bien definidos y

trabajar para cumplirlos.

Conocimiento del negocio: Bastantes problemas se pueden encontrar al ponerse
en marcha como para tener que aprender por el camino los secretos de otro
negocio. Adentrarse en un negocio desconocido y pretender desarrollar una
empresa a la vez es una apuesta arriesgada que no suele garantizar el éxito de la
aventura.

Diferenciacion: Montar un negocio para hacer lo mismo que hacen los demas de la
misma manera es la mejor forma de hundirse en la mediocridad. Hay que tender

desde el primer momento a diferenciarse del resto de competidores.

Orientacion al mercado: Un nuevo emprendedor - y uno viejo también debe tener
constantemente los o0jos bien abiertos para detectar necesidades o cambios en el

mercado en el que trabaja. Vivir de espaldas al mercado es sencillamente ilégico.
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Planificaciéon: La planificacién del negocio es importante, y no tanto por disponer
de unos planes que luego resulten mas o menos reales y exactos, sino por todo el

proceso sistematico de reflexion sobre el negocio que se realiza.

2.8 PRECIO

De acuerdo con la encuesta practicada, un 50% de los encuestados responden
gue un precio comodo para los bolsos esta entre $20.000 y $ 25.000, y otro 28%
pagaria entre $25.000 y $35.000, en relacidén con la muestra que previamente se
les daba a conocer. Calculando un promedio ponderado, da como resultado un
valor por bolso de $32.900. Esto permite determinar con anticipacién que el precio
gue llevaran los productos oscilaran entre estas cifras; dependiendo de la materia

prima para la elaboracion de los mismos.

2.9 PUBLICIDAD Y PROMOCION

2.9.1 Objetivos: La publicidad es un método que la empresa empleard como un
medio de comunicacion, en primera instancia hacia el interior y posteriormente
hacia el exterior, concretamente hacia su mercado, hacia sus compradores o

consumidores posibles.

La publicidad ayuda a fijar en el consumidor la buena imagen de la organizacion,
por medio de credibilidad, honradez, ética, reputacion, prestigio, confianza, sentido

de pertenencia, calidad e integridad.
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2.9.2 Logotipo y slogan. El nombre comercial que llevara esta empresa sera
KANABARU, dado por la combinacién de silabas que componen los nombres y
apellidos de las socias que conformaran la misma. Su slogan estara indicado por

la frase “solo yute”.

Un modelo aproximado de lo que sera el logotipo y el slogan de la empresa es:

il s BACEY
@{":@ﬂ Solo Yute

Figura 29. Logotipo de la empresa

Se quiere dar con este nombre, un aire campestre a la empresa, algo rustico que
denote naturaleza, y que sea sonoro para los clientes. El relleno de las letras se
asemeja a la textura de la fibra de yute, por eso se empled para determinar el

estilo que finalmente llevara el logotipo de la empresa.

Este logotipo sera empleado en toda la imagen corporativa que maneje la

empresa, como se puede observar en el anexo B.

2.9.3 Analisis de Medios.

Tabla 14. Andlisis de Medios Publicitarios

CONCEPTO VALOR (3) OBJETIVO
Catalogos y correspondencia $960.000 | Acercamiento con el cliente
Imprenta (catélogos — tarjetas) 3.700.000 | Dar a conocer de manera grafica los

productos a los posibles clientes para
gue de alguna manera se familiaricen
con ellos.
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Telemercadeo e Internet 2.800.000 | Impulsar los productos a través de
llamadas telefénicas y por medio de
internet. Para ello la empresa tendra
una pagina en la cual se podran apreciar
los productos, realizar sugerencias,
escribir directamente a Kanabaru, entre

otras.
Aviso paginas amarillas 1.200.000 | A través de este medio, se llega al
cliente de una manera masiva.
Anuncio Vanguardia Liberal 1.800.000 | A través de este medio, se llega al
cliente de una manera masiva.
Participacion en ferias, foros, 4.500.000 | Permite un posicionamiento de los
conferencias productos en diferentes mercados,

abriendo posibilidades de dar a conocer
la empresa hacia otros niveles, como el
de las exportaciones.

2.9.4 Estrategias Publicitarias. La empresa enfocara su publicidad hacia el
mercado potencial que son todas aquellas mujeres entre los 15 y los 60 afios de
edad, de estratos 3, 4, y 5 de la ciudad de Bucaramanga que estan dispuestas a
adquirir los productos de esta empresa. Con el objeto de informar la apertura y el
lanzamiento de los nuevos productos, se emitiran cartas de presentacion con
papeleria impresa de la empresa (via correo directo y fax) o telefébnicamente se
informara, quince dias antes de la fecha escogida para la apertura. Para tener la
informacion veraz sobre los invitados, se contara con una base de datos que
incluya portafolios de empresas, de bancos, y de otras entidades a las que se les

har& participe del lanzamiento.

Esta publicidad de lanzamiento tiene por objeto dar inicio a las relaciones
comerciales con los clientes y mostrar la imagen corporativa de la empresa. Se
realizara un coéctel de lanzamiento, acompafiado de la entrega de catdlogos
ilustrativos del producto, tarjetas de presentacion y una muestra, que para el caso
sera la entrega de monederos a las futuras clientes, demostrando la calidad de

los productos a todos los invitados.
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De igual manera, es importante difundir la creacién de la empresa a través de
medios publicitarios de la region como el Canal TRO, y por la participacion en
foros, conferencias que se organicen en la ciudad y que estén relacionadas con el

sector.

Una vez informada la poblacion cliente de la empresa, se mantendra una
publicidad de sostenimiento que servirA para mantener la empresa con altos
niveles de ventas y mejorar constantemente la imagen corporativa, buscando un
mejor posicionamiento de los productos en el mercado de Bucaramanga. El
sostenimiento se hard a través del contacto permanente con los clientes y la
basqueda de nuevas empresas que estén dispuestas a comprar los productos a
través de medios como: el teléfono, fax, correo electrénico y distribucion de

tarjetas de presentacion.

De igual manera, la empresa realizard publicidad a través de anuncios en la
prensa locativa (Vanguardia Liberal) para el ofrecimiento de los productos, y
publicidad en las paginas amarillas del directorio telefénico de la ciudad de
Bucaramanga. Asi mismo, se abrira una cuenta de correo electronico que sirva
como medio de comunicacion entre los clientes y la empresa, y en donde se
puedan recibir sugerencias o inquietudes con especto a los productos que se

comercializaran.

Por otra parte, se recurrira a llamar la atencion del mercado objetivo mediante la
participacion activa en ferias artesanales de talla nacional y por medio de fashion
show en cuanto a los accesorios, donde se procurara llamar la atencion y el
interés, ya que se les muestra, se les crea una imagen de exclusividad y

naturalidad, sintiéendose identificados con todos los articulos expuestos.
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La participacion en las ferias marca una pauta importante ya que gracias a éstas la
empresa se integrara con el medio social en el que vive y del que vive. Como
apoyo a éstas se promociona el buen nombre de la empresa garantizando a los

consumidores actuales que ellos han tomado la decision de marca correcta.

2.9.5 Presupuesto de publicidad y promocién. La empresa lanzard una
publicidad intensiva e innovadora con el fin de llegar a los consumidores y
motivarlos, creandoles una expectativa hacia los innovadores productos que se
elaboraran. A continuacién se presenta el presupuesto desglosado que se

manejara para la publicidad de la empresa:

Tabla 15. Presupuesto para publicidad de anunciaciéon y lanzamiento

TIPO DE PUBLICIDAD ‘ TOTAL
De anunciacion | Cartas de presentacion ‘ $200.000
| Envio de cartas de presentacion ‘ 80.000
TOTAL PUBLICIDAD DE ANUNCIACION ‘ 280.000
De lanzamiento | Disefio de logotipo y papeleria impresa ‘ 300.000
| Impresién de la papeleria ‘ 400.000
| Impresion catalogos ‘ 1.400.000
Céctel de lanzamiento (incluye los obsequios que 950.000

se entregaran a los futuros clientes)

| Telemercadeo ‘ 150.000
| Representante de Ventas ‘ 400.000
TOTAL PUBLICIDAD DE LANZAMIENTO ‘ $ 3.600.000
TOTAL PUBLICIDAD ‘ $ 3.880.000
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Tabla 16. Presupuesto de la publicidad de sostenimiento y operacion en un afio.

TIPO PUBLICIDAD ‘ TOTAL

De sostenimiento | Envio de catalogos y correspondencia | $960.000
| Imprenta (catalogos — tarjetas) | 1.700.000

| Telemercadeo e Internet | 1.800.000

| Aviso paginas amarillas | 900.000

| Anuncio Vanguardia Liberal | 800.000

| Participacion en ferias, foros, conferencias | 2.500.000

TOTAL PUBLICIDAD DE SOSTENIMIENTO | $ 8.660.000

Fuente: Cotizaciones realizadas

Estos valores corresponden al total que se pagara por el primer afio de
funcionamiento de la empresa. Para los siguientes afios, se incrementara segun

las cotizaciones gque se hagan en cada item.

2.9.6 Promocién de venta. En mercados competitivos, donde se encontrard
envuelta la empresa, la promocion de venta suministra estimulos adicionales que
fomentan el ensayo y las compras de productos. Esta promocidén se realizara
esporadicamente ya que de hacerse muy seguido contribuiria negativamente, en
cierta forma, a la imagen de la marca. Entonces, se requiere para un futuro el
fomento de publicidad de la marca como prioridad y hacer menos importante la
promocién de venta, ya que si se emplea lo contrario puede perder participacion

en el mercado.

Venta personal. La empresa se inclina mas hacia este factor, ya que lo que

persigue es poseer clientes potenciales, convencerlos para que compren y
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mantenerlos satisfechos. Esta venta es realizada igualmente a través de los

catalogos que para tal fin disefiara la empresa.

La organizacion realizard temporalmente visitas a los clientes actuales, y a las
personas que han adquirido antes los articulos. Esta funcidén seré realizada por
una asesora comercial contratada para esta labor y que buscard mas ventas a
clientes existentes realizando un seguimiento de las ventas anteriores y
controlando la calidad de los productos. Los clientes actuales también pueden ser

fuentes de contactos de ventas para nuevos clientes potenciales.

La efectividad de la administracion de la fuerza de ventas es un determinante
importante de éxito de la empresa, puesto que la fuerza de esas ventas es
directamente responsable de la generacién de ingresos por venta, pie para el buen

desarrollo organizacional.

2.10 CONCLUSIONES Y POSIBILIDADES DEL PROYECTO

= El resultado de esta investigacion de mercados demostré que en
Bucaramanga la competencia directa es muy baja para una empresa que
fabrique y comercialice bolsos en fibra de yute con las caracteristicas
propuestas en el presente proyecto. La competencia mas fuerte esta dada
por amas de casa que se dedican esporadicamente a la fabricacion de
estos articulos en sus hogares, sin ofrecer constancia y seguridad en su

produccion.

= Esta empresa realizara su comercializacion directamente, establecera los

precios de los articulos teniendo en cuenta las condiciones competitivas del
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mercado, y para lograr posicionamiento en el mismo, lanzara una publicidad

sugestiva.

Con este estudio, se determind que un 60% de los encuestados
definitvamente si se haran clientes de la empresa, y otro 33%
probablemente se haradn clientes bajo ciertas condiciones como las
promociones y descuentos en los productos. Igualmente, se pudo
determinar un consumo promedio de 2 bolsos por afio, y un precio
promedio por bolso de $ 32.900 que las futuras clientes estarian dispuestas

a pagar.

Se pudo determinar una demanda insatisfecha muy alta, debido a los pocos

oferentes de bolsos artesanales en la ciudad.

Al adquirir las materias primas en almacenes, se cuenta con un problema
inmediato y es que cuando se agoten los insumos genera ciertas demoras
en la produccion por lo cual es importante contar con un programa que
permita mantener una rotacion del proceso de adquisicion de materias
primas que logre destacarla dentro del mercado o los escasos puntos de

venta.

Una de las principales ventajas, que los productos catalogados como
artesanales brindan a los consumidores es k calidad, pues estan hechos
a mano y se diferencian de los productos similares hechos a maquina;
también los diferencia sus materiales ya que se utiliza la madera, el corcho,
la arcilla, el alambre, el cuero y el yute, donde también se hace visible el

ingenio y la capacidad de invento.
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Otra ventaja es que no compiten con precios pues su oferta es mas escasa

y sus disefios son considerados exclusivos.

Cabe destacar, que las artesanias gozan de preferencias arancelarias de
acuerdo al Sistema General de Preferencias Arancelarias SGP, asi como a
través de los Convenios Bilaterales y algunos productos también estan

beneficiados con el ATPA.

Pese a la vasta trayectoria del sector artesanal y sus grandes ventajas
competitivas, las artesanias no han logrado aun el despegue, lo cual estaria

asociado a limitaciones técnicas de produccion, gestion y comercio.

La comercializacion de los productos es compleja puesto que los artesanos
cuentan con estrechos e inadecuados sistemas y canales de ventas que no
constituyen un sistema organizado en funcion de las exigencias que
plantean las nuevas condiciones del mercado moderno con una notoria falta
de eficiencia y proyeccién. Es necesario un mayor dinamismo en las
organizaciones gremiales, gubernamentales y no gubernamentales para

mejorar la situacion del sector.

Desde este punto de vista, el proyecto es totalmente viable, lo que permite

realizar los estudios técnico, administrativo y financiero.
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3. ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico supone la determinacién del tamafio mas conveniente, la
identificacion de la localizaciéon final apropiada y la seleccion del modelo
tecnoldgico y administrativo idéneo que sean consecuentes con el comportamiento
del mercado y las restricciones de orden financiero. Esta encaminado a definir
una funciéon adecuada de produccién que garantice la utilizacion 6ptima de los
recursos disponibles. De aqui se desprende la identificacion de procesos y del
equipo, de los insumos materiales y la mano de obra necesarios durante la vida

atil del proyecto.

3.1 TAMANO DEL PROYECTO

El tamafio del proyecto hace referencia a la capacidad de produccion de los

bienes durante la vigencia del proyecto.

3.1.1 Descripcion del tamafio del proyecto. El tamafio del proyecto hace
referencia al volumen Optimo de produccién durante un periodo de tiempo
determinado. La solucion optima esta dada por los factores que condicionan el
tamafo del proyecto. La finalidad de la solucién es la de obtener la mas alta
rentabilidad (menores costos con mayores beneficios).
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3.1.2 Factores que determinan el tamafio de un proyecto. Los aspectos mas

relevantes para tener en cuenta en la magnitud del mismo, son:

3.1.2.1 Mercado. La magnitud del mercado es uno de los aspectos que es preciso
considerar al estudiar el tamafio del proyecto, por lo tanto la estimacion del
tamafio mas apropiado debe descansar en el estudio del comportamiento de la
demanda en su relacion con el ingreso, con los precios, con los cambios en la
distribucion geogréfica del mercado, con la movilidad, con la estratificacion de la

poblacion y a los costos unitarios propios del proyecto.

En el estudio realizado al consumidor, un 60% de la demanda primaria manifesto
gue estaria dispuesta a hacerse cliente de la empresa y tener dentro de sus
accesorios para vestir, los bolsos en fibra de yute bordados a mano. Con lo
anterior se garantiza que existe un area relevante del mercado que estara

dispuesta a comprar estos productos.

3.1.2.2 Tecnologia. Otro aspecto importante para definir el tamafio de un
proyecto, es la tecnologia que se emplee en la fabricacibn de los productos.
Depende si la capacidad de produccién pueda aumentar, y asi los costos unitarios
decrecen; manifestando economias de escala que mejoran la relacion tamafio —

costo.

Para la fabricacion de los bolsos en fibra de yute se empleara tecnologia

especializada para tal fin.

Dentro de la maquinaria que se empleard, se contara con:

» Maquinaria plana semi-industrial
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> Fileteadoras

» Remachadoras manuales

Estas maquinas son de facil adquisicion en el medio y su sistema de operacion es

sencillo.

3.1.2.3 Recursos financieros. Estos recursos permiten seleccionar entre varios
tamafios alternos, escogiendo aquella escala que garantice costos minimos,

obviamente teniendo en cuenta las restricciones del mercado.

De acuerdo con las nuevas politicas impartidas por el Gobierno Nacional en
materia de apoyo a la creacion de nuevas empresas, se ha pensado en financiar

el proyecto a través de los siguientes sistemas de financiacion:

Fondo Emprender!!: Lo patrocina el Servicio Nacional de Aprendizaje SENA y
permite a través de un proceso de seleccion escoger las mejores ideas de negocio
y financiarlas para llevarlas a la realidad. El Fondo Emprender acaba de iniciar
sus labores y en muy pocos meses hara la primera convocatoria para la

financiacion de proyectos.

El Fondo entregard los recursos como capital semilla. Eso implica que los
recursos seran no reembolsables, siempre y cuando se cumpla con los
indicadores de gestion y metas que se pactaran de acuerdo al plan de negocio del
proyecto. Solo si la empresa destina los recursos para rubros diferentes a los

aprobados por el Fondo o no se cumplen con los indicadores, se debera devolver

! Servicio Nacional de Aprendizaje — SENA (Colombia)
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los recursos con el interés que exista en el mercado en su momento equivalente al
DTF.

El Fondo no exige que para presentar los proyectos, las empresas estén
constituidas pero si exige su constitucion al momento de realizar el primer
desembolso de los dineros. ElI Fondo solo hara desembolsos parciales
dependiendo del cumplimiento de los indicadores de gestion. Eso quiere decir que
inicialmente se recibira maximo hasta el 50% de los recursos que se soliciten y el

restante 50% en los meses siguientes.

Los beneficiarios del Fondo seran aquellas personas o asociaciones que cumplan

con los siguientes requisitos:

Ser estudiante del SENA y haber finalizado su periodo lectivo.

Haber finalizado los estudios en el SENA y no superar los 12 meses después

de la fecha de graduacion.

Ser estudiante universitario y encontrarse cursando los dos Utimos semestres

de su carrera profesional.

Haber finalizado los estudios de una carrera profesional y no superar los 12

meses después de la fecha de graduacion de su primer titulo profesional.

Ser aprendiz de otra entidad de formacion no formal certificada por el SENA 'y

gue haya finalizado su periodo lectivo.
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Haber finalizado los estudios en otra institucion de educacién no formal
certificada por el SENA y no superar los 12 meses después de la fecha de

graduacion de su primer titulo.

Haber finalizado estudios de cursos o programas del SENA o de aquellos
cursos o programas realizados en convenio con alguna otra institucion y que

no superen los 12 meses después de la fecha de obtencién del certificado.

Ser mayor de edad y ciudadano(a) colombiano(a).

Crédito ordinario a través de bancos®?: Consiste en tomar un crédito con una
entidad bancaria por sumas de $30.000.000 a $40.000.000 a una tasa del 29.95%

efectiva anual y amortizacion mensual con un plazo de 36 meses.

Crédito con el respaldo de Bancoldex!®: Esta linea de crédito sélo se le otorga a
empresas ya constituidas y que lleven un periodo de dos o mas afios en el
mercado. Sin embargo puede ser una alternativa para aumentar el capital de
trabajo, los activos fijos de la empresa o ampliar la produccién con la compra de
insumos y maquinaria, por ejemplo para un préstamo de $40.000.000 se le otorga
una tasa muy baja de acuerdo con el DTF mas unos puntos que cobra la entidad
bancaria con la que gestione. Se aclara que actualmente Bancoldex esta
generando lineas de crédito para el fomento de la microempresa exportadora,

comportandose para ello como banco de segundo piso.

2 Banco de Bogota (Bucaramanga)
13 bid.
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Crédito a través de cooperativa®: Esta linea de crédito es parecida a la bancaria,
pero por tratarse de una cooperativa, puede ofrecer tasas mas econémicas por las
mismas cantidades del crédito ordinario. Estas tasas estan aproximadamente en

un 3% por debajo de las tasas que puede ofrecer una corporacién bancaria.

Por lo anterior, se prevé que los recursos financieros no son una limitante para la

capacidad del proyecto.

3.1.2.4. Disponibilidad de mano de obra. La mano de obra para la realizacién de
las labores propias de la empresa debera ser calificada y preparada para los fines
gue destine la comparfia. Se contara con personal calificado y preparado para la
fabricacion de los bolsos, como lo son ensambladoras de articulos para dama y
bordadoras, quienes deberan demostrar sus capacidades para las labores que se
les encomendara y quienes deben tener un manejo particular en materias primas
como el yute. Es importante anotar que la region cuenta con personal disponible
para las labores antes mencionadas, segun estudios realizados por el SENA y
algunos centros de calzado y cuero de la ciudad.

3.1.2.5. Disponibilidad de insumos: La produccion de cualquier bien requiere de la
disponibilidad de cierta cantidad y calidad de insumos que se reciben a
determinados precios. El estudio de materias primas e insumos indica la magnitud
de las necesidades de los mismos y la capacidad real de los proveedores para

atender la demanda tanto de la competencia como la propia.

La principal materia prima para la fabricacion de los bolsos en fibra de yute, es

14 COMULTRASAN (Bucaramanga)
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precisamente esta fibra ya procesada para ser trabajada, la cual se consigue en el
mercado por metros de 1.00 x 1.50 mts y en variados colores. Esta materia se
adquiere en grandes cantidades con la firma Tapisander que la distribuye por todo
el departamento y que es suministrada a su vez por la firma Hilat S.A. de la ciudad

de Bogota.

