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RESUMEN

TITULO: FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA PRODUCTORA DE ROPA
INFANTIL (0 A 10 ANOS) EN LA CIUDAD DE BUCARAMANGA Y SU AREA METROPOLITANA.

AUTORES:
GARCIA CARRERO, Luis Eduardo .
MANRIQUE ORTIZ, Tatiana Jazmin

PALABRAS CLAVES:
Produccion, mercadeo, moda, empres a, confecciones, ropa.

DESCRIPCION O CONTENIDO:

Bucaramanga, es el centro de la moda infantil para Colombia y el mundo, destacandose por su
calidad y disefios. Uno de los sectores de mayor tradicion y dinamismo en Bucaramanga, es la
industria de la confeccion, por consiguiente es necesario crear empleos para mejorar el desarrollo
econdémico de la regién. Teniendo en cuenta este contexto, el proyecto centra su interés en la
factibilidad para la creacion de una empresa productora y comercializadora de ropa infantil para
edades de 0 a 10 afios en esta ciudad.

Inicialmente el trabajo trata algunas generalidades del sector, seguidas de un estudio de mercados
que ofrece un diagnostico del sector a nivel de Bucaramanga y su area metropolitana. En la parte
técnica se presenta el tamafo del proyecto, localizacién, la ingenieria que describe los procesos
productivos y la distribucién de planta. Es importante destacar en algunos aspectos del documento,
en el montaje se busca reducir los costos fijos, especialmente de nomina utilizando el sistema
outsourcing que consiste en la utilizacién de talleres satélites para la elaboracién del producto.

En planta, se tratan las secciones de disefio, patronaje, corte, terminados y empaque y
administrativa. En el estudio administrativo legal, se incluye la estructura organizativa de la
empresa, desde el organigrama hasta el manual de funciones; para llegar asi al estudio financiero
donde se presentan las necesidades de inversién, por ultimo la evaluacién del proyecto con el fin
de permitir valorar la viabilidad de éste. El proyecto da como resultado una empresa estructurada,
con una rentabilidad posible del 27%.

* Proyecto de Grado
Instituto de Educacion a Distancia. Gestion Empresarial. Directora: Lilia Isabel Valbuena



SUMARY

TITLE: A STUDY OF FACTIBILITY IN ORDER TO CREATE A PRODUCTIVE FACTORY OF
CHILD-CLOTHES (FROM 0 TO 10 YEARS) IN THE CITY OF BUCARAMANGA AND ITS
SURROUNDING AREA

AUTHORS:
GARCIA CARRERO, Luis Eduardo
MANRIQUE ORTIZ, Tatiana Jazmin

PASSWORDS:
Production, marketing, mode, company, confections, clothes

DESCRIPTION OR CONTENT:

Bucaramanga, it is the center of the infantile mode for Colombia and the world, being outlined for
his quality and designs. One of the sectors of major tradition and dynamism in Bucaramanga, is the
industry of the confection, consequently it is necessary to create employments to improve the
economic development of the region. Having in bill this context, the project centres his interest on
the feasibility for the creation of a producting company and comercializadora of infantile clothes for
ages from 0 to 10 years on this city.

Initially the work treats some generalities of the sector, followed by a study of markets that offers a
diagnosis of the sector to Bucaramanga's level and his metropolitan area. In the technical part there
appears the size of the project, location, the engineering that describes the productive processes
and the distribution of plant. It is important to stand out in some aspects of the document, in the
assembly the fixed costs are sought to reduce, specially of list using the system outsourcing that
consists of the utilization of workshops satellites for the production of the product.

In plant, the sections of design treat each other, pattern design, court, finished and packing and
administrative. In the administrative legal study, there is included the organizational structure of the
company, from the flowchart up to the manual of functions; to come this way to the financial study
where the needs of investment appear, finally the evaluation of the project in order to allow to value
the viability of this one. The project gives as result a constructed enterprise, with possible
profitability of 27 %.