Las demas materias primas para la elaboracion de los productos como hilos para
bordado, bases en fique, manijas en madera, cascaras de naranja, etc. se
distribuyen en la ciudad en negocios especializados en la venta de productos

artesanales como viveros, plazas de mercado y en las distribuidoras de herrajes.

3.1.3 Capacidad del Proyecto. Define la unidad de medida del tamafio del

proyecto y establece la cantidad de produccién en una unidad de tiempo.

3.1.3.1 Capacidad disefiada. Corresponde al maximo nivel posible de produccién,
en un cierto periodo de tiempo. La capacidad disefiada para este proyecto se
determina tomando como base las 24 horas del dia, mas la maquinaria que
empleara la empresa y el personal para elaborar todas las funciones necesarias

para la produccion total del proyecto.
Con estos datos, es posible deducir que la capacidad disefiada para este proyecto

es de 108 bolsos diarios, 2.592 mensuales y 31.104 unidades al afio.

3.1.3.2 Capacidad instalada. Corresponde a la capacidad maxima de produccion
gue la empresa puede alcanzar acorde con la plena utilizacibn de sus

instalaciones, y equipos.
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Debido a que el proceso de fabricacion de los bolsos tiene un tiempo promedio de
80 minutos, para que el producto pueda ser sacado a la venta s realizara un
analisis de la cantidad de bolsos que se obtienen en una semana de operaciones,
trabajando de lunes a sdbado 8 horas diarias, con seis (6) personas en el area de

produccion.

Las condiciones de funcionamiento son:

¥l Jornada Laboral: Lunes a sdbado de 8 am. a 12 m. y de 2 pm. a 6 p.m. - 8

horas diarias 6 48 horas semanales, 24 dias al mes.

¥l Tiempo de descanso y preparacion del puesto de trabajo: Se estiman 20
minutos de descanso y 10 minutos de preparacion del puesto de trabajo, para

un total de 30 minutos por dia.

¥l Numero de operarias: Seis (6).

Cada referencia de bolso tiene un proceso de produccion similar y sus tiempos
varian principalmente en el ensamble de cada uno de ellos. Como las referencias
fueron agrupadas bajo una sola linea, los tiempos en la fabricacion de cada una

de ellas (6 en total) se promediaran para obtener el tiempo de produccion, asi:

Tabla 17. Tiempos promedio de produccién

| REFERENCIA | TIEMPO (min.)
| Margarita | 97’

| Girasol | 76.5'

| Tulipan | 76.5

| Azucena | 76.5

| Lirio | 76.5

| Amapola | 76.5'

| TIEMPO | 79.9 » 80 Min.
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El tiempo promedio para elaborar un bolso se ha calculado en 80 minutos y
teniendo en cuenta que son 8 horas diarias de trabajo, es decir 480 minutos

laborales, menos los 30 minutos de suplementos, se tendria que:

450’ /80’ = 6 unidades al dia por operaria.

Como se tendran 6 operarias en el area de produccién, la empresa podria elaborar
36 bolsos al dia que multiplicado por los 24 dias laborales al mes, daria como

resultado 864 unidades mensuales 6 10.368 al afio.

3.1.3.3 Capacidad utilizada. Es la fraccion de capacidad instalada que se esta
empleando. Se presupuesta que para la fase inicial la empresa opere con el 50%

de la capacidad total instalada, la cual equivale a producir 5.184 unidades por afo.

En la siguiente tabla se proyecta lo que sera la capacidad utilizada por la empresa
en los proximos 5 afios, con un crecimiento anual del 10%. Comparada esta
capacidad con la demanda actual, se tiene que la empresa pude cubrir con el
1.5664% de ésta ultima.

Tabla 18. Proyeccién capacidad utilizada en los préoximos 5 afios

PORCENTAJE UNIDADES A
‘ CAPACIDAD PRODUCIR POR
UTILIZADA ANO
‘ 2004 | 50% ‘ 5.184
‘ 2005 | 60% ‘ 5.702
‘ 2006 | 70% ‘ 6.272
‘ 2007 | 80% ‘ 6.899
‘ 2008 | 90% ‘ 7.588
‘ 2009 | 100% ‘ 8.347

Fuente: Autora del Proyecto
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3.2 LOCALIZACION

3.2.1 Macrolocalizacién. Se entiende como la ubicacién fisica del proyecto, en
términos de zona de influencia donde se espera obtener la mayor participacion en

el mercado. La empresa funcionara en la ciudad de Bucaramanga.

3.2.2 Microlocalizacion. Esta dado por el andlisis de variables, que se pueden
llamar fuerzas locacionales, con el fin de buscar la localizacibn en que la
resultante de estas fuerzas conduzca a una maxima tasa de ganancia o a un

minimo costo.

Para la microlocalizacién se tuvo en cuenta diferentes factores que se consideran
relevantes para la ubicacion de la empresa, utilizando un método cuantitativo por

sistema de puntos, a saber:

Tabla 19. Definicion de factores para la microlocalizacién

FACTOR DESCRIPCION
F1 Costo arriendo local para funcionamiento de la empresa
F2 Facilidad de transporte urbano e intermunicipal
F3 Disponibilidad de servicios basicos (agua, luz, teléfono, alcantarillado)
F4 Condiciones ambientales adecuadas
F5 Cercania al mercado de compradores
F6 Facilidad en vias de acceso a la empresa
F7 Cercania a proveedores
F8 Vias de comunicacién (internet, fax, médem, comunicacion celular)
F9 Cercania a puntos de entrega nacional
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Una vez descritos los factores de localizacion, se dividen por grados:

Tabla 20. Division de factores

en grados

F1 Grado 1 | Muy alto - Mas de $ 2.500.000 ‘
Grado 2 | Alto - De $1.800.000 a $ 2.499.000 l
Grado 3 | Moderado — Menos de $ 1.800.000 l
R Grado 1 | No existe transporte publico ‘
Grado 2 | El transporte publico es minimo ‘
Grado 3 | Existe un buen ndmero de rutas ‘
=} Grado 1 I Deficientes l
Grado 2 | Aceptables l
Grado 3 | Buenos l
F4 Grado 1 | Malas condiciones ‘
Grado 2 | Regulares condiciones ‘
Grado 3 | Optimas condiciones ‘
B Grado 1 | Poca afluencia de compradores l
Grado 2 | Regular afluencia de compradores l
Grado 3 | Mucha afluencia de compradores ‘
F6 Grado 1 | Pocas vias de acceso ‘
Grado 2 | Varias vias de acceso ‘
Grado 3 | Muchas vias de acceso y facilidad de parqueo ‘
F7 Grado 1 | Lejos — Distancia mayor de 15 km. l
Grado 2 | Medianamente lejos — Distancia entre 10 y 15 km. l
Grado 3 | Cerca — Distancia entre 5y 10 km. ‘
F8 Grado 1 | Deficientes ‘
Grado 2 | Aceptables ‘
Grado 3 | Buenas ‘
F Grado 1 | Lejos — Distancia mayor de 15 km. l
Grado 2 | Medianam ente lejos — Distancia entre 10 y 15 km. l
Grado 3 | Cerca — Distancia entre 5y 10 km. l
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3.2.2.1 Ponderacion de factores. A cada factor se le asigné un valor en
porcentaje dependiendo de su importancia en la localizacion de la planta, es decir,
a mayor importancia, mayor ponderacion, teniendo en cuenta que la suma de la

ponderacion del total de factores escogidos debe sumar 100%.

3.2.2.2 Puntuacion de factores. Se escogio un total de 500 puntos, que al
multiplicarse por la ponderacion de cada factor dara el puntaje maximo asignado,

para todos los factores escogidos.

3.2.2.3 Puntuacién de los grados. EIl puntaje minimo es el porcentaje de la
ponderacion y corresponde al grado de menor significacion dentro de cada factor,
mientras que el puntaje maximo se calcula aplicando el porcentaje de la

ponderacion al total de puntos (500), y pertenece al grado de mayor alcance.
La puntuacion de grados intermedios se hace con base en una progresion
geométrica. A partir de esta puntuacion se verifica y se deduce la viabilidad del

sitio en el cual se ubicara la empresa estratégicamente.

En la siguiente se muestra el analisis de la ponderacion de factores.
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Tabla 21. Ponderacion de factores

FACTORES PUNTAJE PORCENTAJE
Costo arriendo local para funcionamiento de laempresa
1 Grado 1 — Muy alto 15
Grado 2 — Alto 45
Grado 3 — Moderado 75 75 15%
Facilidad de transporte urbano e intermunicipal
B Grado 1 — No existe transporte publico 12
Grado 2 — El transporte publico es minimo 36
Grado 3 — Existe un buen nimero de rutas 60 60 12%
Disponibilidad de servicios bésicos (agua, luz, teléfono,
alcantarillado)
F3 | Grado 1 — Deficientes 10
Grado 2 — Aceptables 30
Grado 3 — Buenos 50 50 10%
Condiciones ambientales adecuadas
Fa Grado 1 — Malas condiciones 14
Grado 2 — Regulares condiciones 42
Grado 3 — Optimas condiciones 70 70 14%
Cercania al mercado de compradores
- Grado 1 — Poca afluencia de compradores 16
Grado 2 — Regular afluencia de compradores 48
Grado 3 — Mucha afluencia de compradores 80 80 16%
Facilidad en vias de acceso a la empresa
6 Grado 1 — Pocas vias de acceso 11
Grado 2 — Varias vias de acceso 33
Grado 3 — Muchas vias de acceso y facilidad de parqueo 55 55 11%
Cercania a proveedores
- Grado 1 - Lejos 7
Grado 2 — Medianamente lejos 21
Grado 3 — Cerca 35 35 7%
Vias de comunicacion (internet, fax, médem, com. celular)
F8 Grado 1 — Deficientes 9
Grado 2 — Aceptables 27
Grado 3 — Buenas 45 45 9%
Cercania a puntos de entrega nacional
Fo Grado 1 - Lejos 6
Grado 2 — Medianamente lejos 18
Grado 3 — Cerca 30 30 6%
500 100%
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3.2.2.4 Determinacion de la ubicacion.

Para determinar

la ubicacion de

la

empresa, se tienen en cuenta tres alternativas, segun las respuestas arrojadas en

las encuestas realizadas durante el estudio de mercados:

Primer sitio: Barrio San Francisco

Segundo sitio: Sector Cabecera

Tercer sitio: Centros Comerciales

Tabla 22. Analisis de la microlocalizacion

BARRIO SECTOR CENTROS
FACTOR SAN FRANCISCO CABECERA COMERCIALES
Grado Puntos Grado Puntos Grado Puntos

1 3 75 1 15 2 45
2 3 60 3 60 3 60
3 3 50 3 50 2 30
4 3 70 3 42 2 42
5 3 80 3 80 3 80
6 2 33 3 55 3 55
7 3 35 2 21 2 21
8 2 27 3 45 3 45
9 2 18 3 30 2 18
448 398 396

El lugar mas adecuado para la ubicacion de la empresa se determina por el de

mayor puntuacion, y segun el analisis anterior, el barrio San Francisco obtuvo el

mayor nimero de puntos.

con amplias vias y que cuenta con un buen servicio de transporte publico.

Hay que resaltar que esta es una zona muy comercial,
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3.3 INGENIERIA DEL PROYECTO

3.3.1 Descripcién técnica del proceso. Se entiende por procesos las

transformaciones que kealiza el aparato productivo creado por el proyecto para

invertir una adecuada combinacién de insumos en cierta cantidad de productos.

Para la fabricacion de los bolsos que se han de comercializar se manejaran 6
referencias de productos: Margarita, Girasol, Tulipan, Azucena, Lirio y Amapola,

las cuales fueron agrupadas a su vez bajo una sola linea: “Primaveral”.

El proceso de produccion de cada referencia es similar a los demas, a excepcion

de la referencia Margarita que toma un poco mas de tiempo para su elaboracion.

Se describe a continuacién el proceso de produccion para cada referencia de

bolsos, asi:

Referencia Margarita: Este proceso de produccién asi como el de las demas
referencias cuenta con una fase inicial de disefio, en la cual, como su nombre lo
indica, se disefia el modelo del bolso a realizar sobre un molde con el estilo que
cada uno de ellos llevara. A continuacion se describen los pasos en este proceso

de produccion:

* Recepcion de Materias Primas: El proceso se inicia con la recepcion de la tela,
los hilos y accesorios especiales para la fabricacion de esta referencia para
proceder a su respectivo corte. Este paso es importante durante todo el proceso
pues la calidad del producto, depende en gran parte de la calidad como se
encuentre la materia prima. Mas adelanta se explica en detalle los controles de

calidad efectuados a la materia prima.
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* Escalado: Consiste en tender la materia prima sobre la mesa de corte, trazando
el molde del bolso que se va a fabricar. Para esto, se cuenta con moldes en

carton disefiados para cada una de las referencias.

* Corte: Este proceso se realiza para todas las partes indistintamente, conocidas
las referencias que se van a elaborar. Se debe observar detenidamente la tela,
gue debe estar en buenas condiciones y cumplir con las normas de calidad. Los
moldes de tela ya cortados se agrupan por pilas y se almacenan en un lugar

oscuro y a temperatura ambiente, con el fin de evitar posibles deterioros de la tela.

* Bordado: Sencillamente consiste en adornar la prenda con algun dibujo o logo
bordado a mano, y esto se hace de acuerdo con los disefios que cada cliente
exija. Una vez se tiene el dibujo, se borda manualmente sobre la tela con aguja.
De igual forma, si el bolso lleva accesorio en cascara de naranja o en arte country,
se adorna con el mismo, pegando dicho adorno a la tela con hilo del color de la
fibra yute.

* Tejido del corddn en hilo terlenca: consiste en tejer en forma de trenza el cordén
gue llevara esta referencia como cargadera. Esta labor al igual que la anterior es

netamente manual.

* Ensamble: En este paso las partes preparadas en los anteriores pasos toman la
forma de producto segun sea el caso. Es decir, se unen las partes de tela fibra
yute a la tela de forro, que ya han sido cortadas con anterioridad, a la base en
fique que lleva esta referencia y al cordon ya tejido como cargadera. Las operarias

para ello utilizan la maquina planay la fileteadora como instrumentos de trabajo.
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* Remachado: Consiste en colocar los herrajes y remaches por donde se pasara el
hilo trenzado que sirve como cargadera del bolso. Para esto, se cuenta con un

remachador que abrird los orificios a la tela para que pueda pasar el cordon.

* Terminado: Este proceso se encarga de dar los retoques finakes al producto para
su posterior comercializacién, como la toma de medidas de los cordones que lleva
el bolso, revision de costuras, revision del forro interior; es decir, se realiza un

pequeiio control de calidad al producto.

* Despeluce: Su funcion es k de pulir el producto, es decir, quitarle al bolso ya
terminado, todos aquellos hilos sobrantes que puedan quedar durante el proceso

de produccion.

* Empaque: Es en donde se le da valor agregado al producto, es decir en donde
se le adiciona el precio, la marquilla en madera que llevara el nombre de la
empresa, la referencia y marca del producto. EIl bolso para su venta va empacado

en bolsas de papel kraft color natural y llevara impreso el nombre de la empresa.

* Ubicacion en mostrador de productos terminados. Es sencillamente ubicar el

producto listo para la venta en los mostradores destinados para tal fin.

Referencias Girasol, Tulipan, Azucena, Lirio y Amapola. Estas referencias
tienen un proceso muy similar de produccion. Difieren de la referencia Margarita
practicamente en el estilo, pues como se menciond anteriormente este referencia

tiene forma de tula, mientras que las otras cinco son estilo bolso.
En este proceso de produccion los pasos de recepcion de materias primas,
escalado, corte y bordado, respectivamente se realizan de igual forma que en el

proceso de produccion de lareferencia Margarita antes descrito.
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El paso a seguir en estos procesos de produccion corresponde al ensamble del
bolso en donde las partes preparadas en los anteriores pasos toman la forma de
producto. Es decir, se unen las partes de tela fibra yute a la tela de forro, que ya
han sido cortadas con anterioridad, a la base en madera o a la base en fique
(segun sea el caso). En su interior se colocan los pegues en tela velcro que sirven
como cierre, se une ya el bolso casi terminado a las manijas que llevan los bolsos,
ya sean en la misma tela de fibra yute, en madera, en cristal o en plastico. El
proceso finaliza con las fases de terminado, despeluce, empaque y la ubicacién

en el mostrador de producto terminado.

3.3.2 Diagramas de flujos en los procesos de operacién. Estos diagramas
muestran la secuencia cronolégica de todas las operaciones de taller o en
maquina, inspecciones y materiales a utilizar en un proceso de fabricacién, desde
la llegada de la materia prima hasta el empaque o arreglo final del producto
terminado. Para realizarlos se utilizan figuras representativas, cada una con un
significado diferente, a saber:

Operacion: se lleva a cabo una operacion cuando se modifica intencionalmente un

objeto en una 0 mas de sus caracteristicas y su simbolo es:

Inspeccion: existe inspeccion cuando se verifica la calidad y/o cantidad de un

objeto, su simbolo es:
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Transporte: se dice que hay un transporte cuando se traslada un objeto de un

lugar a otro, su simbolo es:

Demora: se presenta cuando la parte en operacion no puede continuar la actividad
siguiente, por que las circunstancias excepto las inherentes al proceso, no

permiten la ejecucion inmediata de la accién, su simbolo es:

Almacenamiento: hay almacenamiento cuando se guarda un objeto de forma que

no se pueda retirar sin la correspondiente autorizacion, su simbolo es:

A continuacion se muestran los diagramas de procesos para la confeccion de las

diferentes referencias de bolsos que manejara la empresa.

106



Figura 29. Diagrama de proceso Ref. Margarita

Proceso de Produccion Ref. Margarita

Tela fibra de yute
Tela para forro
Base Fique

Hilo terlenca

Hilo para bordar
Remaches

Hilo para coser

Recepcion de
T.& 1 materias primas
T3 Escalado de la materia
11 prima
2 Corte de las telas
T:13
Hilos sobrantes
Peluzas
3,2\ Bordado o aplicacién de
accesorio
T: 20
Hilos sobrantes
4 Tejido hilo trenzado
T.8
Hilos sobrantes
Ensamble
T: 25
Hilos sobrantes
Retazos de telas
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Remachado

Terminado

Despeluce

T.75
Peluzas
T.2 @
N
8
T.5
Peluzas
Papel kraft
Colb6n
9
T7
1
T.0.5

Tiempo Total de Produccion: 97 minutos

Empaque

Ubicacién en mos trador
de productos terminados
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Figura 30. Diagrama de proceso Ref. Girasol

Proceso de Produccidn Ref. Girasol

Tela fibra de yute
Tela para forro
Tela velcro

Hilo para bordar
Base madera
Hilo para coser

Recepcion de
T:6 1 materias primas
T3 /_\ Escalado de la materia
11 prima
é} Corte de las telas
T:13
Hilos sobrantes
Peluzas
N\
3,2 Bordado o aplicacion de
accesorio
T: 20
Hilos sobrantes
Ensamble
T: 20"

Hilos sobrantes
Retazos de telas
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T.5

-

54

®7

Terminado

Despeluce

Papel kraft
Colbon

T:0.5

()

Tiempo Total de Produccion: 76.5 minutos

Peluzas

Empaque

Ubicacién en mostrador
de productos terminados
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Figura 31 Diagrama de proceso Ref. Tulipan

Proceso de Produccién Ref. Tulipan

Tela fibra de yute
Tela para forro
Tela velcro

Hilo para bordar
Base madera

Hilo para coser
Manijas en madera

Recepcion de
materias primas

b
R
\/H

Escalado de la materia
prima

é) Corte de las telas

Hilos sobrantes
Peluzas

Bordado o aplicacion de
accesorio

Hilos sobrantes

Ensamble

T3
11
T:13
3,2
T: 20’
T: 20"

Hilos sobrantes
Retazos de telas
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Terminado

Despeluce

T2
Q
T.5
Papel kraft
Colbon
7
T7
T.0.5 L

Tiempo Total de Produccion: 76.5m inutos

Peluzas

Empaque

Ubicacién en mostrador
de productos terminados
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Figura 32. Diagrama de proceso Ref. Azucena

Proceso de Produccién Ref. Azucena

Tela fibra de yute
Tela para forro
Tela velcro

Hilo para bordar
Base madera

Hilo para coser
Argollas metélicas

Recepcion de

iy

T6 materias primas
T:3 Escalado de la materia
11 prima
<J2> Corte de las telas
T: 13
Hilos sobrantes
Peluzas
32\ Bordado o aplicacién de
accesorio
T: 20’
Hilos sobrantes
Ensamble
T: 20"

Hilos sobrantes
Retazos de telas
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T2

T.5
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Terminado
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Papel kraft
Colb6n

T7

T.0.5

()

Tiempo Total de Produccién: 76.5 minutos

Peluzas

Empaque

Ubicacién en mostrador
de productos terminados
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Figura 33. Diagrama de proceso Ref. Lirio

Proceso de Produccién Ref. Lirio

Tela fibra de yute

Tela para forro
Tela velcro

Hilo para bordar
Hilo para coser

Base ovalada en fique

T.6

T3
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N
3.2

Hilos sobrantes

Bordado o aplicacion de
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Ensamble

Hilos sobrantes
Retazos de telas
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Terminado

Despeluce

T2
Q
T.5
Papel kraft
Colbon
7
T7
T. 0.5 1

Tiempo Total de Produccién: 76.5 minutos

Peluzas

Empaque

Ubicacién en mostrador
de productos terminados
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Figura 34. Diagrama de proceso Ref. Amapola

Proceso de Produccion Ref. Amapola

Tela fibra de yute

Tela para forro
Tela velcro

Hilo para bordar
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T.2 @ Terminado
g}

Despeluce
T 5
Peluzas
Papel kraft
Colb6n
7 Empaque
T7
Ubicacién en mostrador
T 05 1 de productos terminados

Tiempo Total de Produccién: 76.5 minutos

118



3.3.3 Control de calidad. Incluye el ciclo completo de actividades debidamente
planificadas para adecuar los productos de manera que se pueda satisfacer los

requerimientos del consumidor, al mejor precio posible.