;Grade Project
Education Institute at Distance. Managerial Administration. Director: Lilia Isabel Valbuena



INTRODUCCION

La industria de la confeccion texti en Santander y especificamente en
Bucaramanga representa uno de los sectores de mayor tradicién y dinamismo en
la economia regional, su importancia radica en la generacion de empleo,
produccién y valor agregado que ofrece la ciudad a nivel nacional. No obstante las
fuentes estadisticas del pais muestran altos indices de desempleo, se ve la
necesidad de seguir creando industria. El nuevo gestor de empresa ve la
importancia de crear compafias con estrategias que permitan competir en los

diferentes mercados.

La factibilidad para la creacion de esta empresa de confecciones se trabaja en
seis capitulos. El primer capitulo muestra generalidades, como la evolucién del
sector textil, la situacion actual, tendencias y las entidades relacionadas con el

sector.

El segundo capitulo abarca el estudio de mercados que incluye: la descripcién del
producto, el mercado potencial y objetivo, investigacion de mercados, andlisis de
la informacion recopilada para la oferta y demanda en la ciudad de Bucaramanga

y su Area Metropolitana.

El tercero presenta el estudio técnico, ahi define el tamafio del proyecto en 1.048
docenas al afo, representadas en 12.576 unidades anuales; se analiza la
ubicacion de la empresa, asignando un lugar estratégico para este propadsito.
Ademas el proceso de produccion de las prendas, y se define los recursos

necesarios para la implementacién de la nueva empresa.

En el cuarto, esta el estudio administrativo legal, muestra la forma de constitucion

de la empresa, su mision, visién, objetivos, politicas y estructura organizacional.
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El Quinto abarca el estudio financiero, las necesidades de capital para el primer
afio de trabajo, las fuentes de financiacion, el presupuesto de ingresos y egresos,
el punto de equilibrio, los estados financieros y el célculo de las razones

financieras.

Por ultimo se expone la evaluacion del proyecto resaltando la evaluacion

financiera, dando un valor presente neto de $ 44.546.909 y una TIR de 27%.
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1. GENERALIDADES

1.1 ANTECEDENTES DE LA INDUSTRIA TEXTIL Y DE LA CONFECCION:

La historia de la industria textil y de confeccién en Colombia se remonta al siglo
XVIII, cuando los artesanos de El Socorro, en el departamento de Santander,
suministraron un floreciente mercado doméstico de tejidos de lana y algodon,
utilizando tecnologia rudimentaria. Con la industrializacion, las telas, hilos, sedas y
otros tejidos de Inglaterra empezaron a dominar el mercado colombiano y la

actividad local de los telares quebré.

Fue sobre todo entre 1900 y 1921 que se establecieron las primeras fabricas en el
pais, las cuales determinarian el destino de la industria textil y de la confeccion
hasta la fecha. Muchas de ellas se situaron en Medellin y sus alrededores, pues
esta ciudad era el centro de la economia del café, el cual proporcioné el capital
que se necesitaba inicialmente. Como consecuencia de la gran depresion de la
década de 1930, el sector textil se reestructurd y surgieron dos grandes empresas
lideres: Coltejer, la cual absorbi6 los tejidos de Rosellon y Fabricato, que surgié de
la unién de Antioquefia de Hilados y Tejidos y de la Fabrica de Hilados y Tejidos
del Hato. Estas dos empresas, junto con Tejicondor (constituida en 1934)
establecieron un oligopolio real, de acuerdo con el censo industrial de 1945,
representando el 60% de la capacidad de produccion total de hilados y tejidos de
las 66 empresas registradas.

Por otra parte, desde su creacion, en 1940, el Instituto de Fomento Industrial (IFI)
ha desempefiado un importante papel, creando y financiando importantes
empresas textiles colombianas, tales como Texpinal, Fatextol y Federaltex. En
1995 proporciond $17 mil millones de pesos de capital de trabajo a Coltejer. Con

el tiempo, Colombia se convirti6 en exportadora de algodoén, hilados, tejidos y
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confeccion. En 1965, las exportaciones de textiles excedieron por primera vez a

las importaciones, US$12 millones, contra US$5 millones respectivamente.?