Por esto, Kanabaru Ltda. debe entenderla de esta forma con la realizacion de
cada una de las etapas del ciclo industrial de la calidad: planear, hacer, verificar y
actuar. Este ciclo de actividades que se repiten una y otra vez guia el camino para

el proceso de mejoramiento continuo.

Debe partir del consumidor para realizar su propésito. La investigacion de
mercados es un buen punto de partida para esta empresa, donde todos los datos
gue se les suministre sean la base para la toma de decisiones bésicas, es decir, si
se debe 0 no producir cualquier producto, mirar en que sector seria mas rentable,

en que cantidad y a partir de que momento.

Con el fin de interpretar lo que el consumidor desea y lo que puede producirse es
de extrema importancia para la elaboracién de un programa de requerimientos,
donde se precisan aquellas propiedades del producto que le van a permitir cumplir
su funcién, y que a la vez estaran dentro de las posibilidades de produccion y

distribucion.

La empresa debe mirar como factor decisivo ante la alternativa para el consumidor
de comprar X 0 Y producto, un buen estilo, un disefio transformado en planos,
dibujos, especificaciones, tolerancias e instrucciones de fabricacion; este aspecto

puede afadir valor intrinseco sin aumentar costos.

Una vez elaborado el disefio, vendria la produccion del articulo enfocandolo a

técnicas estadisticas de calidad como instrumentos de ayuda para la toma de
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decisiones relacionada con la especificacion, produccidn y control, para obtener la

mayor efectividad en su utilizacion.

La empresa debe tomar decisiones correctas referentes a distribucion y al servicio
del producto, las cuales deben conducir a que este llegue en éptimas condiciones
de uso hasta el consumidor adecuado, en el momento oportuno, informacién

acertada y garantizado servicio posventa.

Es necesario entonces, enfocar el control de calidad en tres aspectos relevantes:
en la materia prima y maquinaria, en el producto en proceso y en el producto

terminado.

Control de Calidad en materias primas y maquinaria.

Se realizard una revision de las telas previamente para evitar que estén

deshilachadas, o que su color esté destefido.

Los materiales como los apliques en cascara de naranja se inspeccionan
evitando que se encuentren deterioradas o que el moho esté presente en el
material, y los accesorios en country que de igual manera deberan tener su
color vivo y no encontrarse partidos o en malas condiciones. Igualmente, las
diferentes manijas de las referencias que las llevan, deberan tener un color
uniforme en el caso de las de maderas, y las de cristal seran revisadas de igual

manera por pares para evitar longitudes diferentes entre unay otra.
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Los hilos para bordar deberan tener colores vivos y fuertes, y no encontrarse

con motas, pues atrasa el bordado.

Los controles a los insumos se efectuaran por muestreo acorde a la cantidad
solicitada, permitiendo determinar el nivel de calidad de los insumos de los
proveedores.

Tanto a las maquinas planas como a las fileteadoras se les realizara
mantenimiento preventivo cada 2 meses. Esta actividad se realizaria el dia

domingo para evitar atrasos en la produccion.

Control de Calidad de productos en proceso.

Los moldes de los disefios de los bolsos seran uniformes unos con otros.

El corte de la tela deberd ser perfecto, evitando que las tijeras puedan

deshilachar la tela.

En la referencia de bolso que lleva remache, éste serd revisado especialmente,

pues la remachadora podria moler la tela 0 mancharla.

El trenzado de los cordones para la referencia Margarita sera uniforme, no
deberan encontrarse pequefios bultos en ellos, para evitar que el cordon final se

vea defectuoso.

El despeluce del producto sera realizado con especial cuidado, pues éste se

hace con cautin que podria quemar la tela.
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Control de Calidad en producto terminado.

El producto terminado llevard su marquita en madera que ird debidamente
pegada al bolso con hilo.  Estas marquitas deben tener una medida estandar
de 1cm de alto por 3.5 de largo, a las que se le hara una revision para unificar
estas medidas y que todas las marcas que lleven los bolsos sean de igual

tamarnio.

El producto terminado debera ser revisado minuciosamente con el fin de evitar

gue queden hilos sobrantes.

Las bolsas de empaque seran igualmente revisadas para evitar que queden mal
ensambladas.

3.3.4 Recursos. Los recursos con los que contara la empresa para el buen

desempefio de su objeto social seran:

3.3.4.1 Recurso Humano. Kanabar( Ltda. contara con mano de obra directa que
trabajard en el area de produccion y mano de obra indirecta que se encargara de
la parte administrativa y de ventas. Para esto se realizard una seleccién del

personal mas calificado para el desempefio de las funciones dentro de la empresa.

Se estimd entonces el niamero total de empleados en nueve (9), representados

asi:
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Tabla 23. Recurso humano

CARGO No. DE
PERSONAS
Operarias | 6 |
TOTAL MANO DE OBRA DIRECTA | 6 |
Gerente | 1 |
Auxiliar Contable y Administrativo | 1 |
Asesor Comercial | 1 |
TOTAL MANO OBRA INDIRECTA | 3 |
TOTAL MANO DE OBRA | 9 |

Para el normal funcionamiento de las labores contables, se requiere de un

Contador, que ser& pagado por honorarios.

3.3.4.2 Recurso Fisico. Para la realizacion del proyecto y el desempefo de la

empresa, se necesitaran los siguientes recursos fisicos:

Tabla 24. Recursos fisicos

NOMBRE | CANTIDAD |
Maquinaria y Equipo | |
Maquinas planas | 3 |
Fileteadoras industriales | 2 |
Remachador manual | 1 |
Troqueles para ojaletes de 3/16”, 5/32” y 1/4” | 3 |
Caja registradora | 1 |
Cautin | 2 |
Muebles y enseres | |
Estanteria en madera para exhibicion de productos | 4 |
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Estanteria en madera para almacenamiento de productos | 2 |
Percheros verticales en madera para exhibicion de productos | 3 |
Juego de muebles para clientes x 4 | 1 |
Mesas de trabajo | 8 |
Escritorios con gaveta | 4 |
Mesas para computador | 1 |
Sillas giratorias sin brazos | 5 |
Archivador vertical | 1 |
Papeleras | 3 |
Extintores | 1 |
Cafetera | 1 |
Ventiladores | 3 |
Equipo de oficina | |
Computador | 1 |
Impresora | 1 |
Scanner | 1 |
Maquina de escribir electronica | 1 |
Calculadoras | 2 |
Teléfonos | 1 |
Telefax | 1 |

Descripcién Técnica de la Maquinaria:

Maquina plana: Se empleard maquinas planas de costura recta marca Siruba de
Singer, referencia SL 818, con lubricacion totalmente automatica, 4.500 puntadas

por minuto, palanca de retroceso y motor de ¥z caballo de fuerza.

La figura 35, a continuacion ilustra esta maquinaria.
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Figura 35. Maquina plana

Fileteadora: La empresa contara con fileteadoras industriales marca Siruba de
Singer, referencia 757 F, de 5 hilos, con filete y puntada de seguridad, motor de %2

caballo de fuerza y 6.000 puntadas por minuto.

Figura 36. Fileteadora

Remachadora: Para el ensamble de los productos, se dispondra de una
remachadora manual en hierro forjado marca Astor, con tres troqueles de 3/16",

5/32”y 1/4”, cada uno con dos piezas.

125



Cautin: Se dispondra de dos (2) cautines eléctricos de 120V/ 25 W marca BK.

Los recursos técnicos relacionados son de facil adquisicion en el mercado de la
ciudad. Las ootizaciones de los recursos fisicos con los que contaré la empresa,

se encuentran en el anexo C.

3.3.4.3 Recurso de materias primas. La materia prima empleada en la produccién
de los bolsos esta dada por cada una de las referencias que conforman la linea

Primaveral, a saber:

Tabla 25. Materia prima requerida para producir un bolso ref. Margarita

‘ Materia Prima ‘ Unidad de medida | Cantidad

‘ Tela yute ‘ Metro | 28 x 60 cms.

‘ Hilo para bordar ‘ Metro | 50 cms.

‘ Hilo para coser ‘ Unidad | 1 tubino

‘ Tela para forro ‘ Metro | 38 x 64 cms.

‘ Hilo terlenca (corddn) ’ Metro | 10.2 mts.

‘ Base en fique ‘ Unidad | 1 (16 cms de diametro)
‘ Herrajes ‘ Unidad | 11

‘ Marquilla en madera ‘ Unidad | 1(3x1cm.)

Tabla 26. Materia prima requerida para producir un bolso ref. Girasol

‘ Materia Prima ‘ Unidad de medida | Cantidad
‘ Tela yute ‘ Metro | 28 x 50 cms.

‘ Hilo para bordar ’ Metro | 50 cms.

‘ Hilo para coser ’ Unidad | 1 tubino
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‘ Tela para forro | Metro | 38 x 60 cms.
‘ Base en madera | Unidad | 1 tabla de 26 x 8 cms.
‘ Marquilla en madera | Unidad | 1(3x1cm.)

‘ Tela velcro

| Metro

|6x30ms

Tabla 27. Materia prima requerida para producir un bolso ref. Tulipan

‘ Materia Prima | Unidad de medida | Cantidad

‘ Tela yute | Metro | 28 x 50 cms.

‘ Hilo para bordar | Metro | 50 cms.

‘ Hilo para coser | Unidad | 1 tubino

‘ Tela para forro | Metro | 38 x 64 cms.

‘ Base en madera | Unidad | 1 tabla de 26 x 8 cms.
‘ Manijas en madera | Unidad | 2

‘ Marquilla en madera | Unidad | 1(3x1cm.)

‘ Tela velcro

| Metro

|3x60m&

Tabla 28. Materia prima requerida para producir un bolso ref. Azucena

‘ Materia Prima | Unidad de medida | Cantidad

‘ Tela yute | Metro | 28 x 52 cms.

‘ Hilo para bordar | Metro | 50 cms.

‘ Hilo para coser | Unidad | 1 tubino

‘ Tela para forro | Metro | 38 x 64 cms.

‘ Base en madera | Unidad | 1 tabla de 26 x 8 cms.
‘ Argollas metélicas | Unidad | 2

‘ Marquilla en madera | Unidad | 1(3x1cm.)

‘ Tela velcro

| Metro

|3x60ms.
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Tabla 29. Materia prima requerida para producir un bolso ref. Lirio

‘ Materia Prima | Unidad de medida | Cantidad
‘ Tela yute | Metro | 28 x 55 cms.

‘ Hilo para bordar | Metro | 50 cms.

‘ Hilo para coser | Unidad | 1 tubino

’ Tela para forro | Metro | 38 x 64 cms

‘ Base en fique ovalada | Unidad | 1

‘ Marquilla en madera | Unidad | 1(3x1cm.)

‘ Tela velcro | Metro

|3x6cm&

Tabla 30. Materia prima requerida para producir un bolso ref. Amapola

‘ Materia Prima | Unidad de medida | Cantidad

‘ Tela yute | Metro | 28 x 50 cms.

‘ Hilo para bordar | Metro | 50 cms.

‘ Hilo para coser | Unidad | 1 tubino

‘ Tela para forro | Metro | 38 x 64 cms

‘ Base en madera | Unidad | 1 tabla de 26 x 8 cms.
‘ Manijas en cristal o plastico | Unidad | 2

‘ Marquilla en madera | Unidad | 1(3x1cm.)

‘ Tela velcro | Metro

|3x60m&

Con la anterior informacién, se pueden determinar consumos promedios de

materias primas agrupando los datos en una sola tabla, asi:
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Tabla 31.

Materias primas promedio linea Primaveral

o Linea Primaveral | Consumo
Materia Prima Margarita ‘ Girasol | Tulipan ‘ Azucena ‘ Lirio ‘ Amapola | Promedio
Tela Yute ‘ 28 x 60 cms ‘ 28 x 50 cms | 28 x 50 cms ‘ 28 x 52 cms ‘ 28 x 55 cms ‘ 28 x 50 cms | 28 x 52 cms |
Hilo bordado ‘ 50 cms ‘ 50 cms | 50 cms ‘ 50 cms. ‘ 50 cms. ‘ 50 cms. | 50 cms |
Hilo Coser l 1 tubino l 1 tubino | 1 tubino l 1 tubino | 1 tubino l 1 tubino | 1 tubino |
Hilo terlenca I 10.2 mts. I | I | I | 10.2 mts |
Tela forro ‘ 38 x 64 cms ‘ 38 x 60 cms | 38 x 64 cms ‘ 38 x 64 cms ‘ 38 x 64 cms ‘ 38 x 64 cms | 38 x63 cms |
Base madera ‘ ‘ 26 x 8 cms | 26 x 8 cms ‘ 26 x 8 cms ‘ ‘ 26 x 8.cms | 26 x 8 cms |
Base en fique 1 1 1

| | | | | | | |
Marquilla  en 1 (3x1cms) 1 (3x1cms) 1(3x1cms) 1 (3x1cms) 1 (3x1cms) 1 (3x1cms) 1 (3x1cms)
madera
Tela velcro I I 6x3cms | 6x3cms I 6x3cms | 6 x 3 cms. I 6 x 3 cms. | 6x3cms |
Manijas en 2 2
madera
Argollas 2 - 2
Metalicas
Manijas cristal - --- - --- - 2 2
o plastico
Herrajes 11 Unds. - 11 Unds.

3.3.4.4 Proveedores.

Para la elaboracion de productos en fibra de yute a nivel

regional, se cuenta con la firma Tapisander S.A., que lleva mas de 10 afios en el

mercado, y es lider en la comercializacion de fibras y telas de toda clase,

destinadas especialmente a la decoracion del hogar.

productos de Bogota por medio de la firma Hilat S.A.

Esta empresa trae sus

De igual forma, se pueden mencionar otros almacenes que venden y distribuyen

estas fibras como el caso de Tex-Tabares, la Bodega Decorativa, Coltex Ltda.,

entre otras.

Para el suministro de accesorios, herrajes, hilos, etc. se cuenta con los viveros del
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Bosque y Guarin, y con la empresa Mil Herrajes, ubicadas en la ciudad de

Bucaramanga.

Para un mejor control de las materias primas que distribuyen los proveedores, en
especial el de las telas, se diligenciara un formato exclusivo de Kanabaru Ltda. el

cual se adjunta en el anexo D.

3.3.5. Distribucién de planta. El area de la empresa constard de un piso en
donde se ubicaran las grandes areas (exhibicién y ventas, area administrativa y
area de produccion). El local comercial estara ubicado en el Barrio San Francisco,
en la calle 20 No. 24-57.

Para lograr una eficiente distribucion del espacio disponible, en el local se

determinan todas las areas funcionales y se calcula su requerimiento de espacio.

Areas requeridas:

1. Area de exhibicion y ventas: Espacio a ser ocupado por los clientes cuando
son o esperan ser atendidos por la asesora comercial que tendra la

empresa y quien hard la entrada de las ventas.

2. Area parte administrativa. En esta area se llevaran a cabo los tramites de

pedidos y toda la parte funcional de oficina.

3. Areade pasillos. Para desplazamiento del personal.
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4. Area de produccion. Destinada para la fabricacion y almacenamiento de los
productos y en donde se ubicara la maquinaria y equipos necesarios para

tal fin.

5. Area de servicios sanitarios. Separados para personal de produccion y area

administrativa.

Especificaciones Técnicas para las instalaciones: Las condiciones generales de

las instalaciones deben ser las apropiadas y deben cumplir con normas de

seguridad y buena presentacion.

A continuacion se describen algunas de las caracteristicas principales:

» Pisos en ceramica: De fécil limpieza e higiene, homogeneidad en todo el area,

econdmicos.

P Techos en concreto a una altura de 2.50 metros.

» Paredes en ladrillo, frisadas, estucadas y pintadas.

¥ Servicios: agua, luz y teléfono.

¥ Otras caracteristicas: Illuminacion natural y eléctrica; ventilacion natural y

artificial.

En la siguiente pagina se encuentra el plano de la empresa con su distribucion

fisica.
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3.4 TECNOLOGIA DEL PROYECTO

El proyecto no implica alta tecnologia, es decir maquinaria especializada. Se
cuenta con capacidad técnica humana. La empresa hara uso exclusivo de todos
sus recursos fisicos para la elaboracion de los bolsos en fibra de yute.
Igualmente, para el normal desarrollo de las actividades administrativas, se

dispondra de telefax, conexion a internet y correo electronico.

3.5 CONCLUSIONES TECNICAS DEL PROYECTO

El proyecto técnicamente es viable debido a que no se necesita maquinaria

especializada ni muy costosa.

Todas las materias primas son de facil adquisicion en la ciudad, por lo que no

hay necesidad de mantener inventarios altos para abastecer la produccién.

Se proyectd la capacidad disefiada, instalada y la que realmente se utilizara,
siendo esta ultima del 50% sobre la instalada, lo que equivale a producir 5.184
unidades durante el primer afio de ejecucion del proyecto. Esto laborando con

6 operarias en turnos de 8 horas diarias, 24 dias al mes y 288 al afio.

El disefio del local escogido para las instalaciones de la empresa cumple con

todos los requisitos técnicos y de seguridad exigidos para éste tipo de negocio.
En conclusién, el proyecto es viable desde el punto de vista técnico, por cuanto

se cuenta con recursos fisicos, tecnoldgicos, humanos y administrativos para su

operacionalidad.
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4. ESTUDIO ADMINISTRATIVO Y LEGAL

El disefio administrativo supone la construccion de estructuras, definicion de
funciones, asignacion de responsabilidades, delimitacion de autoridad,
identificacion de canales de comunicacion, etc.; teniendo en cuenta que la
ejecucion es una etapa de caracter temporal, en tanto que la operacion es
reiterativa y permanente. En este capitulo se estudiara el tipo de empresa con el

cual funcionara su estructura organizativa, y el aspecto legal que regira la misma.

4.1 FORMA DE CONSTITUCION

La forma en que serd constituida la empresa se divide en tres aspectos

importantes: Aspecto Legal, Tributario y Laboral.

4.1.1 Aspecto Legal. Kanabaru Ltda. se conformara como una sociedad de

responsabilidad limitada y para su funcionamiento se desempefiara de acuerdo a
lo dispuesto en el Cédigo de Comercio.

Teniendo en cuenta, que todos los tramites iniciales para la legalizacion de la
empresa se realizan en la Cadmara de Comercio de Bucaramanga, se diligencia lo

siguiente:

Tramitar la carta de estudio del nombre comercial
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Una vez obtenida la aprobacién del nombre comercial se otorga la Escritura

Publica correspondiente, la cual debe contener por lo menos:

v
v

<

Nombre (raz6n social o denominacion).
Nombre de los socios, identificacion, nacionalidad,
Domicilio social, que debe ser el mismo del establecimiento de
Comercio.
Término de duracion.
Objeto Social (descrito de manera clara y determinada),

Capital Social (valor total, nimero de cuotas o acciones, valor de
cada una) y distribucién del mismo entre socios.
Indicar la forma como se pago el capital social (efectivo o especie).
Facultades del Representante Legal.

Nombramientos.

Registro mercantil de la empresa

Tramite de la Licencia de Funcionamiento ante la Alcaldia de

Bucaramanga, empezando por el estudio del suelo y continuando con el

diligenciamiento del formulario y documentos requeridos.

Hay que tener en cuenta que dentro del mes siguiente a la fecha de otorgamiento

de la Escritura Publica de constitucion, el Representante Legal debe presentar:

Carta de Estudio de nombre comercial.

Copia notarial de la Escritura Publica de Constitucion.

Formularios de matricula mercantil de sociedad y de sus establecimientos

de comercio, debidamente diligenciados.
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Carta de aceptacion de Representantes Legales, Miembros de la Junta
Directiva y Revisor Fiscal, si lo hubiere, indicando documento de identidad.
Carta de apertura del establecimiento de comercio, firmada por el

Representante Legal.

Una vez obtenida la inscripcién se puede solicitar:

Certificado de existencia y Representacion Legal.
Registro de Libros Mercantiles (actas, Registro de Socios, Caja Diario,
Mayor y Balances e Inventarios).

NIT ante la Administracion de Impuestos Nacionales DIAN.

Una vez tramitado el NIT, se presenta fotocopia del mismo ante la ventanilla de
informacion de la Camara de Comercio, con el propésito de completar el

certificado de la empresa.

La matricula mercantil debe ser renovada dentro de los tres primeros meses de
cada afo, cualquiera que hubiere sido la fecha de la matricula.