El Comercio Exterior de la Industria de las Confecciones: Si bien Colombia no es
uno de los principales actores dentro del concierto mundial del negocio de las
confecciones, en el pais existe una percepcion generalizada sobre la capacidad de

esta industria para generar empleo y exportaciones.

El comportamiento de las exportaciones se relaciona estrechamente con las
variaciones de la tasa real de cambio del peso con respecto al ddlar. En los
periodos en los cuales dicha tasa acelera su devaluacion, las exportaciones
colombianas de confecciones mejoran su posicibn competitiva en los mercados

mundiales, via precio, lo que se refleja en los valores totales exportados.
1.2 TENDENCIAS ACTUALES

Se ponen de moda los tonos oscuros para la ropa infantil: Asi lo reflejan las

Ultimas colecciones que se presentaron durante la Xl Exposicion Internacional de

Moda Infantil, en Bucaramanga (Santander).

Los disefiadores pensaron en el gusto de los nifios y no en el de los papas. Por
eso, incluyeron en sus propuestas el color negro, rechazado hasta el momento.

Para algunos adultos, este color no representa la ingenuidad, dulzura y ternura de
los pequefios. Sin embargo, los disefiadores consideran que a los nifios les
encanta porque combina con todo y representa lo que muchos quieren ser:
superhéroes o roqueros. "A los papas se les olvida que los hijos son los que se

visten, no ellos".

! CONOR INGENIEROS. Estudio de Competitividad de la Microempresa del Sector Confeccion en
Colombia. S.A. 1997
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La tendencia actual en moda infantil es el negro con muchos colores acidos al

lado, para darle contraste.

Otra consideracion es que una marca vende un estilo de vida, razén por la cual se
incluyen prendas negras en las colecciones, ya que los nifios las piden y se

identifican con ellas.

Las combinaciones con fucsia, turquesa, limoén, naranja y amarillo también traen
rayas horizontales y verticales, figuras geométricas, flores, nimeros, animales y

corazones, estos ultimos, bordados.

Dentro de los elementos fundamentales para decorar la ropa estan los mofios,
cintas, boleros, taches, argollas, botones grandes y metalicos, cargaderas,

brillantes y la mezcla multicolor en una misma prenda.

En estos casos, pueden completar su 'pinta’ con sandalias o tenis deportivos,
ademas de collares, pulseras, cinturones y aretes para las nifias, y un mucho color

para los nifios.

Texturas y disefios: Muchas colecciones se basaron en los colores tierra y en los
animales. Como resultado hubo mucha ropa de safari y country, en materiales

como el algodon ciento por ciento, indigo liviano, denim, poliéster, belinos.

Para las nifias entre 2 y 16 afos, siguen en furor los jeans, shorts y faldas sueltas,
los legui (pantalones en lycra cefiidos hasta el tobillo), las chaquetas y los
vestidos.

Todos los disefios permiten afirmar que hay muchos creativos colombianos
dedicados a la moda infantil.

A juzgar por lo visto, en Colombia hay futuro en disefios y modelos para rato.
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1.3 SITUACION ACTUAL MERCADO INFANTIL

1.3.1 La calidad e innovacién caracterizan la moda infantil en EIMI 2007”2
Con la presencia de 75 empresarios que integran la Mision de Compradores
Internacionales de Proexport Colombia y la Cémara de Comercio de
Bucaramanga, abri6 sus puertas la 122. Exposicion Internacional de Moda Infantil -
EIMI 2007 — que se prolongara hasta el jueves 26 de julio en las instalaciones del
Centro de Ferias y Exposiciones, Cenfer, organizada por ACOPI Seccional

Santander.