4.1.2 Aspecto Tributario. Dentro de este aspecto se encuentran varios elementos

gue afectan la actividad de la empresa, a saber:

Numero de identificacion tributaria — NIT. La empresa con el fin de presentarse
ante la administracion tributaria debera identificarse con el numero de
identificacién tributaria NIT que se le haya sido asignado. Para la obtencion del
NIT se debera acudir ante la Administracion de Impuestos y Aduanas — DIAN y

reclamar un formulario de Registro Unico Tributario RUT, el cual se llenara
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indicando los datos generales de identificacion , direccion, actividad econémica y

especialmente los tributos y obligaciones tributarias de que es responsable.

El NIT se utilizar4 para todas las actuaciones ante la administracion tributaria.
Igualmente debera aparecer en la papeleria comercial como facturas, remisiones,

cotizaciones, etc.

Impuesto sobre la renta y complementarios. Kanabaru Ltda. estara obligada a
presentar la declaracion del impuesto sobre la renta y complementarios. Este
impuesto es un gravamen directo de caracter nacional conformado por un
impuesto béasico (renta) y unos gravamenes complementarios (ganancias
ocasionales y remesas), sobre las utilidades que obtiene la empresa y otros entes
determinados por la Ley Tributaria, durante un periodo gravable que coincide con

el afio calendario (enero 1° a diciembre 31 de cada afo).

La declaracion del Impuesto de Renta se hace a través de un documento disefiado
por la autoridad tributaria en el cual el declarante informa la ocurrencia de los
hechos que generan los tributos, su cuantia y las demas circunstancias necesarias
para su determinacién y control. Esta se debe presentar Unicamente en los
bancos autorizados para ello, ubicados en la jurisdiccién de la administracién que

corresponda a la direccion del contribuyente.

Para la determinacion de los plazos de presentacion de la declaracién del
impuesto sobre la renta y complementarios debe tenerse en cuenta el numero del

NIT y el digito de verificacion.
Impuesto a las ventas — IVA. Por otra parte, la empresa es responsable del
Impuesto a las Ventas IVA, el cual es un impuesto de naturaleza indirecta que

recae sobre el consumo y que debe ser cobrado o liquidado al momento de la
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venta del producto. Este impuesto grava Unicamente el valor agregado en los
procesos de fabricacién o distribucion, es decir, que el gravamen recae en cada

proceso de fabricacion y distribucion sobre el mayor valor del bien.

Los responsables del impuesto a las ventas deben acogerse a cualquiera de los
dos regimenes, el comun y el simplificado, segin cumplan los requisitos para

pertenece a ellos. Kanabaru Ltda. se acogera al régimen comun.

Impuesto de Industria y Comercio. Este impuesto grava todas las actividades que
realizara la empresa y se trata de un tributo de tipo municipal que gava los
ingresos brutos producidos por el ejercicio de actividades industriales,
determinadas por aquellas dedicadas a la produccién, extraccion, fabricacion,
confeccion, preparacién, transformacion, reparacion, manufactura y ensamblaje de

cualquier clase de material.

Retencion en la fuente. Para efectos de recaudar anticipadamente el impuesto
sobre la renta y complementarios, se contara con el mecanismo de retencion en la
fuente, por medio del cual las personas van pagando a la administracion de
impuestos este gravamen, en proporcion a los pagos que éstos han recibido por

diferentes conceptos.

Por otra parte, Kanabarl Ltda. manejara los soportes relacionados con la
contabilidad de manera que se registren, ordenen, clasifiquen, controlen, analicen
y se interpreten las operaciones realizadas para establecer la situacibn econémica
y financiera. Para estos controles, se tendra soportes tanto de origen externo
como facturas, recibos de caja, recibos de caja menor, titulos valores como
cheques, letras de cambio, pagarés, libranzas, cartas de créditos, etc.,
consignaciones bancarias, comprobantes de pago o egreso, notas débito o crédito

de devoluciones o documentos privados; y de origen interno como control de
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inventarios, remisiones, salidas de almacén, nOmina, arqueos de caja,

conciliaciones bancarias, actas de junta de socios, entre otros.

Como comerciante, la empresa esta en la obligacion de llevar los libros de
contabilidad tanto principales como auxiliares. Los primeros deben estar
registrados en la Camara de Comercio de esta ciudad y son: libro diario, mayor y

de balances, y de inventarios y balances.

4.1.3 Aspecto Laboral. La empresa realizara la seleccion de personal mediante
entrevistas y posterior aplicacion de pruebas que permitan escoger los mejores

perfiles para los cargos solicitados.

Los empleados seran contratados a término fijo de un afio, y seran afiliados a un
sistema de seguridad social, a un fondo de pensiones y cesantias, a un fondo de
riesgos profesionales, se les pagara el monto de aportes parafiscales, subsidio de
transporte para aquellos que tengan derecho a él, sus respectivas vacaciones y

primas.

4.2 CONSTITUCION DE LA EMPRESA

Dentro de la constitucién de la empresa, hacen parte los aspectos que definen la
organizacion y su vision futura, los objetivos de la misma a corto y a largo plazo y

las politicas bajo las cuales se regira, asi:

139



4.2.1Vision.

Kanabar( Ltda. sera dentro de cinco afios una de las empresas
mas innovadoras en el campo artesanal del oriente colombiano,
con altos niveles de comercializacion y rentabilidad,
maximizando la eficiencia en costos y buscando continuamente el
empleo de nuevas tecnologias que guie a un talento humano
altamente eficaz y eficiente.

4.2.2 Mision.

‘3.':.?

S 841o Yute

Kanabarl Ltda. es una empresa dedicada a la produccion y
comercializacion de bolsos para damas, elaborados en fibra de
yute y bordados a mano, donde se promueve el mejoramiento
continuo de la calidad e innovacion. Se busca fortalecer una
cultura empresarial fundamentada en los valores de la
solidaridad, tolerancia, honestidad y compromiso con los
empleados y con la comunidad en general, garantizando el
crecimiento de nuestro pais.
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4.2.3 Objetivos

Obtener una tasa anual de rentabilidad sobre la inversién de por lo menos
el 15%.

Hacer de la empresa la nimero uno de acuerdo con la participacion en el
mercado, con productos de calidad para -cubrir las necesidades
insatisfechas de los consumidores.

Convertir la empresa en lider en la introduccion de nuevos productos
elaborando nuevas lineas y gastando no menos del 7 por ciento de las

ventas para investigacion y desarrollo.
Proyectar la expansion de la empresa a nuevos mercados cubriendo nichos
a nivel regional durante el primer y segundo afio de funcionamiento, y

abriendo mercados a nivel nacional e internacional a partir del cuarto afo.

Manufacturar eficientemente todos los productos, de acuerdo con la

evaluacion de la productividad en la fuerza laboral.

Proteger y mantener todos los recursos de la empresa, propendiendo por

su buen desempeiio.

Mantener el nivel de satisfaccion de los empleados a la par con el de otras

empresas similares y con la propia.

Responder apropiadamente y dentro de lo posible a las expectativas de la
sociedad y a las necesidades del entorno.
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4.2.4 Politicas. Son generalmente declaraciones escritas que reflejan los
objetivos basicos de la empresa y proporcionan las guias para seleccionar las
acciones que puedan lograrlos. Una vez que los empleados de la compafia han
aceptado llevar a cabo un plan, las politicas se convierten en importantes
herramientas para que la misma pueda implantarlo. Las politicas deben sujetarse
a una revision y examen continuos, y, si no cumplen con el objetivo para el que

fueron disefiadas, deben adaptarse.

Las politicas disefladas para Kanabaru Ltda. son:

0 La empresa efectuara programas de lanzamiento cada vez que abra

mercados en las diferentes regiones que piensa visitar.

0 Todas las ventas que realice las empresa seran de estricto contado.

0 La seleccion de proveedores se realiza teniendo en cuenta su ubicacion,
tiempo de entrega, precios, crédito, descuentos, calidad de la materia
prima, oportunidad de entrega, buen servicio y atencion.

0 Elpago a proveedores se realizara maximo a cuarenta dias (45) calendario.

0 Se llegard a buenos acuerdos en cuanto a precio y forma de pago,

buscando accesibilidad unida con calidad y variedad.
0 La empresa llevara a cabo los pedidos teniendo en cuenta las proyecciones

realizadas, cancelando en lo posible en efectivo, con el fin de gozar de

descuentos especiales.
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La empresa manejara una politica de precio unico, consiste nte en ofrecer el
mismo precio a todos los clientes que compraran los productos,

esencialmente bajo las mismas condiciones y en cantidades iguales.

La fijacién de los precios de los productos que comercializara la empresa
estardn un poco por encima de la competencia, debido a que estos
productos gozaran de un alto prestigio y acogida dentro del publico
consumidor, por sus caracteristicas distintivas que los hacen unicos e

insustituibles, a tal grado de desarrollar cierta lealtad de marca.

Cualquier cargo de la empresa se provee de acuerdo a un proceso de

reclutamiento y seleccién.

Se propendera por un sistema de vinculacién acorde con el mercado de

Bucaramanga.

El personal vinculado seré contratado a término fijo a un afio.

4.3 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Al realizar un andlisis de coémo seria la conformacion de Kanabarl Ltda., se

detecta que hay actividades de comercializacion (a obtencion de las diferentes

materias primas de los proveedores y la venta directa de los productos

terminados); y la actividad de venta que se realiza tanto al publico en general

como a distribuidores. Los asesores comerciales son los que tienen mayor

contacto con los clientes y estan en la obligacion de mostrar la calidad y beneficio

gue le puede prestar un bolso de Kanabaru Ltda.
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Factores organizacionales. Con el fin de que se pueda establecer y definir una
estructura interna, se hace necesario tomar en cuenta algunos conceptos que
definen las relaciones en una organizacion. Se realiza un analisis de los conceptos
actuales de autoridad, responsabilidad, delegacion y comunicacién que se deben

tener en la estructuracion de una empresa:

Autoridad funcional: La autoridad representa el poder institucionalizado, es el
poder inherente en las prescripciones del rol de un puesto de trabajo dentro de la
empresa y proviene en forma delegada del nivel ejecutivo mas alto a traves de la

jerarquia.

Responsabilidad: Muchos ejecutivos confunden delegar la autoridad con delegar
la responsabilidad, y es que la responsabilidad es imposible de delegar. El
mecanismo es tan simple que quien esta relacionado con Kanabaru Ltda. sabe
gue se hace responsable de las actividades a su cargo; segun esto debe cumplir a
cabalidad el rol asignado segun el manual de funciones y requisitos de la

empresa.

Procedimiento de delegacion: La delegacion que se hace en la empresa confiere
toda la autoridad legal al Gerente para lograr ejecutar las actividades
correctamente, por esta razon se exige alto grado de responsabilidad para
planear, programar y delegar parte de sus funciones y controlar las acciones de

modo que las actividades desempefiadas se ejecuten a cabalidad.

Comunicacion: Desde el punto de vista administrativo, la comunicacion es el acto
de impartir ideas, de ser lider y hacerse entender, logrando la influencia necesaria
en los demas para inducirlos a actuar de acuerdo a la idea trasmitida. La
comunicacion que se presenta en Kanabaru Ltda. se realiza a través de medios
impresos para tal fin, como cartas, comunicados, circulares ymemorandos, entre

otros.

144



Teniendo en cuenta diferentes aspectos ya hombrados, el organigrama que guie
la actividad comercial de Kanabarl Ltda. se toma como uno de los medios
impresos mas relevantes dentro de esta organizacion; permite ver claramente el
funcionamiento de las lineas formales de autoridad, comunicacion,
responsabilidad y delegacion de trabajos de acuerdo con la ejecucion de planes;
asi mismo, cémo se controlan y cOmo s toman las decisiones en la empresa,
observando también cdémo va encadenado el proceso interno de la misma, para

asi mostrar los resultados del procedimiento que se lleva acabo en su interior.

Kanabaru Ltda., en su ardua tarea concientiza a todos los empleados de que la
calidad total es necesaria para mejorar la eficiencia, pues si se hacen las cosas
bien, en el tiempo justo, se obtendra un buen producto y una buena atencion al

cliente externo, logrando su satisfaccion.

4.3.1 Organigrama. Kanabaru tendra una estructura organizacional de acuerdo

con sus necesidades y recursos, asi:

KANABARU LTDA.

GERENTE
CONTADOR
AREA DE VENTAS:
Asesor Comercial AREA ADMINISTRATIVA:
Auxiliar Administrativo y
Contable

AREA DE PRODUCCION:

Figura 38. Organigrama Kanabaru L Operarias
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4.3.2 Descripcion de cargos

Mediante el empleo del manual de funciones se brinda informacion especifica a
cerca de la denominacion de cada cargo, su ubicacion dentro de la estructura
organizacional, el nivel jerarquico del puesto, el mando sobre otras personas (si lo
hay) y la descripcién de las principales funciones y tareas u operaciones que debe
cumplir en el desempefio del mismo. De igual forma, este manual contiene los
requisitos minimos de educacion y experiencia que debe reunir cada persona que
aspire a ocupar un cargo dentro de la empresa. Al realizar la descripcion de

cargos se obtienen ventajas para la empresa:

0 Define claramente las obligaciones de cada empleado evitando confusiones
y conflictos.

0 Especifica el cargo y las funciones que se deben ejecutar de manera que se
logre la capacidad maxima del empleado y la prestacion de un servicio

completo al cliente.

0 Es de gran ayuda para el ingreso de nuevo personal porque suministra la
informacién indispensable para fijar los requisitos basicos del cargo y

evaluar la idoneidad de los aspirantes.
0 Es un instrumento necesario para fijacion de salario, por medio de él se

asegura que sea proporcional con el tipo de trabajo y responsabilidades del

cargo.
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A continuacion se describen cada uno de los cargos que conforman a Kanabaru
Ltda. como empresa. Se aclara que las funciones consignadas son una guia para

la evaluacion y no un limite a las que el trabajador pueda realizar.

Cuadro 23. Descripcion de Funciones Cargo: Gerente

NOMBRE DEL CARGO AREA

Gerente Administrativa
JEFE INMEDIATO

Ninguno

FUNCION PRINCIPAL

Representar legalmente a la empresa.

FUNCIONES SECUNDARIAS

Coordinar, controlar y dirigir el desarrollo y cumplimiento de las politicas,
procedimientos e instrucciones de la organizacion.

Vigilar el cumplimiento de las normas y politicas de la empresa.

Coordinar la Seleccion de personal, los programas de induccion y capacitacion
Presentar recomendaciones para el mejoramiento y optimizacién de la empresa
Verificar la liquidacion de nomina, 6rdenes de pago y préstamos personales
Adelantar gestiones financieras, tanto interna como externamente

Velar por el mantenimiento y buen estado de los activos de la empresa

Atender a los clientes mayoristas y minoristas

Visitar a las entidades financieras en caso de solicitud de préstamos o adelantar
diligencias bancarias propias del cargo

Velar por que se cumplan los planes a ejecutar

Brindar soporte al area de ventas y realizar supervision diaria al area de

produccion.
PREPARADO POR TITULO
Nancy J. Rueda Martin Profesional en Gestion Empresarial

FECHA: Abril de 2004
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Cuadro 24. Descripcion de Funciones Cargo: Contador

NOMBRE DEL CARGO AREA

Contador Administrativa
JEFE INMEDIATO

Gerente
FUNCIONES PRINCIPALES

Dirigir, controlar y coordinar las actividades contables de la organizacion.

FUNCIONES SECUNDARIAS

Lograr que se realicen todos los asientos contables pertinentes

Controlar el personal a su cargo en el desarrollo de las funciones asignadas
Atender todas las inquietudes del personal administrativo

Proponer planes destinados a mejorar la participacién de la organizacion en el
sector

Asesorar de manera objetiva a la empresa en los impuestos exigidos por la ley
Recoger las causas que motivan la cancelacion de crédito por parte de los
proveedores

Tomar medidas correctivas en la ejecucién de metas, presupuestos y planes de
desarrollo de la Oficina

Lograr un mejor posicionamiento de la organizacion en el mercado y obtener una
mayor participacion

Verificar y firmar los cheques girados y los documentos exigidos por la Ley a la
organizacion.

PREPARADO POR TITULO

Nancy J. Rueda Martin Profesional en Gestion Empresarial

FECHA : Abril de 2004
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Cuadro 25. Descripcion de Funciones Cargo: Auxiliar Contable y Administrativo

NOMBRE DEL CARGO AREA

Auxiliar Contable y Administrativo Administrativa
JEFE INMEDIATO

Gerente
FUNCIONES PRINCIPALES

Atender todas las actividades que se realicen en las areas contable, administrativa y
operativa de la empresa, brindando apoyo a cada una de ellas.

FUNCIONES SECUNDARIAS

Atender comedidamente llamadas o entrevistas para la gerencia, transcribir
cartas y demas dictados asignados por la misma.
Mantener en orden y al dia todos los documentos de gerencia

Solicitar cotizaciones y realizar tramites necesarios para efectuar las compras
requeridas.

Realizar diariamente los registros contables de sus movimientos.
Llevar un control sobre las cajas menos y mayor de la empresa.

PREPARADO POR TITULO

Nancy J. Rueda Martin Profesional en Gestion Empresarial

FECHA : Abril de 2004
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Cuadro 26. Descripcion de Funciones Cargo: Asesor Comercial

NOMBRE DEL CARGO

Asesor Comercial Ventas

JEFE INMEDIATO

Gerente

FUNCION PRINCIPAL

Elaborar planes y presupuestos de ventas con su debido control y seguimiento.

FUNCIONES SECUNDARIAS

Promocionar los productos de la empresa, dando a conocer las ventajas de los
mismos

Recibir las inquietudes de los clientes para darlas a conocer a su jefe inmediato
Mantener organizado el area de ventas donde se exhiben los productos de la
empresa

Facturar los pedidos de las ventas realizadas

Revisar la entrega de los pedidos

Despachar la mercancia vendida

Organizar la produccion diaria que entrega la planta productiva

Reemplazar la ausencia de personal operativo

Realizar compras de insumos

Tomar pedidos a los clientes en caso de que este desee un disefio especifico

PREPARADO POR TITULO

Nancy J. Rueda Martin Profesional en Gestion Empresarial

FECHA: Abril de 2004
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Cuadro 27. Descripcién de Funciones Cargo: Operaria

NOMBRE DEL CARGO AREA

Operaria Produccion
JEFE INMEDIATO

Gerente

FUNCION PRINCIPAL

Realizar todos los procesos y operaciones que contribuyan a la transformacion de la
materia prima e insumos en productos finales.

FUNCIONES SECUNDARIAS

- Manejar maquinas de coser, fileteadora, entre otras

- Realizar el proceso de bordado en cada uno de los bolsos de acuerdo con los
disefos y lineas productivas

- Ensamblar o armar cada uno de los bolsos

- Realizar los acabados o terminados de cada uno de los productos ya fabricados

- Limpiar y despeluzar los productos terminados

- Empacar los productos para su comercializacion

- Hacer entrega de la produccion diaria al responsable

- Mantener siempre aseado los puestos de trabajo y la planta productiva

- Apoyar al asesor comercial en épocas de mayor demanda.

PREPARADO POR TITULO

Nancy J. Rueda Martin Profesional en Gestion Empresarial

FECHA: Abril de 2004
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4.3.3 Perfil de cargos

Teniendo en cuenta la descripcion anterior de cargos con sus funciones, se
requiere conocer especificamente el perfil de cada uno; esto se logra con la hoja

de especificaciones, asi:

Cuadro 28. Hoja de Especificaciones Cargo: Gerente

NOMBRE DEL CARGO AREA
Gerente Administrativa
|. EDUCACION

Se requiere un nivel profesional con especializacién en el area administrativa referente al
manejo financiero y de personal.

Il. EXPERIENCIA

Tres afios en el sector

1. INICIATIVA E INGENIO

Se requiere que la persona posea unos muy buenos recursos mentales, habilidad analitica,
toma de decisiones vy realizacion de acciones independientes.

IV. ESFUERZO FISICO

Se requiere un esfuerzo fisico minimo.

V. ESFUERZO MENTAL Y VISUAL

Toma de decisiones con gran capacidad critica para la realizacion de nuevos planes y la
consecucion de los mismos.

VI. RESPONSABILIDAD POR MATERIAL O PRODUCTO

Supervisa todas las actividades de la empresa.

VIl. RESPONSABILIDAD POR EQUIPO O PROCESO

Verifica la correcta liquidaciéon de la némina y los correspondientes pagos a los empleados,
igualmente la correcta liquidacion de cesantias y prestaciones sociales.

VIIl. HABILIDAD MANUAL

Ejecuta movimientos normales y sencillos, como escribir y manejo de calculadora.

IX. RESPONSABILIDAD POR EL TRABAJO DE OTROS.

Supervisa las actividades del Subgerente, la secretaria, el contador, el jefe de produccion y
la persona encargada de las ventas.

X. CONDICIONES DE TRABAJO

Se trabaja bajo condiciones normales.

Xl. RIESGOS

Estrés, cansancio visual.

PREPARADO POR TITULO

Nancy J. Rueda Martin Profesional en Gestion Empresarial

FECHA: Abril de 2004
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Cuadro 29. Hoja de Especificaciones Cargo: Contador

NOMBRE DEL CARGO AREA
Contador Administrativa

JEFE INMEDIATO
Gerente

|. EDUCACION
Profesional en el area contable

Il. EXPERIENCIA
Dos afos

lll. INICIATIVA E INGENIO

Amplio conocimiento de las funciones que realice. Se requiere que la persona posea unos
muy buenos recursos mentales, habilidad analitica, toma de decisiones, realizaciéon de
acciones independientes y excelente relaciones interpersonales.

IV. ESFUERZO FISICO
Se requiere un esfuerzo fisico normal.

V. ESFUERZO MENTAL Y VISUAL
Requiere de raciocinio y elementos criticos para la busqueda de soluciones
Maneja documentos que requieren de gran cuidado en el detalle de los mismos.

VI. RESPONSABILIDAD POR MATERIAL O PRODUCTO
Supervisa todos los asientos contables

VIl. RESPONSABILIDAD POR EQUIPO O PROCESO
Manejo de informacién de gran valor.

VIlIl. RESPONSABILIDAD POR LA SEGURIDAD DE OTROS.
Ninguna

IX. RESPONSABILIDAD POR EL TRABAJO DE OTROS.
Supervisa las actividades de la auxiliar contable

X. CONDICIONES DE TRABAJO
Sus labores se ejecutan bajo condiciones normales.

Xl. RIESGOS

Estrés y cansancio mental.

PREPARADO POR TITULO

Nancy J. Rueda Matrtin Profesional en Gestion empresarial

FECHA: Abril de 2004
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Cuadro 30. Hoja de Especificaciones Cargo: Auxiliar Contable y Administrativo

NOMBRE DEL CARGO AREA
Auxiliar Contable y Administrativo Administrativa

JEFE INMEDIATO
Gerente

|. EDUCACION
Estudios universitarios afines con contaduria y/ secretariado.

Il. EXPERIENCIA
Dos afios

. INICIATIVA E INGENIO

Se requiere de una persona responsable, discreta, con relaciones interpersonales

excelentes.

IV. ESFUERZO FISICO
Se requiere un esfuerzo fisico medio.

V. ESFUERZO MENTAL Y VISUAL
Trabajar la mayor parte del dia frente a un computador

VI. RESPONSABILIDAD POR MATERIAL O PRODUCTO
Maneja documentos de valor comercial, y algunos confiables de la Gerencia.

VIl. RESPONSABILIDAD POR EQUIPO O PROCESO
Estd a cargo del manejo de documentos que agilizan o retrasan todo el proceso de la
organizacion.

VIIl. RESPONSABILIDAD POR LA SEGURIDAD DE OTROS
Ninguna

IX. RESPONSABILIDAD POR EL TRABAJO DE OTROS
Ninguna

X. CONDICIONES DE TRABAJO
Temperatura ambiente

Xl. RIESGOS

Estrés, cansancio visual, riesgos ergonémicos.

PREPARADO POR TITULO

Nancy J. Rueda Martin Profesional en Gestion empresarial

FECHA: Abril de 2004
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Cuadro 31. Hoja de Especificaciones Cargo: Asesor Comercial

NOMBRE DEL CARGO AREA
Asesor Comercial Ventas

JEFE INMEDIATO

Gerente

|. EDUCACION

Estudios universitarios afines con mercadeo y ventas.

II. EXPERIENCIA

Dos afos

lIl. INICIATIVA E INGENIO

Se requiere que la persona posea unos muy buenos recursos mentales, habilidad analitica,
toma de decisiones, facilidad de expresidn y excelentes relaciones interpersonales.

IV. ESFUERZO FISICO

Se requiere un esfuerzo fisico medio, pues tiene que permanecer de pie gran parte del dia.
V. ESFUERZO MENTAL Y VISUAL

Requiere de gran capacidad para coordinar y gestionar la interaccion con los clientes, tanto
internos como externos.

VI. RESPONSABILIDAD POR MATERIAL O PRODUCTO

Utilizacion adecuada de la papeleria, libros, facturas y la caja registradora.

VIl. RESPONSABILIDAD POR EQUIPO O PROCESO

Maneja documentos que contienen informacién indispensable y de gran valor para los
clientes y para la organizacion.

IX. RESPONSABILIDAD POR LA SEGURIDAD DE OTROS

Ninguna

IX. RESPONSABILIDAD POR EL TRABAJO DE OTROS

Ninguna

X. CONDICIONES DE TRABAJO

Temperatura ambiente

Xl. RIESGOS

Problemas ergondmicos y estrés.

PREPARADO POR TITULO

Nancy J. Rueda Martin Profesional en Gestibn empresarial

FECHA: Abril de 2004
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Cuadro 32. Hoja de Especificaciones Cargo: Operaria

NOMBRE DEL CARGO AREA
Operaria Produccién

JEFE INMEDIATO
Gerente

|. EDUCACION
Minimo bachiller graduado

Il. EXPERIENCIA
Dos afos

lll. INICIATIVA E INGENIO

Realiza actividades rutinarias diarias lo cual le permite tener un conocimiento en cuanto a
todas las labores que ejecuta.

Debe tener un plan de las diligencias que vaya a realizar durante el dia tomando como
prioridad las de mayor importancia para la organizacion.

IV. ESFUERZO FISICO
Requiere de gran esfuerzo debido a la exigencia y repetitividad de las labores.

V. ESFUERZO MENTAL Y VISUAL
Requiere de gran concentracion y fijacion visual.

VI. RESPONSABILIDAD POR MATERIAL O PRODUCTO
Maneja todos los materiales y procesos que son de mucha importancia y de gran valor para
la empresa, ya que de ellos dependen sus ingresos.

VIl. RESPONSABILIDAD POR EQUIPO O PROCESO
Debe ser muy responsable con todos los materiales y procesos que tiene a su cargo, para
evitar cualquier defecto en los bolsos.

VIlIl. RESPONSABILIDAD POR LA SEGURIDAD DE OTROS.
Ninguna

IX. RESPONSABILIDAD POR EL TRABAJO DE OTROS.
Es responsable por su trabajo y por el de los deméas miembros del equipo de trabajo, ya que
es una cadena de produccion.

X. CONDICIONES DE TRABAJO
Las labores las efectia bajo presencia de ruidos, temperatura media debido al calor que
arrojan las maquinas y mucha presion.

Xl. RIESGOS

El cargo tiene altos riesgos como accidentes, dolores de cabeza, estrés, fatiga.
PREPARADO POR TITULO

Nancy J. Rueda Martin Profesional en Gestiéon empresarial

FECHA: Abril de 2004
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4.3.4 Estructura salarial

El criterio basico de fijacidbn de salarios sera establecido por el mercado laboral

actual de la ciudad de Bucaramanga, como se ilustra a continuacion.

Tabla 32. Estructura salarial

CARGOS No. DE SALARIO SALARIO TIPO DE
CARGOS UNITARIO ($) TOTAL ($) CONTRATO
GERENTE | 1 | 800.000 800.000 | Indefinido |
AUX. CONTABLE Y ADM. 1 358.000 358.000 Fijo inf. a 1 afio
ASESOR COMERCIAL | 1 | 358.000 358.000 | Fijo inf. a 1 afio |
OPERARIA | 6 | 358.000 1.432.000 | Fijo inf. a 1 afio |
CONTADOR | 1 | 100.000 100.000 | Por honorarios |

Los empleados que devenguen hasta dos salarios minimos legales vigentes

($358.000 para el afio 2004), se beneficiardn con el auxilio de transporte de

$ 41.600 mensuales.

En la siguiente tabla se muestra la base para calcular las Prestaciones Sociales,

Seguridad Social y Parafiscales (PRESEPAR):

Tabla 33. Base para Liquidar PRES EPAR

Kanabar( Ltda. | Base % |
Salud | 12.00% |
Parafiscales | 9.00% |
Pensién y fondo de solidaridad | 14.50% |
Riesgos Profesionales | 0.522% |
Cesantias | 8.33% |
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Intereses a las Cesantias | 1.00% |

| Vacaciones | 4.17% |
Primas | 8.33% |
TOTAL | 56.65% |

Fuente. Ministerio de Proteccion Social, pagina internet afio 2004

4.4 ANALISIS LEGAL

La libertad de empresa es la base fundamental de la economia de mercado. La
Constitucion Colombiana consagra su protecciéon desde diferentes aspectos,
como, por ejemplo, la prohibicibn de exigir permisos previos para el
funcionamiento de las empresas salvo los casos que estén contemplados en la

Ley.

Las normas legales que servirdn de marco para la creacion de una empresa que
fabrique y comercialice bolsos en yute bordados a mano, estan establecidas en
primera instancia en la Constituciébn Nacional en lo referente a la creacién de
empresas, articulos 333 al 394 por los cuales se reglamenta la libertad de crear
empresa como base fundamental de la economia del mercado. De igual manera
el Cédigo de Comercio serd base fundamental para definir el tipo de actividad

sobre la cual se proyecta la empresa.

Sin estar bajo ninguna Ley, este proyecto estara enmarcado de igual manera, en
el Manual de Creacion de Empresas pues este documento da una orientacion de
coémo los empresarios pueden Generar riqueza y demuestran que hacer esto si es
posible si se consolida la capacidad productiva, si se propicia una mayor dinadmica
econdmica, si se fortalece la iniciativa privada y la capacidad emprendedora de las
personas, en otras palabras, si se realizan las acciones conducentes a que hayan

mas y mejores empresas en cada municipio, en cada ciudad, en cada region.
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La “Ley para Promover el Desarrollo de las Micro, Pequeias y Medianas
Empresas, MIPYMES — Ley 590 de julio de 2000”, se convierte en una de las
normas bajo la cual se regir4 este proyecto, pues se requiere de un entorno

favorable que estimule el espiritu empresarial sobretodo en el nivel de las micro y

pequefias empresas.
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5. ESTUDIO FINANCIERO

Este capitulo tiene por objeto el estudio de cada uno de los elementos que
participan en la estructuracion financiera de este proyecto, como: las inversiones
necesarias para ponerlo en funcionamiento, los costos que incurren en la
elaboracion, administracion, venta y financiacién de cada uno de los productos, el
ingreso derivado de las ventas de los mismos; toda esta informacidn proyectada a

cada uno de los periodos que comprometen el horizonte del proyecto.
Es necesario sefialar que para determinar el incremento en cada afio, se tendré en
cuenta el porcentaje de inflacién, determinado a partir de los indices de precio del
consumidor (IPC) y los indices de precios del productor (IPP).
5.1 INVERSIONES
Las inversiones requeridas para este proyecto, corresponden a:

- Inversion en Activos Fijos

- Inversién Diferida

- Inversién en Capital de Trabajo

5.1.1 Inversion en activos fijos. Las inversiones fijas son aquellas que se
realizan en bienes tangibles, se utilizan para garantizar la operacion del proyecto y

no son objeto de comercializacion por parte de la empresa y se adquieren para
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utilizarse durante su vida util.

empresa realizara como fijas:

Se detallan a continuacién las inversiones que la

5.1.1.1 Maquinaria y Equipo. La inversion en maquinaria y equipo tiene un valor

de $11.310.400, discriminada en la tabla 34.

Tabla 34. Costo de Maquinariay equipo

Descripcién Cantidad Valor Valor
Unitario Total
Maquinas planas l 3 l $ 1.151.000 | $ 3.453.000 |
Fileteadoras industriales ‘ 2 ‘ 3.092.000 | 6.184.000 ‘
Remachadora manual 1 98.600 98.600
Troqueles para ojalete de 3/16”, 5/32"y 1/4* ‘ 3 ‘ 58.000 | 174.000 ‘
Caja registradora 1 1.300.000 1.300.000
Cautin de 120V/25W ‘ 2 ‘ 50.400 | 100.800 ‘
TOTAL MAQUINARIA Y EQUIPO $5.750.000 $11.310.400
Depreciacion Anual Maquinaria 'y Equipo
1.131.400

Fuente: Cotizaciones anexo C

5.1.1.2 Muebles y enseres.

funcionamiento de la empresa tienen un valor de $ 7.561.000. Ver tabla 35.

Tabla 35. Costo de muebles y enseres

Los muebles y enseres necesarios para el normal

Descripcién Cantidad Valor Valor
Unitario Total

Estanteria en madera para exhibicion de
productos 4 $ 266.800 $1.067.200
Estanteria en madera para almacenamiento de
productos 2 324.800 649.600
Percheros verticales en madera para exhibicion
de productos 3 81.200 243.600

161



Juego de muebles para clientes x 4 1 812.000 812.000
Mesas de trabajo | 6 | 220.400 1.322.400 |
Escritorios con gaveta 4 381.000 1.524.000
Mesas para computador | 1 | 241.280 241.280 |
Sillas giratorias sin brazos 5 178.640 893.200
Archivador vertical | 1 | 367.720 367.720 |
Papeleras | 3 | 40.000 120.000 |
Extintores 1 60.000 60.000
Cafetera | 1 | 50.000 50.000 |
Ventiladores 3 70.000 210.000
TOTAL MUEBLES Y ENSERES | $3.093.840 $ 7.561.000 |

Depreciacion Anual Muebles y Enseres

$ 756.100

5.1.1.3 Equipo de oficina. Los equipos electronicos y de computo que se requieren

en el area de administracion y ventas tienen un costo de $3.684.000 Ver tabla 36.

Tabla 36. Costo equipo de oficina

Descripcion Cantidad Valor Valor
Unitario Total
Computador con licencia Windows XP | 1 $1.974.000 | $1.974.000 |
Impresora 1 210.000 210.000
Scanner | 1 180.000 | 180.000 |
Maquina de escribir electrénica 1 450.000 450.000
Calculadoras | 2 230.000 | 460.000 |
Teléfonos 1 60.000 60.000
Telefax | 1 350.000 | 350.000 |
TOTAL EQUIPO DE OFICINA
Q $ 3.454.000 $ 3.684.000
Depreciacion Anual Equipo de Oficina
$ 1.228.000
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5.1.1.4 Herramientas. El costo de las herramientas necesarias para la produccion

es de 746.000. Ver tabla37.

Tabla 37. Costo de herramientas

Descripcién Cantidad Valor Valor
Unitario Total
Tijeras para tela ‘ 6 ‘ $ 75.000 | $ 450.000 ‘
Agujas para bordado 12 5.500 66.000
Bisturi ‘ 4 ‘ 3.500 | 14.000 ‘
Cartabon 4 3.000 12.000
Dedales l 6 l 2.000 | 12.000 |
Tapabocas 12 4.000 48.000
Batas de trabajo ‘ 12 ‘ 12.000 | 144.000 ‘
TOTAL HERRAMIENTAS l $ 105.000 | $ 746.000 |
Depreciacion Anual Herramientas
248.667

5.1.1.5 Total inversién Fija. De acuerdo con los datos anteriores la inversion fija

es de $ 23.301.400, como se observa en la tabla 38.

Tabla 38. Total Inversién Fija

ACTIVO VALOR TOTAL
Maquinaria y equipo | $11.310.400 |
Muebles y enseres | 7.561.000 |
Equipo de oficina | 3.684.000 |
Herramientas | 746.000 |
TOTAL INVERSION FIJA |

$ 23.301.400 |

163



DEPRECIACION. El sistema utilizado para depreciar los activos fijos de la

empresa es de linea recta. El calculo de la depreciacion se puede apreciar en la

tabla 39.

Tabla 39. Calculo Depreciacion

Concepto Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Magquinaria y 1.131.040 1.131.040 1.131.040 1.131.040 1.131.040
Equipo
Muebles y 756.100 756.100 756.100 756.100 756.100
Enseres
Equipos de 1.228.000 1.228.000 1.228.000 0 0
Oficina
Herramientas 248.667 248.667 248.667 0 0

TOTALES 3.363.806 3.363.806 3.363.806 1.887.140 1.887.140

5.1.2 Inversiéon Diferida.

Comprende los gastos que debe asumir la empresa

antes de su funcionamiento y que incluye patentes, factibilidad, gastos de

constitucion, gastos notariales, inscripcion en la Cadmara de Comercio, adecuacion

de instalaciones y gastos de lanzamiento, entre otros. Ver tabla 40.

Tabla 40. Detalle Inversién Activos diferidos

CONCEPTO VALOR
Adecuacion del local * $1.335.000
Estudio de factibilidad 1.000.000
Constitucion Legal de la empresa 1.200.000
TOTAL INVERSION DIFERIDA $ 3.535.000

Fuente: Cotizaciones realizadas .
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*Adecuacion locativa: La realizacion de éste proyecto no conlleva construccion, ni

compra de terrenos; el local que se utilizara como planta de produccion y oficinas

sera tomado en arriendo. Sin embargo se hace necesario realizar adecuaciones

para su buen funcionamiento. Ver tabla41.

Tabla 41. Costos adecuacion locativa

DESCRIPCION ‘ VALOR ‘

Pintura general del inmueble | $500.000 |
Empotrado de estanteria en madera | 350.000 |
Colocacion de fluorescentes y sus bases | 50.000 |
Pulida de piso | 350.000 |
Adecuacion tomas eléctricas y acometidas | 85.000 |
TOTAL ADECUACION LOCAL ‘ $ 1.335.000 ‘

Fuente: Cotizaciones realizadas

Tabla 42. Amortizaciéon Diferidos

‘ ANO ‘ VALOR (%)

| 1 | 707.000
| 2 | 707.000
| 3 | 707.000
| 4 | 707.000
| 5 | 707.000

5.1.3 Inversion de Capital de Trabajo.

Corresponde al conjunto de recursos

necesarios en forma de activos corrientes, para la operacion normal del proyecto
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durante un ciclo productivo.  El capital de trabajo lo conforman: el efectivo, los

inventarios de materia prima, de productos en proceso y de productos terminados.

Para conocer el capital de trabajo, es necesario entonces, determinar los Costos
de Operacion que lo conforman: los costos de fabricacion, los gastos de

administracion y los gastos de ventas.

5.1.3.1 Costos de Fabricacion

Materias primas e insumos: Son los materiales que forman parte de los productos
terminados y tienen un costo de $ 7.563 por unidad de bolso, para un total por
materias primas e insumos de $ 3.267.216 al mes y de $ 39.205.724 para el
primer afio, fabricando 5.184 unidades. Ver tabla 43.

Tabla 43. Costo de materias primas Linea Primaveral

Materia Unidad de Cantidad Costo ($) Costo ($) Costo ($) por Costo ($) por
Prima medida requerida por unidad por Bolso mes afo
por unidad de medida (432 Bolsos) (5.184 bolsos)
| Tela yute | Metro | 28 x 52 cms. | 12.800 | 1.965 | 848.880 | 10.185.690
| Hilo bordado ‘ Metro ‘ 50 cms. ‘ 800 ‘ 400 ‘ 172.800 | 2.073.600
| Hilo coser ‘ Unidad ‘ 1 tubino ‘ 950 ‘ 950 ‘ 410.400 | 4.924.800
| Hilo terlenca | Metro | 10.2 mts. | 100 | 1.020 | 440.640 | 5.287.680
| Tela forro ‘ Metro ‘ 38 x 64 cms. ‘ 3.000 ‘ 1.250 ‘ 540.000 | 6.480.000
Promedio de NA NA NA 1.800 777.600 9.331.200
accesorios
ensamble
Marquilla en Unidad 1(3x1cms) 78 78 33.696 404.354
madera
Empaque Unidad ‘ 1 ‘ 100 100 43.200 518.400
TOTAL $7.563 $3.267.216 $ 39.205.724

Fuente: Cotizaciones realizadas
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Las proyecciones que se realizan con respecto a los costos y a los gastos, se

efectian mediante el método de regresién lineal de acuerdo con los indices de

inflacion de los proximos 5 afios, tomando como base los indices de los anteriores

5 afios al 2004 (datos del Banco de la Republica).; como se observa en la tabla

44

Tabla 44. Proyeccion indices de Inflacion

| ANO | % INFLACION
| 2005 | 5.03
| 2006 | 4.34
| 2007 | 3.73
| 2008 | 3.09
| 2009 | 3.89

Mano de obra directa. El costo de la mano de obra directa es de $ 3.755.838 por

mes y de $45.070.056 para el afio 2.004, como se aprecia en la tabla 45.

Tabla 45. Costo Mano de Obra Directa

MANO DE OBRA DIRECTA

SALARIO

SUBSIDIO

PRESERPAR

CARGO ‘ MENSUAL | TRANSPORTE (56,65%)* TOTAL MES TOTAL ANO
Operaria (6) | 358.000 | 41600 | 226,373 | 625.973 | 7511676 |
Operario2 | 358.000 | 41600 | 226,373 | 625.973 | 7511676 |
Operario 3 | 358.000 ‘ 41.600 ‘ 226.373 | 625.973 ‘ 7.511.676 ‘
Operario 4 | 358.000 ‘ 41.600 ‘ 226.373 | 625.973 ‘ 7.511.676 ‘
Operarios | 358.000 | 41600 | 226.373 | 625.973 | 7511676 |
Operario6 | 358.000 | 41600 | 226,373 | 625.973 | 7511676 |

SUBTOTALES | 2.148.000 l 249,600 l 1.358.238 | 3.755.838 l 45.070.056 |

TOTAL M.O.D. ANO 2004 $ 28.771.200
TOTAL PRESTACIONES M.O.D ANO 2004$ 16.298.885

* Ver tabla 33. Base para Liquidar PRESEPAR. Capitulo 4 Estudio Administrativo y Legal.
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Costos Indirectos de fabricaciéon. Los costos indirectos de fabricacién tienen un
costo de $ 870.000 mensuales y de $10.440.000 al afio. Ver tabla 46.