Segun los compradores internacionales, el buen nombre que tienen las
confecciones infantiles de Colombia, por su calidad e innovacion, han motivado su
presencia en el certamen ferial. Para la mayoria, aunque ya habian entablado
relaciones comerciales con confeccionistas nacionales, es la primera vez que
asisten a la Exposicion Internacional de Moda Infantil en Bucaramanga, en donde
esperan contactar un buen nimero de proveedores que satisfaga las necesidades

de sus mercados.

Los empresarios representan distribuidoras y comercializadoras, boutiques y
almacenes especializados y de cadena de Ecuador, México, Puerto Rico,

Venezuela, Estados Unidos, Panama, Costa Rica, Guatemala y Espafia.

La Camara de Comercio de Bucaramanga, con el propésito de incrementar la
participacion del sector de prendas de vestir que en el 2006 ocupé el tercer lugar
en las exportaciones del departamento, con un 11,1 por ciento, después del café y

el oro.

2 www.feriaeimi.com/Sitio2007/Boletin_N2 _22.pdf
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ACOPI Santander destaca la importancia que tiene en la region la pequefia y
mediana empresa y la tradicion de las confecciones infantiles, con una buena

participacion de la mujer santandereana.

1.3.2 Expectativas de los compradores: Las comercializadoras de ropa infantil
extranjeras esperan hacer nuevos negocios para atender el mercado de su pais,

especialmente en ropa de bebé y vestidos para nifias.

De igual manera esperan encontrar proveedores con precios que puedan competir
en su pais, para importarla y no tener que cubrir los gastos de maquila y seguro a
sus empleados.

Una feria para chicos, con cifras grandes: Entre el 24 y el 26 de julio, la Exposicién
Internacional de Moda Infantil recibié 2.776 visitantes, con 327 compradores

nacionales y 132 internacionales.

La feria dejo resultados positivos para la mayoria de los 135 expositores
nacionales, como en el caso de la firma Calzado Disharay?®, que registré ventas
por mas de 200 millones de pesos hacia Venezuela, Costa Rica, Ecuador y Puerto

Rico.
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2. ESTUDIO DE MERCADOS

2.1 OBJETIVOS

2.1.1 General: Realizar un estudio de mercados recopilando informacién de
diversas fuentes, que permita conocer las variables que influyen en la oferta, la
demanda, los canales de comercializacion, precios, publicidad y promocion, con el

fin de pronosticar el nivel de aceptacion para la empresa en Bucaramanga.

2.1.2 Especificos:

= Realizar un estudio de la demanda para determinar entre los almacenes de
Bucaramanga las principales caracteristicas que influyen en el proceso de
seleccion y compra de ropa infantil entre los 0 y 10 afios.

» Establecer las caracteristicas de la oferta, mediante la consulta de fuentes
primarias y secundarias, para conocer las alternativas que tiene la microempresa
en la venta del producto.

» Analizar las caracteristicas de los usuarios o consumidores de Ropa Infantil
mediante la consulta de fuentes primarias y secundarias, para definir el perfil del
cliente y lograr satisfacer sus necesidades.

= Determinar los precios que los consumidores o usuarios estarian dispuestos a
pagar por el producto, con el fin de lograr satisfacer las expectativas de precio en
la Ropa Infantil.

» Definir los canales de comercializacion adecuados, mediante la consulta de
fuentes primarias y secundarias, que permitan tener el producto en el momento
oportuno y en el lugar indicado.

= |dentificar los medios de publicidad adecuados, para dar a conocer el producto

a los posibles clientes o usuarios.

3 www.feriaeimi.com/Sitio2007/Boletin_No._19.pdf
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2.2 DESCRIPCION DEL PRODUCTO O SERVICIO

2.2.1 Definicién, Usos y especificaciones del producto/servicio: Atuendos de
uso exterior infantil para nifias entre 0 y 10 afios con exclusividad de disefos y
materiales en su confeccion, al gusto de los clientes; prendas, que Oson usadas
en actividades normales de su edad como: paseos, vida familiar, estudiar y por
supuesto actividades sociales que las integran con el mundo en el que conviven
diariamente; dicho vestuario les permitirdn sentirse comodas y elegantes; sin dejar
de lado la imagen dulce y tierna que proyectan las nifias en dicha edad; teniendo
siempre en cuenta las preferencias del mercado se fabricaran en esta gama de
productos blusas, pantalones, faldas, conjuntos, vestidos informales y bragas que

seran los productos principales de la empresa.