Tabla 46. Costos indirectos de fabricacion

COSTOS VARIABLES
MENSUAL ANUAL
Para fabricar 432 empaques Para fabricar 5.184 empaques

Tintas para sellos
(3 tarros a $ 10.000 c/u) $ 30.000 $ 360.000
Pegante sellar empaque
(10 barras a $ 1.500 c/u) 15.000 180.000

Subtotal \ $ 45.000 $540.000

COSTOS FIIOS

Arrendamiento
600.000 7.200.000
Energia
45.000 540.000
Agua
40.000 480.000
Teléfono
35.000 420.000
Impto. de Industria y Comercio
75.000 900.000
Mantenimiento Maquinaria
30.000 360.000
Subtotal $825.000 $9.900.000
TOTAL $ 870.000 $ 10.440.000

5.1.3.2 Gastos de administraciéon y ventas. Los gastos originados para realizar las
funciones administrativas de la empresa, tienen un costo de $ 3.755.143 para el
primer mes y $ 45.061.762 para el primer afio. Ver tabla 47.
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Tabla 47. Gastos de administracion y ventas

CONCEPTO ‘ MENSUAL ‘ ANUAL ‘
GASTOS DE ADMINISTRACION | | |
Salarios | | |
Gerente | 800.000 | 9.600.000 |
Auxiliar Contable y Administrativa | 399.600 | 4.795.200 |
Total salarios | 1.199.600 | 14.395.200 |
Prestaciones Sociales y Ap. Parafiscales (56.65%) | 679.573 | 8.154.881 |
Total Prestaciones y Aportes Parafiscales | 679.573 | 8.154.881 |
Honorarios | | |
Contador | 100.000 | 1.200.000 |
Total Honorarios | 100.000 | 1.200.000 |
Otros Gastos de Administracion | | |
Internet | 50.000 | 600.000 |
Utiles de aseo y cafeteria | 30.000 | 360.000 |
Papeleria | 25.000 | 300.000 |
Total Otros Gastos de Administracion | 105.000 | 1.260.000 |
Total Gastos de Administracion | 2.084.173 | 25.010.081 |
GASTOS EN VENTAS | | |
Salarios | | |
Asesor Comercial | 399.600 | 4.795.200 |
Total Salarios | 399.600 | 4.795.200 |
Prestaciones Sociales y Ap. Parafiscales (56.65%) | 226.373 | 2.716.481 |
Total Prestaciones y Aportes Parafiscales | 226.373 | 2.716.481 |
Publicidad | 1.045.000 | 12.540.000 |
Total Publicidad | 1.045.000 | 12.540.000 |
Total Gastos en Ventas | 1.670.973 | 20.051.681 |
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS ‘ 3.755.143 ‘ 45.061.762 ‘

A continuacion, en la tabla 48, se encuentra el resumen de los costos de

operacion y las proyecciones para los 5 afios de ejecucion del proyecto:
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Tabla 48. Costos de Operacion

COSTOS DE OPERACION (Recursos Propios)

PERIODO 2004 ‘ 2005 ‘ 2006 ‘ 2007 ‘ 2008 ‘

1 COSTOS DE FABRICACION 98.786.615 I 103.550.820 | 107.868.253 | 110.263.231 | 113.590.206 |

COSTO DIRECTO 84.275.809 | 88.514.882 | 92.356.428 | 95.801.323 I 98.761.583 |

Materia Prima 39.205.724 | 41.177.772 | 42.964.887 | 44.567.478 | 45.944.613 |

Mano de Obra 28.771.200 I 30.218.391 | 31.529.870 | 32.705.934 I 33.716.547 |

Prestaciones 16.298.885 | 17.118.719 | 17.861.671 | 18.527.911 | 19.100.424 |

| | | | |

GASTOS DE FABRICACION 10.440.000 | 10.965.132 | 11.441.019 | 11.867.769 | 12.234.483 |

| | | | |

Costos Indirectos de Fabricacion 10.440.000 | 10.965.132 | 11.441.019 | 11.867.769 | 12.234.483 |

OTROS GASTOS INDIRECTOS 4.070.806 I 4.070.806 | 4.070.806 | 2.594.140 | 2.594.140 |
| | | | |
Amortizacion de Diferidos

707.000 | 707.000 | 707.000 | 707.000 | 707.000 |

2 GASTOS DE ADMINISTRACION 25.010.081 I 26.268.088 | 27.408.123 | 28.430.446 I 29.308.947 |

Sueldos 14.395.200 | 15.119.279 | 15.775.455 | 16.363.880 | 16.869.524 |
Prestaciones 8.154.881 | 8.565.071 | 8.936.795 | 9.270.138 | 9.556.585 |
Honorarios 1.200.000 | 1.260.360 | 1.315.060 | 1.364.111 I 1.406.262 |
Otros Gastos de Administracion

1.260.000 | 1.323.378 | 1.380.813 | 1.432.317 | 1.476.576 |

3 GASTOS DE VENTAS 20.051.681 I 21.060.280 | 22.065.175 | 22.888.206 | 23.595.451 |

Sueldos 4.795.200 | 5.036.399 | 5.254.978 | 5.450.989 I 5.619.425 |
Prestaciones 2.716.481 | 2.853.120 | 2.976.945 | 3.087.985 | 3.183.404 |
Publicidad 12.540.000 | 13.170.762 | 13.833.251 | 14.349.232 | 14.792.623 |
| | | | |

TOTAL COSTO OPERACION

|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
Depreciaciones | 3.363.806 | 3.363.806 | 3.363.806 | 1.887.140 I 1.887.140 |
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
i

143.848.376 ‘ 150.879.188 ‘ 157.341.550 ‘ 161.581.883 ‘ 166.494.604 ‘

170



Total de inversion de capital. Kanabar( Ltda. contara con un capital de trabajo

presupuestado de $ 3.294.734, como se describe a continuacion:

Efectivo: Se estima en 15 dias del costo de fabricacion del primer afio de

produccion, y es igual a:

Costos de Fabricacion — Prestaciones
Depreciaciones
Diferidos
Materia Prima

* Dias que se estima el efectivo
Dias que se trabajan en el afio

98.785.615 — (16.298.885/3.363.806 / 707.000 / 39.205.724)

288

98.786.615 — 59.575.415
*15

288

Efectivo = $ 2.042.250

Inventario de Materia Prima: Se estima en 5 dias de las necesidades del primer

afo, y es igual a:

Costo anual Materia Prima / Dias en el afio * Dias de necesidades de inventario
39.205.724 / 288 * 5 = $680.654

Inventario de M.P. = $680.654
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Inventario de Productos en Proceso: Para calcularlo se sabe que el ciclo basico

del producto es de un (1) dia, y es igual a:

Costos de Fabricacion - Prestaciones
Depreciaciones
Diferidos
Materia Prima

* Dias que dura el ciclo bésico de la
produccion
Dias que se trabajan en el afio

98.786.615 — 59.575.415

*1 =$136.150
288

Inventario de P. en Proceso = $ 136.150

Inventario de Productos Terminados Se estima que los productos terminados

duraran en bodega 4 dias, y es igual a:

Dias de Inv. de P.T. * Costos de Fabricacion — Prestaciones
Depreciaciones
Dias calendario Diferidos

Materia Prima

4/360 * 98.786.615 — 59.575.415
0.01111 * 39.211.200 = $ 435.680

Inventario de P. Terminado = $435.680

Total Capital de Trabajo = Efectivo + Inventarios
$ 3.294.734
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5.1.3.3 Resumen de inversiones. El total de la inversién requerida para el
funcionamiento es de $ 30.131.134 en cuanto a activo fijo, activos diferidos y

capital de trabajo, como se muestra en la tabla 49.

Tabla 49. Presupuestos de Inversiones (Recursos Propios)

PRESUPUESTO DE INVERSIONES (Recursos Propios)

PERIODO ‘ 2004 ‘ 2005 ‘ 2006 ‘ 2007 ‘ 2008 ‘ % ‘

1. INVERSIONES FIJAS | -23.301.400 | | | | 9.445.700 | 77% |
| | | | | | |

Depreciables | -23.301.400 | | | | 9.445.700 | |
| | | | | | |

Maquinaria y Equipo | -11.310.400 | | | | 5.665.200 | |
Muebles y Enseres | -7.561.000 | | | | 3.780.500 | |
Equipo de Oficina | -3.684.000 | | | | | |
Herramientas | -746.000 | | | | | |
| | | | | | |

2. INV. DIFERIDAS | -3.535.000 | | | | | 12% |
| | | | | | |

Adecuacion Loc al | -1.335.000 | | | | | |
Estudios | -1.000.000 | | | | | |
Constitucion Legal | -1.200.000 | | | | | |
| | | | | | |

3. CAPITAL DE TRABAJO | -3.294.734 | | | | 3.294.734 | 11% |
| | | | | | |

Efectivo | -2.042.250 | | | | | |
Inventario de Materia Prima | -680.654 | | | | | |
Inv. de Productos en Proceso | -136.150 | | | | | |
Inv. de Productos Terminados | -435.680 | | | | | |
| | | | | | |

| | | 12.740.434 | 100% |

FLUJO DE INVERSION | -30.131.134 |

En el afio 2008, se estima el valor de la venta de los activos fijos de acuerdo a lo
cancelado por su depreciacion.
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5.1.4 Fuentes de financiacion. Teniendo en cuenta que la inversion total es de

$30.131.134, los recursos para financiar el proyecto seran de la siguiente manera:
Los socios aportaran la suma de $ 10.131.134 en efectivo con recursos propios; el
resto del dinero, es decir, la suma de $ 20.000.000 se obtendra mediante un

apalancamiento financiero, a través de un crédito bancario.

Las condiciones de pago se observan en la tabla 50.
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Tabla 50. Amortizacién crédito BBVA Banco Ganadero

BBVA BANCO GANADERO

OFICINA : 0474
USUARIO: C139041

CAPITAL SOLICITADO 20.000.000 NUMERO DE PAGOS ANUALES

INTERES ANUAL NOMINAL 21,705% NUMERO DE PAGOS PROGRAMADOS

INTERES MENSUAL 1,80875% NUMERO REAL DE PAGOS

TASA EFECTIVA ANUAL 24.00% INTERES TOTAL $7.387.367.05

FECHA INICIAL DEL PRESTAMO 10/09/2004

CL’J\IOOLI'A VENCTO. AMORTIZACION INTERESES VR. CUOTA SALDO
1 10/10/2004 399.010.19 361.750.00 760.760.19 19.600.989.81
2 10/11/2004 406.227.29 354.532.90 760.760.19 19.194.762.52
3 10/12/2004 413.574.92 347.185.27 760.760.19 18.781.187.60
4 10/01/2005 421.055.46 339.704.73 760.760.19 18.360.132.14
5 10/02/2005 428.671.30 332.088.89 760.760.19 17.931.460.84
6 10/03/2005 436.424.89 324.335.30 760.760.19 17.495.035.95
7 10/04/2005 444.318.73 316.441.46 760.760.19 17.050.717.22
8 10/05/2005 452.355.34 308.404.85 760.760.19 16.598.361.88
9 10/06/2005 460.537.32 300.222.87 760.760.19 16.137.824.56
10 10/07/2005 468.867.29 291.892.90 760.760.19 15.668.957.27
11 10/08/2005 477.347.93 283.412.26 760.760.19 15.191.609.34
12 10/09/2005 485.981.96 274.778.23 760.760.19 14.705.627.38
13 10/10/2005 494.772.15 265.988.04 760.760.19 14.210.855.23
14 10/11/2005 503.721.35 257.038.84 760.760.19 13.707.133.88
15 10/12/2005 512.832.41 247.927.78 760.760.19 13.194.301.47
16 10/01/2006 522.108.26 238.651.93 760.760.19 12.672.193.21
17 10/02/2006 531.551.90 229.208.29 760.760.19 12.140.641.31
18 10/03/2006 541.166.34 219.593.85 760.760.19 11.599.474.97
19 10/04/2006 550.954.69 209.805.50 760.760.19 11.048.520.28
20 10/05/2006 560.920.08 199.840.11 760.760.19 10.487.600.20
21 10/06/2006 571.065.72 189.694.47 760.760.19 9.916.534.48
22 10/07/2006 581.394.87 179.365.32 760.760.19 9.335.139.61
23 10/08/2006 591.910.85 168.849.34 760.760.19 8.743.228.76
24 10/09/2006 602.617.04 158.143.15 760.760.19 8.140.611.72
25 10/10/2006 613.516.88 147.243.31 760.760.19 7.527.094.84
26 10/11/2006 624.613.86 136.146.33 760.760.19 6.902.480.98
27 10/12/2006 635.911.57 124.848.62 760.760.19 6.266.569.41
28 10/01/2007 647.413.62 113.346.57 760.760.19 5.619.155.79
29 10/02/2007 659.123.71 101.636.48 760.760.19 4.960.032.08
30 10/03/2007 671.045.61 89.714.58 760.760.19 4.288.986.47
31 10/04/2007 683.183.15 77.577.04 760.760.19 3.605.803.32
32 10/05/2007 695.540.22 65.219.97 760.760.19 2.910.263.10
33 10/06/2007 708.120.81 52.639.38 760.760.19 2.202.142.29
34 10/07/2007 720.928.94 39.831.25 760.760.19 1.481.213.35
35 10/08/2007 733.968.74 26.791.45 760.760.19 747.244.61
36 10/09/2007 747.244.61 13.515.79 760.760.40 -0.00
TOTALES 20.000.000.00 7.387.367.05 27.387.367.05
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5.2 PRECIO DE VENTA

Para el presupuesto de produccion, es necesario conocer el precio de venta del

producto, el cual fue calculado tomando como base la encuesta formulada y en

donde las futuras clientes estarian dispuestas a pagar un valor de $32.900 por

unidad. Este valor es el que llevaran los productos durante el primer afio de

ejecucion.

Los ingresos por ventas se calculan con base en los indices de inflacién, y el

namero de unidades a vender por cada afio de ejecucién del proyecto se toma con

base en las proyecciones de capacidad utilizada, como se observa a continuacion:

Tabla 51. Ingresos por ventas

ARO PRECIO UNIDADES TOTAL
DE VENTA A PRODUCIR
[ 2004 | $32.900 | 5.184 [ $170.553.600
[ 2005 | 34.555 | 5.702 [ $214.965.846
[ 2006 | 36.055 | 6.272 [ $261.684.918
[ 2007 | 37.400 | 6.899 [ $310.194.368
[ 2008 | 38.556 | 7.588 [ $359.753.244

5.3 PRESUPUESTO DE PRODUCCION ( Recursos Propios)

Tabla 52. Presupuesto de Produccion (Recursos Propios)

PERIODO | 2004 | 2005 2006 |
Ingresos por Ventas | 170.553.600 | 214.965.846 | 261.684.918 | 310.194.368 | 359.753.244 |
- Costo Total | -143.848.376 | -150.879.188 | -157.341.550 | -161.581.883 | -166.494.604 |
Utilidad antes de Impuestos | 26.705.224 | 64.086.658 | 104.343.368 | 148.612.485 | 193.258.640 |
- Impuestos (38.5%) | -10.281.511 | -24.673.363 | -40.172.197 | -57.215.807 | -74.404.576 |
- Sobretasa Impuesto de Renta |

-1.028.151 |

-2.467.336 |

-4.017.220 I




Utilidad después de Impuesto | 15.395.561 | 36.945.958 | 60.153.952 | 85.675.098 | 111.413.606 |
- Reserva Legal | -1.539.556 | -3.694.596 | -6.015.395 | -8.567.510 | -11.141.361 |
Utilidad por Distribuir | 13.856.005 | 33.251.362 | 54.138.556 | 77.107.588 | 100.272.245 |
+ Depreciaciones | 3.363.806 | 3.363.806 | 3.363.806 | 1.887.140 | 1.887.140 |
+ Amortizacion de Diferidos | 707.000 | 707.000 | 707.000 | 707.000 | 707.000 |
+ Reserva Legal | 1.539.556 | 3.694.596 | 6.015.395 | 8.567.510 | 11.141.361 |
Presupuesto de Produccion |

19.466.367 |

41.016.764 |

64.224.758 | 88.269.238 | 114.007.746 |

5.4 FLUJO NETO DE CAJA ( Recursos Propios)

Tabla 53. Flujo Neto de Caja (Recursos Propios)

PERIODO ‘ 1 ‘ 2 ‘ 3 } 4 } 5
| FLUJO DE INVERSIONES | -30.131.134 | | | |
| | | | | |
| FLUJO DE PRODUCCION | 19.466.367 | 41.016.764 | 64.224.758 | 88.269.238 | 114.007.746
| | | | | |
| FLUJO NETO DE CAJA | -10.664.767 | 41.016.764 | 64.224.758 | 88.269.238 | 114.007.746

5.5 PRESUPUESTO DE INVERSION (Con Financiacion)

Tabla 54. Presupuesto de Inversiéon (Con Financiacién)

PERIODO ‘ 1 ‘ 2 ‘ 3 } 4 ‘ 5
| Flujo Original de Inversion | -30.131.134 | | | | 12.740.434
| Recursos de Crédito | 20.000.000 | | | |
| Amortizacion de Crédito | | -5.294.372 | -6.565.015 | -8.140.611 |
| | | | | |
| | 12.740.434

| Flujo Ajustado de Inversion

-10.131.134 |

-5.294.372 |

-6.565.015 |
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5.6 PRESUPUESTO DE PRODUCCION (Con Financiacion)

Tabla 55. Presupuesto de Produccién (Con Financiacién)

PERIODO ‘ 1 ‘ 2 } 3 } 4 ‘ 5

Utilidad Bruta Antes de Imp. | 26.705.224 | 64.086.658 | 104.343.368 | 148.612.485 | 193.258.640

| - Intereses del Crédito | | -3.834.750 | -2.564.107 | -988.510 |
| + Otros Ingresos (Rend. Fin.) | 3.000.000 | 7.000.000 | 12.000.000 | 17.500.000 | 24.500.000
| Margen Ajustado Antes Impuestos | 29.705.224 | 67.251.908 | 113.779.261 | 165.123.975 | 217.758.640
| - Impuestos (38.5%) | -11.436.511 | -25.891.985 | -43.805.015 | -63.572.730 | -83.837.076
| - Sobretasa Impuesto de Renta | -1.143.651 | -2.589.198 | -4.380.502 | -6.357.273 | -8.383.708
Utilidad Neta Ajustada | 17.125.061 | 38.770.725 | 65.593.744 | 95.193.972 | 125.537.856
| - Reserva Legal 10% | -1.712.506 | -3.877.072 | -6.559.374 | -9.519.397 I -12.553.786
Utilidad por Distribuir | 15.412.555 | 34.893.652 | 59.034.369 | 85.674.574 | 112.984.070
| + Amortizacion de Diferidos | 707.000 | 707.000 | 707.000 | 707.000 | 707.000
| + Reserva Legal | 1.712.506 | 3.877.072 | 6.559.374 | 9.519.397 | 12.553.786
| + Depreciaciones | 3.363.806 | 3.363.806 | 3.363.806 | 1.887.140 | 1.887.140
| 21.195.867 | 42.841.531 | 69.664.550 | 97.788.112 | 128.131.996

| Flujo Ajustado de Produccion

Nota: La empresa invertira sus utilidades en la compra de CDT'S, lo que arroja unos rendimientos

financieros del 10% anual sobre el valor de dicha compra.