Especificaciones del producto: La nueva empresa de ropa infantil se
identificara por aspectos como:

Permanecer a la vanguardia con las tendencias de la moda regional, nacional e
internacional en cuanto a texturas, matices y aplicaciones especiales para las
prendas.

El vestuario se confeccionara con materias primas de alta calidad, buscando
proveedores que cumplan con altos estandares y que brinden a la empresa y a los
consumidores garantia de todos los productos que se usaran en la confeccion de
cada prenda.

Como detalle adicional se tendra especial cuidado con los accesorios que
llevaran las prendas, teniendo en cuenta desde broches hasta pavas o sombreros
gue acompafaran a todas las prendas y le daran ese toque de dulzura para las
nifias de esta edad.

Se fabricaran las siguientes tallas: 2, 4, 6, 8, 10,12 las cuales abarcan la

poblacién objetivo. (Véase figura 1)
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Figura 1. Disefios

2.2.2 Productos sustitutos: Teniendo en cuenta que el producto principal de la
nueva empresa es la ropa infantil para nifas entre 0 a 10 afios, el producto
sustituto lo conforman prendas de la misma linea pero con diferentes parametros
en cuanto a calidad, precio, publicidad entre otros teniendo siempre en cuenta las
preferencias de los clientes; es por esta razén que los productos sustitutos de

este proyecto es el vestuario de ropa infantil para nifia de las empresas que estan
en le mercado.

2.2.3 Productos Complementarios: En la gama de productos complementarios
de la ropa infantil para nifia, se encuentran las mofas, diademas, sombreros,
medias, zapatos, ropa interior, entre otros, que como su nombre lo indica seran
complemento de las prendas que fabrique la empresay a su vez le daran un valor

agregado

2.2.4 Atributos diferenciadores del producto/servicio con respecto a la
competencia: Dentro de los atributos diferenciadores sobresalen los disefios que
siempre van a estar a la vanguardia de la moda regional, nacional y por supuesto

internacional creando estilos para las diferentes épocas, teniendo en cuenta la
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mejor gama de colores, excelente calidad en texturas, teniendo en cuenta el clima
representativo de la ciudad de Bucaramanga y por supuesto resaltando al mismo
tiempo los accesorios y aplicaciones que seran el toque de elegancia y ternura
para las nifias de esta edad.

2.3 MERCADO POTENCIAL Y OBJETIVO

2.3.1 Mercado potencial: Esta conformado por todos los almacenes
comercializadores de ropa infantil de la ciudad de Bucaramanga y su area

metropolitana.

2.3.2 Mercado objetivo: Esta constituido por los 21 almacenes de ropa infantil

inscritos en el directorio telefonico de Bucaramanga del afio 2006 - 2007.
2.4 LA DEMANDA
2.4.1 Investigacion de mercados

Planteamiento del problema: Los ultimos afios han sido relativamente
buenos para el sector textil-confeccibn en materia de crecimiento en ventas
internas y exportaciones, a pesar de la incertidumbre que le generaron tres
factores que aun, en 2007, le siguen inquietando: la reevaluacion del peso frente
al dolar, que les resta rentabilidad y competitividad a sus ventas externas; el
contrabando de productos asiaticos, que llegan desde Panama; y la entrada en
vigencia del Tratado de Libre Comercio (TLC) que, aunque ya firmado, sigue
pendiente de la ratificacion en los congresos de Estados Unidos y de Colombia.*

La actual tendencia globalizante de la economia ha puesto en evidencia la

contradiccion de un modelo de desarrollo que persigue por una parte, la liberacion
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de los intercambios y la homogenizacién, de los patrones de consumo; y por otra,
la preservacion de los recursos naturales y del medio ambiente para el disfrute de
las generaciones actuales y futuras.