5.7 FLUJO NETO DE CAJA (Con Financiacion)

Tabla 56. Flujo Neto de Caja (Con Financiacién)

PERIODO ‘ 1 2 ‘ 3 ‘ 4 ‘ 5
| Flujo de Inversion | -10.131.134 -5.294.372 | -6.565.015 | 0 | 12.740.434
| Flujo de Produccion | 21.195.867 42.841.531 | 69.664.550 | 97.788.112 | 128.131.996
| Flujo Neto de Caja | 11.064.733 37.547.159 | 63.099.535 | 97.788.112 | 140.872.430
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5.8 PUNTO DE EQUILIBRIO

Es el punto con el cual la empresa establece su nivel de ventas para no tener

pérdidas y cubrir todos los costos. La formula para hallar éste punto es:

PE

PE

PE

PE

PE

Costos Fijos * 1

1- Costos Variable

Ventas

116.951.870 * 1

1- 39.745.724

170.553.600
116.951.870 * 1
1-0.23
116.951.870 * 1

0.77

151.885.546

El Punto de equilibrio en ventas para el afio 2004, es de $ 151.885.546, que

equivaldria a elaborar 4.616 unidades.
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5.9 FLUJO DE CAJA PROYECTADO

Tabla 57. Flujo de Caja Proyectado

CONCEPTO

2004 ‘ 2005 ‘ 2006 ‘ 2007 ‘ 2008 ‘

Saldo Inicial de Caja

10.131.134 | 5.818.280 | 9.266.459 | 12.070.328 | 13.462.315 |

INGRESOS | | | | |
Ventas 170.553.600 | 214.965.846 | 261.684.918 | 310.194.368 | 359.753.244 |
Préstamo

20.000.000 | | | | |

Rendimientos Financieros

3.000.000 | 7.000.000 | 12.000.000 | 17.500.000 | 24.500.000 |

TOTAL INGRESOS

193.553.600 | 221.965.846 | 273.684.918 | 327.694.368 | 384.253.244 |

Efectivo Disponible

203.684.734 | 227.784.126 | 282.951.377 | 339.764.696 | 397.715.559 |

EGRESOS

Materia Prima

39.205.724 | 41.177.772 | 42.964.887 | 44.567.478 | 45.944.613 |

Mano de Obra

28.771.200 | 30.218.391 | 31.529.870 | 32.705.934 | 33.716.547 |

Sueldos de Administracion

14.395.200 | 15.119.279 | 15.775.455 | 16.363.880 | 16.869.524 |

Materiales Indirectos

Honorarios 1.200.000 | 1.260.360 | 1.315.060 | 1.364.111 | 1.406.262 |
Otros Gastos de Administracion 1.260.000 | 1.323.378 | 1.380.813 | 1.432.317 | 1.476.576 |
Sueldos de Venta 4.795.200 | 5.036.399 | 5.254.978 | 5.450.989 | 5.619.425 |
Publicidad 12.540.000 | 13.170.762 | 13.833.251 | 14.349.232 | 14.792.623 |
Prestaciones 27.170.246 | 28.536.910 | 29.775.412 | 30.886.035 | 31.840.413 |
Gastos Financieros 3.834.750 | 2.564.107 | 988.510 | |
Abono a Capital por Préstamo

Impuesto de Renta

|
| 5.294.372 | 6.565.015 | 8.140.611 |
| 12.580.162 | 28.481.183 | 48.185.517 | 69.930.003

Compra Activos fijos 23.301.400 | | | |
Inventarios 1.252.484 | | | |
Diferidos | | |

3.535.000 |

Reparto de Utilidades

| 10.000.000| 30.000.000| 55.000.000| 80.000.000|

Compra de Inversiones

30.000.000 | 40.000.000 | 50.000.000 | 55.000.000 | 70.000.000 |

TOTAL EGRESOS

197.866.454 | 218.517.666 | 270.881.049 | 326.302.381 | 383.830.468 |

SALDO FINAL DE CAJA

|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
I 10.440.000| 10.965.132| 11.441.019| ll.867.769| 12.234.483|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|

5.818.280 | 9.266.459 | 12.070.328 | 13.462.315 | 13.885.091 |
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5.10 BALANCE GENERAL PROYECTADO

Tabla 58. Balance General proyectado

PATRIMONIO

‘ ANO BASE ‘ 2004 ‘ 2005 ‘ 2006 ‘ 2007 ‘ 2008 ‘
ACTIVOS | | | | | | |
Disponible | 10.131.134 | 5.818.280 | 9.266.459 | 12.070.328 | 13.462.315 | 13.885.091 |
Inversiones Temporales | | 30.000.000 | 70.000.000 | 120.000.000 | 175.000.000 | 245.000.000 |
Inv. Materia Prima | | 680.654 | 680.654 | 680.654 | 680.654 | 680.654 |
Inv. Productos en Proceso | | 136.150 | 136.150 | 136.150 | 136.150 | 136.150 |
Inv. Productos Terminados | | 435.680 | 435.680 | 435.680 | 435.680 | 435.680 |
Total Activo Corriente I 10.131.134 I 37.070.764 | 80.518.943 | 133.322.812 | 189.714.799 | 260.137.575 |
Maquinaria y Equipo | | 11.310.400 | 11.310.400 | 11.310.400 | 11.310.400 | 11.310.400 |
Muebles y Enseres I | 7.561.000 | 7.561.000 | 7.561.000 | 7.561.000 | 7.561.000 |
Equpo de Oficina | | 3.684.000 | 3.684.000 | 3.684.000 | 3.684.000 | 3.684.000 |
Herramientas | | 746.000 | 746.000 | 746.000 | 746.000 | 746.000 |
- Depreciaciones | | -3.363.806 | -6.727.612 | -10.091.418 | -11.978.558 | -13.865.698 |
Total Activo Fijo | | 19.937.594 | 16.573.788 | 13.209.982 | 11.322.842 | 9.435.702 |
Cargos Diferidos | | 2.828.000 | 2.121.000 | 1.414.000 | 707.000 | |
Total Otros Activos | | 2.828.000 | 2.121.000 | 1.414.000 | 707.000 | 0 |
TOTAL ACTIVOS | 10.131.134 I 59.836.358 | 99.213.731 | 147.946.794 | 201.744.641 | 269.573.277 |

| | | | | | |
PASIVOS | | | | | | |
Impuestos por Pagar | | 12.580.162 | 28.481.183 | 48.185.517 | 69.930.003 | 92.220.784 |
Total Pasivo Corriente I | 12.580.162 | 28.481.183 | 48.185.517 | 69.930.003 | 92.220.784 |
Obligaciones Financieras L.P. | | 20.000.000 | 14.705.628 | 8.140.613 | | |
Total Pasivo No Corriente | | 20.000.000 | 14.705.628 | 8.140.613 | 0 | 0 |
TOTAL PASIVOS | | 32.580.162 | 43.186.811 | 56.326.130 | 69.930.003 | 92.220.784 |

| | | | | | |
PATRIMONIO | | | | | | |
Aportes Sociales | 10.131.134 | 10.131.134 | 10.131.134 | 10.131.134 | 10.131.134 | 10.131.134 |
Reserva Legal | | 1.712.506 | 5.589.579 | 12.148.953 | 21.668.350 | 34.222.136 |
Utilidad Acumulada | | | 5.412.555 | 10.306.208 | 14.340.577 | 20.015.152 |
Utilidad del Ejercicio | I 15.412.555 | 34.893.652 | 59.034.369 | 85.674.574 | 112.984.070 |
Total Patrimonio | 10.131.134 | 27.256.195 | 56.026.920 | 91.620.664 | 131.814.636 | 177.352.491 |

| | | | | | |
TOTAL PASIVO Y ‘ 10.131.134 ‘

59.836.358 | 99.213.731 | 147.946.794 | 201.744.639 | 269.573.275 |
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6. EVALUACION DEL PROYECTO

Este capitulo pretende dar en forma explicita los efectos que sobre el medio
ambiente genere este tipo de proyectos. Busca entonces prever, mitigar o
controlar esos efectos nocivos que puedan afectar las condiciones de vida de la

poblacién presente y futura.

Ademas de evaluar desde la 6ptica ambiental este proyecto, se pretende de igual

manera evaluarlo financieramente, analizando la rentabilidad que se obtiene, y el

tiempo de recuperacién de la inversion.

6.1 IMPACTO SOCIAL

Aspectos Positivos

0 El desarrollo de nuevos productos para el mejoramiento de la calidad de vida

de las personas.

0 El proceso de elaboracion de estos productos no contribuye a la
contaminacion del aire ni contaminacion ambiental, por lo tanto los
alrededores no corren ningun riesgo, siendo un elemento positivo para el

bienestar social.

0 La generacibn de nuevos puestos de trabajo en el sector, contribuye a

disminuir el desempleo y a mejorar la calidad de vida de las personas.
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Aspectos Negativos

0 La situacion econdmica del pais no permite al consumidor adquirir productos

mA&s costosos que los de costumbre.

0 El desconocimiento de la fibra de yute por parte de algunos de los clientes

finales podria dificultar la preferencia por parte de éstos.

6.2 ANALISIS E IMPACTO AMBIENTAL

Actualmente se estd manejando el analisis legal con gran relevancia hacia la parte
ambiental y la preservacion de los recursos naturales; por esto, los tramites para la
licencia ambiental para la instalacion de empresas se lleva a cabo en las
Corporaciones Autbnomas Regionales, ya que éstas segun el articulo 53 de la ley

99 de 1993 le dan la facultad de otorgar licencias.

Para efectos de la reglamentacion y clasificacion de los proyectos, obras o
actividades industriales que requieren licencia ambiental otorgada por las
corporaciones Autonomas Regionales, el Ministerio del Medio Ambiente, ocupara
las actividades productivas pertinentes con base en el Codigo Internacional

Unificado (CIU), y tendr& en cuenta para estos efectos, los siguientes topicos:

Tamafio y capacidad instalada

Riesgo ambiental inherente

Valor del proyecto, obra o actividad

Cantidad de personal vinculado al proyecto, obra o actividad

Vulnerabilidad de las areas afectadas
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Ubicacion
Consumo de Recursos naturales y energia
Tipo de residuo sdlido, liquido y gaseoso generados

Tecnologia

Asi mismo, la Constitucion Nacional de Colombia, dedica el Capitulo 3 Titulo Il a

los derechos colectivos y del ambiente, dentro de los siguientes articulos:

ARTICULO 79. Todas las personas tienen derecho a gozar de un ambiente sano.
La ley garantizard la participacion de la comunidad en las decisiones que puedan
afectarlo. Es deber del estado proteger la diversidad e integridad del ambiente,

conservar las areas de especie importancia ecoldgica para el logro, de estos fines.

ARTICULO 80. EIl Estado planificara el manejo y aprovechamiento de los recursos
naturales, para garantizar su desarrollo sostenible, su conservacion, restauracion
0 sustitucibn. Ademas debera prevenir y controlar los factores de deterioro
ambiental, imponer las sanciones legales y exigir la separacion de los dafios
causados. Asi mismo, cooperar4 con otras naciones en la proteccién de los

ecosistemas situados en las zonas fronterizas.

Teniendo en cuenta las normatividades vigentes que existen con respecto al impacto
ambiental, la empresa al inicio de sus actividades, debe crear un plan con acciones
gue propendan por un excelente manejo ambiental; reduciendo todos los efectos

negativos que se puedan crear en la comunidad y el medio ambiente.

Se hace necesario instruir y capacitar a todo el personal involucrado en el proceso

productivo, en cuanto al manejo de desechos solidos y reciclaje de los mismos.
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- Identificacion de Impactos adversos

Emision de Olores: Los insumos y las materias primas requeridas para la produccion
de los bolsos en fibra de yute no presentan olores que puedan afectar el medio

ambiente.

Eliminacion (inadecuada) de residuos o sobrantes liquidos y sélidos: En el proceso
de elaboracion del producto no se presentan residuos por cuanto la materia prima se
adquiere ya cortada, los accesorios de igual manera ya vienen listos para su

manipulacion. Soélo se presentan algunos sobrantes como motas de tela o de hilo.

Contaminacion auditiva:  El ruido que podria afectar al personal encargado de la

produccién es minimo, pues tanto las maquinas planas como las fileteadoras no

realizan excesivos ruidos.

- Plan de Prevencion y Mitigacion

Tabla 74. Plan de prevencidn y mitigacién de impactos adversos

KANABARU LTDA.
PLAN DE PREVENCION Y MITIGACION DE IMPACTOS ADVERSOS

La empresa contara con suficiente ventilacion,
dotada de ventiladores tanto en el area de
produccion, como en las areas administrativas,
Emision de Olores lo que permite que no se acumulen olores, si se
llegasen a presentar. En dado caso serian muy
pocos Y tolerantes, como el caso del colbén o el
olor a tela quemada que expele el cautin.

La empresa recolectard todos los residuos y/o
sobrantes que queden después de terminar cada
Eliminacion de Residuos jornada de produccion. La tela que sobre en el

(Tela, papel, hilos) corte 'y ensamble de los productos, sera
reutilizada para elaborar nuevos productos,
como el caso de los monederos, que no incluyen
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mucha tela. Las hebras de tela que salen
después del corte, seran reutilizadas de igual
manera como cordones para amarrar los
accesorios que se lleguen a elaborar como las
correas, balacas, etc. Las motas sobrantes
seran recolectadas en bolsas plasticas para su
posterior desecho. Las basuras seran
catalogadas en residuos reciclables y lasuras
muertas.

Al manejar la produccion de los bolsos, lo
correspondiente a los empaques de la materia
Residuos Reciclables prima y otras materias relacionadas con la
produccién como cartén, papel y plastico, se
ordenaran y se utilizaran segln los servicios que
puedan prestar, y los demas seran reciclados.

Para esto se tendra una basurera marcada y
Basuras Muertas cuando se presenten residuos que no se pueden
reutilizar y sean contaminantes como bombillos,
fluorescentes dafiados u otros, se clasificaran y
se sacaran en su correspondiente horario de
recogida.

6.3 EVALUACION FINANCIERA

Permite definir la viabilidad de llevar a cabo el proyecto, teniendo en cuenta las
actuales alternativas de inversion, donde se incorpora a la tasa de retorno del
proyecto, el analisis del valor presente neto que involucrando el costo de
oportunidad de la inversion.

Se toma como tasa de oportunidad la DTF méas un factor de riesgo por ser

produccion ya que el proyecto se va desarrollar en Bucaramanga, esto debido a
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gue el mercado ofrece otros tipos de inversiones que garantizan un mayor

rendimiento, que el ofrecido por los depdsitos a termino fijo (DTF).

DTF =7.84% e.a. Factor de Riesgo 10 % e.a.

Entonces:

TAR 0 CO = DTF + Factor de Riesgo

TAR 0 CO = {(1.0784)(1.10) -1}

TAR 0 CO = 18.62% e.a.

6.3.1. Valor Presente Neto (VPN). De acuerdo con la figura 39, que ilustra el

flujo de ingresos y egresos; y utilizando calculadora Casio FC-1000, se tiene:

VPN = VPN Ingresos - VPN Egresos

41.016.764 64.224.758 88.269.238 114.007.746 140.872.430

23.301.400

Figura 39. Flujo de Ingresos Vs Egresos
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Valor Presente Neto VPN =$ 38.563.259

Partiendo de la premisa que el valor presente neto es mayor que uno (1), se dice
gue el proyecto “Factibilidad para la creacion de una empresa en la ciudad de
Bucaramanga dedicada a la fabricacion y comercializacion de bolsos en fibra de

yute bordados a mano”, es viable.

6.3.2. Tasa Interna de Retorno (TIR). De acuerdo con la figura 39, que ilustra el

flujo de ingresos y egresos; y utilizando calculadora Casio FC-1000, se tiene:

La Tasa Interna de Retorno se calcula a partir de igualar el VPN a cero.

Entonces, tenemos:

VPN =0

i =23.56 % e.a.

Por lo tanto se considera que el proyecto puede ponerse en marcha, ya que la

tasa es mayor que la que se encuentra en el mercado.

6.3.3 Periodo de Recuperacién: Con uso de la calculadora Casio FC-1000 se

calculo el periodo de recuperacién de la inversion en 1 afio, dos meses, y 12 dias.
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6.3.4 Analisis de las Razones Financieras. Las razones financieras son indices
gue evaltuan el desempenio financiero y operacional de la empresa, en el aspecto

macro como también en areas especificas de un determinado periodo contable.

Dentro de estos indicadores estan los indices de liquidez, de endeudamiento, de
actividad y de rentabilidad. Cada uno de estos indicadores se determinara afio a

afo del proyecto.

Liquidez: Miden la habilidad de la empresa para afrontar sus obligaciones en el

corto plazo o inmediato. Dentro de este grupo se encuentra:

Razén Corriente: Establece la relacidén entre los activos corrientes y los activos

corrientes, mostrando la capacidad de pago que tiene la empresa en el corto

plazo.

Afio 1
Activos Corriente
Pasivo Corriente

Razon corriente =

37.070.764 _ 205
12.580.162

Razon corriente =
Por cada peso que la empresa debe en el corto plazo, posee $2.95 representado

en sus activos corrientes.

Afo 2
Activos Corriente
Pasivo Corriente

Razén corriente =
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80518.943 _ , o

Razén corriente = =2.
28.481.183

Por cada peso que la empresa debe en el corto plazo, posee $2.83 representado

en sus activos corrientes.

Afo 3
Activos Corriente
Pasivo Corriente

Razdn corriente =

133.322.812 _ 277
48.185.517

Razon corriente =
Por cada peso que la empresa debe en el corto plazo, posee $2.77 representado

en sus activos corrientes.

Afo 4
Activos Corriente
Pasivo Corriente

Razén corriente =

189.714.799 _ 273

Razdn corriente = =2.
69.390.003

Por cada peso que la empresa debe en el corto plazo, posee $2.73 representado

en sus activos corrientes.
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Afo 5
Activos Corriente
Pasivo Corriente

Razdn corriente =

260.137.575 _ 282
92.220.784

Razdn corriente =

Por cada peso que la empresa debe en el corto plazo, posee $2.82 representado

en sus activos corrientes.

Capital de trabajo: Esta razén se calcula para tomar el valor total de los activos

corrientes y restarles el valor de los pasivos corrientes. Es interpretada como
exceso monetario de los activos corrientes y se aconseja su uso como medida de
control interno, més no de liquidez.

Afo 1

Capital de trabajo = ActivaCorriente - Pasivao Corriente

Capital detrabajo=37.070.764 - 12.580.162 = $24.490.602

El andlisis anterior muestra que la empresa posee un capital de trabajo de
$24.490.602.

Afo 2

Capital de trabajo = ActivaCorriente - Pasivao Corriente

Capital detrabajo=80.5148.943- 28.481.183 =$52.037.760
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El andlisis anterior muestra que la empresa posee un capital de trabajo de
$52.037.760.

Afo 3

Capital de trabajo = ActivaCorriente - Pasivao Corriente

Capital detrabajo=133.322.812- 48.185.517 =$85.137.295

El analisis anterior muestra que la empresa posee un capital de trabajo de
$85.137.295

Afo 4

Capital de trabajo = ActivaCorriente - Pasivao Corriente

Capital detrabajo=189.714.799- 69.390.003 = $120.324.796

El andlisis anterior muestra que la empresa posee un capital de trabajo de
$120.324.796.

Afo 5

Capital de trabajo= ActivaCorriente - Pasiva Corriente

Capital de trabajo = 260.137.575- 92.220.784 = $167.916.791

El analisis anterior muestra que la empresa posee un capital de trabajo de
$167.916.791
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Endeudamiento:

Endeudamiento: Es la razén de la deuda total de la empresa con respecto a su

activo total.
Afo 1

PasivoTotal

Endeudamiento = :
ActivoTotal

32.580.162 _

=0.54=54%
59.836.358

Endeudamiento=

Este indicador muestra que por cada peso que Kanabaru Ltda. tiene invertido en
activos fijos, el 54% han sido financiados por los acreedores; es decir los

acreedores son duefos del 54% vy los socios del 46%.

Afo 2
Endeudamiento= M
ActivoTotal
Endeudamiento = w =0.43=43%
09.213.731

Este indicador muestra que por cada peso que Kanabaru Ltda. tiene invertido en
activos fijos, el 43% han sido financiados por los acreedores; es decir los

acreedores son duefios del 43% y los socios del 57%.
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Afo 3

PasivoTotal

Endeudamiento= :
ActivoTotal

Endeudamiento = M =0.38=38%
147.946.794

Este indicador muestra que por cada peso que Kanabaru Ltda. tiene invertido en
activos fijos, el 38% han sido financiados por los acreedores; es decir los

acreedores son duefios del 38% y los socios del 62%.

Afo 4
Endeudamiento = M
ActivoTotal
Endeudamiento = M =0.34 =34%
201.744.641

Este indicador muestra que por cada peso que Kanabaru Ltda. tiene invertido en
activos fijos, el 34% han sido financiados por los acreedores; es decir los

acreedores son duefios del 34% vy los socios del 66%.
Afo 5

PasivoTotal

Endeudamiento= :
ActivoTotal
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92220.784 _

—————=0.34=34%
269.573.277

Endeudamiento=

Este indicador muestra que por cada peso que Kanabaru Ltda. tiene invertido en
activos fijos, el 34% han sido financiados por los acreedores; es decir los

acreedores son duefios del 34% vy los socios del 66%.

Razon Pasivo Capital. Muestra el grado de compromiso del capital de los socios

para con los acreedores de la empresa.

Afo 1
Pasivo Total

Razdn Pasivo Capital = - -
Patrimonio

32580.162 _, .

Razdn Pasivo Capital= =1.
27.256.195

Por cada peso en el patrimonio de la empresa, se tiene una deuda de $ 1.19

Afo 2
Pasivo Total

Razon Pasivo Capital = - -
Patrimonio

43.186.811 _ 0.77

Razdén Pasivo Capital=
56.026.920

Por cada peso en el patrimonio de la empresa, se tiene una deudade $ 0.77
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Afo 3
Pasivo Total

Razdn Pasivo Capital = - -
Patrimonio

56.326.130 _ 061

Razon Pasivo Capital=———
91.620.664

Por cada peso en el patrimonio de la empresa, se tiene una deuda de $ 0.61

Afo 4
Razdn Pasivo Capital = M
Patrimonio
Razon Pasivo Capital= _69.390.003 =0.
131.814.636

Por cada peso en el patrimonio de la empresa, se tiene una deuda de $ 0.53

Afo 5
Razén Pasivo Capital = M
Patrimonio
Razon Pasivo Capital= 92.220.784 _ _
177.352.491

Por cada peso en el patrimonio de la empresa, se tiene una deuda de $ 0.52
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Actividad:

Rotaciéon de activos totales: Permite analizar con anterioridad la situacion de

liquidez de una compafiia.

Afio 1
Ventas
Activostotal es brutos

Rotacion de activostotales =

170.553.600 _,

Rotacion de activos totales = =
59.836.358

Los activos operacionales rotaran 2.80 veces en el afio, es decir que cada $1

invertido en activos operacionales generaria $ 2.80 de venta al afio.

Afo 2

Ventas
Activostotales brutos

Rotacion de activostotales =

Rotacion de activostotales = 214.965.846 =217

99.213.731

Los activos operacionales rotardn 2.17 veces en el afo, es decir que cada $1

invertido en activos operacionales generaria $ 2.17 de venta al afio.
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Afo 3

Ventas
Activostotales brutos

Rotacion de activostotales =

261.684.918 _ 177
147.946.794

Rotacion de activos totales =

Los activos operacionales rotardn 1.77 veces en el afio, es decir que cada $1

invertido en activos operacionales generaria $ 1.77 de venta al afio.

Afo 4

Ventas
Activostotales brutos

Rotacion de activostotales =

310.194.368 _ 154

Rotacion de activostotales = —————— =1.
201.744.641

Los activos operacionales rotaran 1.54 veces en el afio, es decir que cada $1

invertido en activos operacionales generaria $ 1.54 de venta al afio.
Afo 5

Ventas
Activostotales brutos

Rotacion de activostotales =
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359.753.244 _ .

Rotacion de activostotales = =1.
269.573.277

Los activos operacionales rotaran 1.33 veces en el afio, es decir que cada $1

invertido en activos operacionales generaria $ 1.33 de venta al afio.

Rentabilidad:

Margen de Operaciones

Afo 1

Utilidad operacional

M arg en de operaciones =
Ventas netas

26.705.224 _
170.553.600

M arg en de Operaciones = 15.7%

Por cada peso vendido por la empresa, en el afio genera una utilidad bruta del
15.7%.

Afo 2

Utilidad operacional
Ventas netas

M arg en de operaciones =

64.086.658 _

—— =29.8%
214.965.846

M arg en de Operaciones =
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Por cada peso vendido por la empresa, en el afio genera una utilidad bruta del

29.8%.

Afo 3

Utilidad operacional

M arg en de operaciones =
Ventas netas

M arg en de Operaciones = 104.343.368 _ 39.8%

261.684.918

Por cada peso vendido por la empresa, en el aiflo genera una utilidad bruta del

39.8%.

Afo 4

: _ Utilidad operacional
M arg en de operaciones =

Ventas netas
M arg en de Operaciones = 148612485 _ 47.9%
310.194.368

Por cada peso vendido por la empresa, en el afio genera una utilidad bruta del

47.9%.
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Afo 5

Utilidad operacional

M arg en de operaciones =

Ventas netas
M arg en de Operaciones = 193258640 _ 53.7%
359.753.244

Por cada peso vendido por la empresa, en el afio genera una utilidad bruta del

53.7%.

Afio 1

M arg en de operacién = U_t”ldad neta 100
Activototal bruto

17.125.061.
59.836.358

M arg en de operacion = 100 = 28%

El resultado de la razon indica que los socios obtendran un rendimiento del 28%

sobre su inversiéon en capital. Cada peso representado en capital gener6 $0.28.

Afo 2

M arg en de operacion = U_t|||dad nea . 100
Activototal bruto
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M arg en de operacion = 38770.725, 100 = 39%
99.213.372

El resultado de la razon indica que los socios obtendran un rendimiento del 39%

sobre su inversiéon en capital. Cada peso representado en capital gener6 $0.39.

Afo 3

Utilidad neta
Activototal bruto

M arg en de operacién =

M arg en de operacion = 65593744 , 100 = 44%
147.946.794

El resultado de la razén indica que los socios obtendran un rendimiento del 44%

sobre su inversion en capital. Cada peso representado en capital generd $0.44.

Afo 4

M arg en de operacion = U_t|||dad nea . 100
Activototal bruto

M arg en de operacion = 95.193.972 . 100 = 47%
201.744.641

El resultado de la razén indica que los socios obtendran un rendimiento del 47%
sobre su inversion en capital. Cada peso representado en capital generd $0.47.
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Afo 5

M arg en de operacién = U_t'“dad neta_ . 100
Activototal bruto

M arg en de operacion = 125.537.856, 100 = 46%
269.573.277

El resultado de la razon indica que los socios obtendran un rendimiento del 46%

sobre su inversion en capital. Cada peso representado en capital generd $0.46.
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CONCLUSIONES

El estudio de Factibilidad para la creacion de una empresa en la ciudad de
Bucaramanga dedicada a la fabricacion y comercializacion de bolsos en fibra de
yute bordados a mano, demostrd durante el desarrollo de sus diferentes etapas de

la investigacion que es factible, viable y rentable.

El estudio de mercados mostré el potencial de la demanda de los productos
considerados como artesanales en la ciudad de Bucaramanga, pudiendo
establecer un alto grado en la adquisicion de éstos, por ser productos innovadores
y que marcan la tendencia hacia lo natural. De esta manera se pudo determinar
gue el 60% de la poblacion encuestada definitivamente si se haran clientes de la
empresa. Igualmente, se pudo determinar el precio de venta de los productos,

dado por $32.900, segun resultados de la encuesta.

La relacion entre la demanda y la oferta reflej6 una demanda insatisfecha muy
grande, pues son muy pocos los oferentes formales que se encuentran en la

ciudad.

A través del estudio técnico se pudo determinar que no contar con tecnologia de
punta no es ningun impedimento para obtener una produccién de acuerdo con las
exigencias del mercado. Ademas, los costos para adecuar el local y adquirir la
maquinaria y herramientas necesarias para la produccion pueden ser financiados
a través de un crédito con cuotas fijas, por lo que no se hace necesario que los

socios consigan grandes cantidades de dinero para llevar a cabo el proyecto.
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Igualmente, para el primer afio de ejecucion, la empresa puede operar con el 50%
de la capacidad instalada, es decir 5.184 unidades. EIl tiempo promedio para
producir un bolso es de 80 minutos. Cada afio se incrementara en 10% la
capacidad utilizada, para que al final del proyecto, pueda cubrir con el 100% de la

capacidad instalada.

Mediante el estudio administrativo y legal se concretd el tipo de sociedad a
conformar, siendo ésta de responsabilidad limitada y se determinaron las politicas
bajo las cuales se regira la empresa. De igual manera, se disefié la estructura
organizacional, definiendo cargos y responsabilidades, permitiendo tener una
némina de 9 funcionarios, distribuidos en mano de obra directa e indirecta. Dentro
de esta mano de obra se contard con 6 operarias que laboraran 8 horas diarias y

un total de 24 dias por mes.

El estudio financiero y su evaluacion se centr6 en la determinacion de la
rentabilidad y de los indicadores financieros, con el fin de concertar que beneficios
econdmicos pueden retribuirle el proyecto a sus inversionistas e igualmente como
puede contribuir al desarrollo del artesano colombiano. Asi las cosas, el proyecto
requiere una inversion de $31.131.134, comprendido en capital de trabajo, activos
fijos y activos diferidos. Para cubrir la inversion se obtendra un préstamo por

$20.000.000 y el saldo sera cancelado por los socios en sumas iguales.
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RECOMENDACIONES

Una vez se posicione el producto a nivel regional, en primera instancia, y a nivel
nacional en segunda, se hace recesario realizar un estudio que permita conocer
las oportunidades de abrir mercado en otros paises incentivando el comercio

internacional.

Se podrian realizar alianzas estratégicas con industrias afines, como de calzado,
confecciones, y en general, de accesorios para el vestuario femenino, buscando

de esta forma una penetracion mas fuerte en el mercado.

Kanabaru Ltda. podria realizar ferias microempresariales con sus clientes fieles,
buscando aln mas un acercamiento a estas personas que han depositado su

confianza en la empresa.
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ANEXO A: ENCUESTAS
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ENCUESTA A MUJERES ENTRE LOS 15 Y LOS 60 ANOS DE EDAD RESIDENTES EN LA CIUDAD DE
BUCARAMANGA

Nombre:

Edad: Ocupacion: Fecha:
Esta encuesta la realiza una estudiante de Gestion Empresarial de la Universidad Industrial de Santander —
UIS, como proyecto de grado para determinar las tendencias en el mercado y la factibilidad de crear en la
ciudad de Bucaramanga, una empresa que fabrique y comercialice bolsos en fibra de yute con bordados a
mano.
Considera Usted que el bolso es un accesorio importante en el vestir?
(Si la respuesta es Sl continde con la encuesta, si la respuesta es NO termine).

O Si ONo
(Marque con una X la opcidn correcta)
1. Con que frecuencia compra Usted bolsos?

O Quincenalmente

O Mensualmente

O Semestralmente
O Anualmente

En que cantidad?
01 02 03 6 mas. Cuantos?

2. De que m aterial prefiere sus bolsos?

OCuero OHilo o lana
OTela O Cualquiera
OFique OOtro?. Cual?

3. Cuanto dinero destina para la compra de sus bolsos?

ODe $5.000 a $ 15.000
ODe $ 15.000 a $25.000
ODe $ 25.000 a $ 35.000
ODe $ 35.000 a $ 45.000
OMés de $ 45.000

4. En que sector y/o lugar de la ciudad de Bucaramanga compra sus bolsos?

JSector San Francisco
(JSector Cabecera

Sector Centro

O Centros Comerciales, Cual?
OAImacenes de cadena, Cual?
d0Otro, cual?
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5. De acuerdo con la respuesta anterior, que parametros tiene en cuenta para elegir este sector y/o lugar?

O Ubicacion

OVariedad de productos
ODisefio de productos
OPrecios

O Otro, cual?

6. Ha adquirido alguna vez bolsos artesanales?

gsl ONO

Porque?

(Si su respeta es positiva, responda a la siguiente pregunta)
7. En que ocasiones y/o situaciones utiliza el bolso artesanal?

OFines de semana
0 De vacaciones
Olr de campo

Olr de compras
dOtro?. Cual?

8. Le gustaria adquirir un bolso innovador fabricado en fibra de yute estilo artesanal, con bordados a mano y
disefio exclusivo?

SiO ONo

Porqué?

9. Cuanto estaria dispuesta a pagar por él?

OEntre $ 10.000 y $ 15.000
OEntre $ 15.000 y $ 20.000
OEntre $20.000 y $ 25.000
OEntre $25.000y $ 30.000

10. Al crearse en Bucaramanga una empresa que fabrique y comercialice bolsos en fibra de yute bordados a
mano; estaria Usted dispuesta a hacerse cliente de la misma?

O Definitivamente Sl
OProbablemente Sl. Bajo que condiciones?
O Definitivamente NO. Porqué?

11. Conoce de la existencia de empresas que fabriquen y/o comercialicen bolsos en fibra de yute en la ciudad
de Bucaramanga?

g si ONO

Cuales?

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ENCUESTA A FABRICANTES Y COMERCIALIZADORES DE PRODUCTOS ARTESANALES COMO
BOLSOS Y CARTERAS EN DIFERENTES MATERIALES DE LA CIUDAD DE BUCARAMANGA

Nombre del Establecimiento:

Direccion :

Fecha:

Esta encuesta la realiza una estudiante de Gestién Empresarial de la Universidad Industrial de Santander —
UIS, como proyecto de grado para determinar las tendencias en el mercado y obtener informacién de tipo
académico relacionada con un estudio estadistico de mayoristas y distribuidores de bolsos fabricados en
materiales artesanales.

1. Cuanto tiempo lleva funcionando este establecimiento?
ODe 1 a5 afios ODe 5 a 10 afios 010 afios 0 mas
2. Dentro de los bolsos para dama que usted tiene para la venta, cuales se venden con mayor frecuencia?

OBolsos en tela
OBolsos en fique
OEn cuero
dOtro. Cual?

3. Adquiere Usted para la venta bolsos en fibra de yute?
gsil ONO

Porqué?

( Sila respuesta es positiva, conteste la siguiente pregunta)

4. Cuantos bolsos de este material, vende mensualmente?

UOEntre 0y 30 UOEntre 30y 60
UOEntre 60y 90 OEntre 90y 120
OMaés de 120

5. Que politicas de ventas utiliza?

ODe contado
OA crédito

O Descuentos
dOtros, cuales?

6. Cual es su principal proveedor de fibras naturales?

Nombre:
Ubicacién:

7. Cual considera que es su principal competidor de productos como el bolso estilo artesanal, en especial de
productos elaborados en fibra de yute?

Nombre:
Ubicacion:
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ANEXO B: IMAGEN CORPORATIVA
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Tarjeta de presentacion propuesta

Konabard

Solo yute

Gerente General

Calle 20 No. 24-57
Tel: 6310534 Cel: 310-3234308
e-mail: kanabaru@hotmail.com
Bucaramanga, Colombia

Sobre membreteado propuesto

B

Solo yute
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Hoja membreteada propuesta

n"' r

j Sl Yute

Nit: 800256963-0

Calle 20 No. 24-57
Tel: 6310534 — Cel: 310.3234308
e-mail: kanabaru@hotmail.com
Bucaramanga, Colombia
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ANEXO C: COTIZACIONES RECURSOS FiSICOS
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MUEELES PARA QFICINA, DIVISIONES Y OFICINA ABIERTA
EXHIBICION ¥ VENTAS

CALLE 35 Mo.20 - 35 - TELS. 6304150 - 6304840 - FAK: (97) 5337235
APARTADO AEREOD 2466 - BUCARAMANGA - COLOMELA

E- mail: oficol@mudesaltda.com

Q>

OFIGOL ..

MIT.B04.005.148-0

"*FCH&&SEEP‘AE}:

- CORTADC 15% DESCUENTO  $2.826.000.00

- CREDTTC : COOTA TWICTAL 51.367.19B.00
SALDO 5 CUCTAS S408.000.00 C/U

** SIEMPRE A SU SERVICID *+

S CIUDAD Y FECHA  BOCARAMANGR, RBRIL 27 DE 2.004
SERCRES OFERTA VALIDA HASTA 15 DIAS
KANABARU LTDA.
CIUDAD FECHA DE ENTREGA 8 DIAS HABRTILES
VENDEDOR HERMINDA JURADO T.
REFERENCIA || CANT. DESCRIPCION \r. UNITARIO VALOR TOTAL
5 ESCRTTORTO (T GAVETA Y CAJON ARCHTVO,
TAPA ENCHAPADA EN FORMICA
I MEDIDA : 1.30 x 0.60 x 0.73 : 328.448.00 || $1.642.240.00
1 MESA OCMEDTADCR OON PCRTATECTLADS ¥ BANDETA
PARA CPU. TAPA EN FURMICA ¥ ESTRUCTURA
METALTCR. MEDIDE = 0.90 x 0.60 x 0.73 208.000.00 208.000.00
|  mNo-43 g SILLA GIRATCRIA SIN BRAZOS TAPIZADA EN PARD |
¥ SISTEMA NEUMATICO PARA GRADUIINR ALTURA 154.000.00 770.000 .00
3 ARCHIVADCR VERTICAL DE TRES GRVETAS, OO
FRENTES ENCHAPADCE EN FORMICA 1317.000.00 317.000.00|
SUBTCTAL £2.937.240.c0
MAE 16% TVA 469,958, 00|
TOTAL §3.407.198.00|

MRTEE GRAFICAS NINOS DE PAPEL » NITS00.045,7T8-5 1 REL- BT 1Y
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Guarein & Rodtes Tnen L7,

REPRESENTACIONES DISTRIBUCIONES E IMPORTACIONES
Insumos para Confeccién, Calzado y Marroguineria
Suministro para Papeleria

Bucaramanga, 23 de marzo de 2004

Sefiores
KANABARU LTDA.
Tel: 6310534
Bucaramanga

Respetados seriores,

De acuerdo con su solicitud, estamos cotizando las siguientes herramientas:

- Remachador manual marca Astor $§ 98600
- 3 troqueles para ojalete de 3/16°, 5/32°, 4" —2 piezascadauno $ 174.000
- Cautin de 120V/25W marca BK $ 50400

Los anteriores precios incluyen IVA del 16%.

Cordialmente,

B
CILA MOJIC N

Asesora de Ventas

Carrera 20 No. 33-18 — Tels: 6333744 — 6421232 — fax: (27) 6338266 — A. Adrea 758 — Bucaramanga — Colombia
e-mail:garciarod@aoclpremium.com
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Bucaramanga, Abril 26 de 2004

Sefiores:
KANABARU LTDA.
Teléfono: 631 05 34

Ciudad

Cordial Saludo.

Atendiendo su amable solicitud, cotizamos el siquiente equipo de computo,
COMPUTADOR

Caja Presentacion ATX de Iujo

Procesador AMD DURCN 2800+

Board M310 (Vidao, Sonido, Fax v Red)

Memona 256 Mb Tecnologia DDR

Almacanamiento
DiscoDumo 80 Gb 7200 RPM
Liridad CD-R 52X
Drive 3 % de 1.49 Mb

Conectividad
Teclado Multimedia Ergondmico |
Mouse MNetScrall
Parlantes 180 wits
Estabiizador 100 wis

Manitor 15" SVGA Calor Samsung

VALOR TOTAL DEL EQUIPO «....covereeensrmcessssssessssnseeneseare: $ 1.6 24.000=
Impresora H. Packard 3550 £210.000=
Scanner Genius Res, 19200 Pag. Completa £180.000=
Licendia Windows XF Home Edition £350.000=

CONDICIONES COMERCIALES

Garanta: 1 ango en Eguipo por defectos de fabrica.
Tiempo de entrega: S dias
Forma de Pago; 50% a la compra, saldo contraentrega.

Valider da la oferta: 5 dias habiles

Cordialmente,

Eu:z@H ESTUPINAN
Asesora Comercial
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SINGER-

DUTRIBUIDOR AUTORIZADO

Bucaramanga, marzo 24 de 2004

Sefiores
KANABARU LTDA.
Afn.: Sra. Nancy Rueda
Tel 6310534

Ciudad

Por medio de la presente gustosamente atendemos su suhcnud y le colizamos las
sigutenfes maquinas:

Dos (2) maquinas planas indusiriales de costura recta marca Siruba de Singer,
Referencia SL B18, lubricacidn iotaimente automética, 4.500 puntadas por minuto,
palanca de retroceso, motor de ¥ caballo de fuerza, mesa forrada en farmica v estante
metalico.

Una (1) fileteadora indusirial marca Siruba de Singer, Referencia 757F, de 5 hilos, con
filete y puntada de seguridad, motor de % caballo de fuerza, 6.000 puntadas por
minuto, mesa forrada en farmica v estante metalico.

Valor de Contado Valor a Crédito (pedido completo)
Planas $ 2.302.000 Cuctainicial de % 1.200.000
Fileteadora $3.092.000 12 cuotas de % 594273
Valor Total $ 5.394.000 Valor total $8.331.2886

Estos precios incluyen WA del 16% vy estan sujetos a cambio sin previo aviso,

Cualquier inquietud con gusto sers atendida.

Cordiaimenis,

CALLE 36 NO. 1832

TELEFONOS: GA2728B6 - 6421075 — 6425860 — TELEFAX: 6422023 - BLCARAMANGA
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DISTRIBUIDOR
AUTORIZADO

olivetti

MAQUINAS DE ESCRIBIR

CENTOR

RELOJES

AMANO

RELOJES

TEC

MECETRADCFAS Y BALANIAS

ORGANIZADOR
DE FILA VIRTLUAL

TOSHIBA

FOTOCOFLADORAS

]
P yatersden

PROTECTOR E CHECHES

«<ILHTT™

BEGEATRADCN &Y

CASID

CALCULADORAS

Gestetner

FOTOCOPADORAS

QUIPOS BANCARIOS
¥ DE SEGURIDAD

Etiteniran il

OFICINA TECNICA MODERMNA EN EQUIPOS Y SERVICIO
NIT. 890.203.141-1

Bucaramanga, Mayo 12 del 2004

Safiores
KANABARU LTDA.
Ciudad

OFITECNICA & CIA. LTDA. Empresa Santandereana especializada en la eamercializacion y
distribucion de Equipos para oficina desde hace 38 afios, respaldada por nuestro servicio técnico
tiene el agrade de someter & su consideracidn la siguiente cotizacidn:

* 1. REGISTRADORA CASIO PCRT-2000 $1.200.000 oo
* 1. REGISTRADORA OLIVETTI ECR-2550 $1.300.000.00 W
F 1. MAQUINA ELECTRONICA OLIVETT! DORA 803 5 45000000
* 1. MAQUINA ELECTRONICA BROTHER ML-300 $ 720.000.00
¥ 1. CALCULADORA CASIO FR-2650 12 DIGITOS $ 210.000.00
# 1. CALCULADORA CASIO DR-120 LB 12 DIGITOS 5 23000000

NOTA : LOS ANTERIORES VALORES TIENE EL 16% IVA INCLUIDD

CONDICIONES COMERCIALES:

FORMA DE PAGO . Contado
VALIDEZ OFERTA : Valores sujetos a cambio
FECHA ENTREGA : Inmediata

Sin ofro particular nos suscribimos de ustedes como sus seguros servidores y amigos.

Cordialmente,

Departamento de Ventas '

Carrera 18 Mo. 36 - 32 PBX: 642 17 05 - Telefax: 642 76 62 A Adrec 324
e-mail: ofitecni@ecol! felecom.com.co - Bucaramanga, Colombiz
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ANEXO D: CONTROL DE MATERIAS PRIMAS
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Kanabara Lida.

CONTROL DE RECEPCION DE TELAS

Proveedor: Factura No.:
Fecha: Cantidad (m):
Pedido No.: Peso:
CLASE DE TELA| DIMENSIONES
ANCHO |LARGO | AREA (m2)| COSTO xm | COSTO TOTAL
TOTAL
Recibio: Recibo No.:

Observaciones:
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