Tradicionalmente, la competitividad de una regién se habia explicado a través de
la teoria clasica de las ventajas comparativas, la cual pone el énfasis

exclusivamente en la abundancia de recursos naturales y factores de produccion.

A fines de los ochenta esta teoria se mostr6 como empiricamente falsa y
contradictoria. La competencia en los mercados no es perfecta; tanto empresas
como gobiernos pueden actuar estratégicamente afectando los flujos comerciales

y. por lo tanto, el nivel de riqueza de una region.

Dos factores, uno de caracter practico y otro intelectual, introdujeron la busqueda y
la aparicion de nuevas teorias que trataban de explicar la competitividad y el
comercio internacional. De una parte, la naturaleza esencialmente imperfecta de la
competencia en los mercados (predominio de oligopolios, monopolios,
oligopsonios y monopsonios) y, de otra, lo inadecuado del paradigma de las
ventajas comparativas. Surgieron asi nuevas explicaciones acerca de la
competitividad.

En el horizonte del 2015, la cadena de algodon, fibras, hilazas, textiles,
confecciones e insumos, declarada estratégica por el Gobierno, sera una de las
cadenas productivas con mayor crecimiento y participacion en la generacion de
valor agregado nacional, mediante la orientacion de su oferta hacia productos y
mercados diferenciados por su alta calidad, atendiendo adecuadamente las
necesidades del mercado nacional e internacional.®> Por todo esto, la participacion
de todos los entes organizados que participan del desarrollo econémico del sector

han detectado las necesidades que la industria les ha revelado, y hoy, en todas las

4 www.elcolombiano.com/proyectos/Colombiatex2007/Tiemporeal/textileros
> http://textil-confeccion.com/html/articulos/def%20algodon%202015.pdf
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principales ciudades de la moda en el mundo, organizan las ferias nacionales e
internacionales siendo uno e los mejores medios para establecer contactos y
conocer las nuevas tendencias de moda en cuanto a productos y disefos; asi
mismo, es la mejor manera para que los empresarios conozcan directamente
como se encuentra su competencia en cuanto a innovacién y desarrollo de

productos.

El incremento en la productividad requiere de la adopcién de medidas que
permitan absorber, diseminar y desarrollar innovaciones que permitan aprovechar
las ventajas derivadas de procesos de globalizacién. se requiere entonces,
desarrollar productos diferenciados por calidad y alto valor agregado, mediante el

fortalecimiento empresarial y la creacion de nuevas empresas.

Por todo lo anterior, se ve la oportunidad de entrar a ser participe de este
mercado, con el fin de ofrecer productos diferenciados por calidad y alto valor

agregado derivados de una nueva empresa con una estructura adecuada.

Asi mismo, se hace necesario realizar una investigacion de mercados que
permita recoger informacibn con respecto a: comportamientos, habitos,
necesidades, gustos, preferencias, nivel de aceptacion y nivel de compra entre
otros; para tener conocimiento de la dinAmica que siguen cada una de las

variables y de esta forma tomar decisiones acertadas sobre el futuro del proyecto.
Necesidades de informacion:

= Definir los tipos de ropa infantil entre 0 y 10 afios de edad que se encuentran

en el mercado.

= Precisar cual es la prenda infantil de 0 a 10 afios de mayor preferencia.

= |dentificar las telas predilectas por el cliente en el momento de la compra.
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= Determinar las tallas, cantidades y frecuencia de compra de ropa infantil en
Bucaramanga.

= Conocer los promedios de precio de compra de los establecimientos dedicados
a la venta de ropa infantil en Bucaramanga.

= Determinar las temporadas del afio de mas venta de ropa infantil.

= Reconocer la forma de pago mas usual para determinar las politicas de
comercializacion.

= |dentificar el medio de publicidad utilizado por los almacenes en el momento de
solicitar un nuevo producto.

= Determinar los compradores interesados en adquirir la linea de ropa a esta

nueva empresa.

Ficha Técnica

Cuadro 1. Ficha Técnica

Exploratorio, porque permite tener contacto con el
sector en el cual se esta investigando, y descriptivo,
para identificar las caracteristicas, formas de
conductas, establece comportamientos concretos y
se descubre la asociacién de las variables que
participan en el sector de las confecciones en
Bucaramanga.

Tipo de investigacion

La investigacion se basard en el método deductivo,
se espera sefialar caracteristicas de la oferta y la
demanda a través del analisis de los resultados de la
fuente primaria y la recopilacibon de fuentes
secundarias (Informacién existente) las cuales son
indispensables para minimizar los riesgos en la toma
de decisiones.

Método de investigacion

Fuentes Primarias: Para la recoleccion de la
informacion se realizara un censo de aplicaciéon
personal dirigida a los almacenes de registrados en
el directorio telefénico de Bucaramanga como
comercializadores de ropa infantil.

Fuentes de informacion
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Fuentes Secundarias. Para esta
investigacion se buscara apoyo de informacion en la
Céamara de Comercio de Bucaramanga, la oficina de
industria y comercio de la alcaldia de Bucaramanga,
ademas toda la informacion relacionada con este
proyecto suministrada por libros, trabajos de grado,
Internet y consulta a entidades publicas o privadas.

Técnicas de recolecciéon
de informacion

Tomando en cuenta que la poblacion objetivo seran
los almacenes que aparecen registrados en el
directorio telefénico se realizara un censo

Instrumento

Se elaborara un instrumento para recoleccion de la
informacion.

El formato presenta preguntas estructuradas de
forma multiple y dicotémica; con palabras comunes y
de un solo significado para el censado.

Modo de aplicacién

El censo se llevara a cabo via telefonica.

Definicion de poblacién

Almacenes de ropa infanti en Bucaramanga
registrados en el directorio telefénico del afio 2006 -
2007.

Proceso Censal

Por ser una poblacion de almacenes de ropa infantil
menor a 300 no se hard muestreo, Sino un censo.

Marco censal

Los 21 almacenes de ropa infantil, registrados en el
directorio telefonico del afio 2006 - 2007 ..

Alcance

La ciudad de Bucaramanga

Tiempo de aplicacion

28 de febrero al 28 de marzo de 2007
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TABULACION Y PRESENTACION Y ANALISIS DE RESULTADOS

Tipos de ropainfantil que se vende en mayor cantidad

Los resultados del censo realizado permiten observar que los clientes no se

inclinan por una linea en especial sino que prefieren comprar los diferentes tipos

de ropa infantil, es por esta razon que el mayor porcentaje lo obtuvo lo opcién E

(todas las anteriores) con un 43% de preferencia.(Véase cuadro 2, figura 2)

Cuadro 2. Tipos de ropa infantil que se vende en mayor cantidad

OPCIONES RESPUESTAS PORCENTAJE
Ropaformal 2 10%
Ropainformal 3 14%
Ropa deportiva 4 19%
Ropainterior 3 14%
Todos los anteriores 9 43%

TOTAL 21 100%

Figura 2. Tipos de ropa infantil que se vende en mayor cantidad

43%

14%

10%

= Ropa formal

B Ropa informal
O Ropa deportiva
O Ropa interior

B Todos los anteriores
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Prendas de ropainfantil que se vende en mayor cantidad

Se observa que existe una inclinacion del 24% hacia los vestidos, brindando
orientacion al proyecto sobre las prendas de mayor preferencia y por ende es una
guia al momento de definir la produccién.(Véase cuadro 3, figura 3)

Cuadro 3. Prendas de ropa infantil que se vende en mayor cantidad

OPCIONES RESPUESTAS CENSADOS PORCENTAJE
Blusas 10 21 13%
Faldas 10 21 13%
Pantalones 10 21 13%
Conjuntos 17 21 22%
Vestidos 19 21 24%
Otro 12 21 15%

TOTAL 78 21 100%

Figura 3. Prendas de ropa infantil que se vende en mayor cantidad

15% 13%

O Blusas

W Faldas

O Pantalones
O Conjuntos
B Vestidos

O Otro

24%

22%
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Tela preferida en la ropa infantil

En cuanto a la preferencia por las telas existe un gusto homogéneo exceptuando,
una leve inclinacion por los tejidos sintéticos con un 28%, lo que deja ver que para
tipo de textura existen clientes y por esta razon la nueva empresa tendra telas

para todo tipo de gustos. (Véase cuadro 4, figura 4)

Cuadro 4. Tela preferida en la ropa infantil

OPCIONES RESPUESTAS PORCENTAJE

Tejidos de punto en algodoén 5 24%
Tejidos de punto con fibras
sintéticas 6 28%
Tejidos planos en algodén 5 24%
Tejidos planos con fibras
sintéticas 5 24%

TOTAL 21 100%

Figura 4. Tela preferida en la ropa infantil.

O Tejidos de punto en
algodon

B Tejidos de punto con
fibras sintéticas

O Tejidos planos en
algodon

0O Tejidos planos con fibras
sintéticas
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Cantidad de prendas de ropa infantil que se compra mensualmente por
producto

Cantidad de blusas compradas por los almacenes mensualmente
El 56% de los almacenes censados prefieren comprar en cantidades no mayores
a una docena, demostrando gusto por los pedidos surtidos en productos y
disefios. (Véase cuadro 5, figura 5)

Cuadro 5. Cantidad de blusas compradas por los almacenes mensualmente

OPCIONES RESPUESTAS PORCENTAJE
1docena 12 56%
2 docenas 6 29%
3 docenas 2 10%
4 docenas 1 5%
TOTAL 21 100%
PROMEDIO | X=SXi* fi | 34 docenas

Figura 5. Cantidad de blusas compradas por los almacenes mensualmente

5%

10%

= 1 docena
m 2 docenas

O 3 docenas

29% 56%

O 4 docenas
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Cantidad de faldas compradas por los almacenes mensualmente
En este item también se manifiesta el gusto por comprar los productos por
docena, eso lo manifiesta el 47% de los almacenes censados. (Véase cuadro 6,

figura 6)

Cuadro 6. Cantidad de faldas compradas por los almacenes mensualmente

OPCIONES RESPUESTAS PORCENTAJE
1docena 10 47%
2 docenas 8 38%
3 docenas 1 5%
4 docenas 2 10%
TOTAL 21 100%
PROMEDIO | X =S Xi* fi | 37 docenas

Figura 6. Cantidad de faldas compradas por los almacenes mensualmente

10%
5%

@ 1 docena

47% m 2 docenas
0 3 docenas

0 4 docenas

38




Cantidad de pantalones comprados por los almacenes mensualmente

El 52% de los almacenes censados ratifica la interpretacion del posible gusto por

comprar productos en forma surtida. (Véase cuadro 7, figura 7)

Cuadro 7. Cantidad de pantalones comprados por los almacenes mensualmente

OPCIONES RESPUESTAS PORCENTAJE
1 docena 11 52%
2 docenas 7 33%
3 docenas 1 5%
4 docenas 2 10%
TOTAL 21 100%
PROMEDIO X=SXi* fi 38 docenas

Figura 7. Cantidad de pantalones comprados por los almacenes mensualmente
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10%

52%
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O 3 docenas
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Cantidad de conjuntos comprados por los almacenes mensualmente
El gusto de los almacenes por la compra de conjuntos demuestra que esta prenda
tiene mayor porcentaje; el 38% hace pedidos hasta por tres docenas mensuales,
indicando ser un producto de facil rotacion y da la oportunidad para producirlos en

mayor cantidad. (Véase cuadro 8, figura 8)

Cuadro 8. Cantidad de conjuntos comprados por los almacenes mensualmente

OPCIONES RESPUESTAS PORCENTAJE
1docena 3 14%
2 docenas 5 24%
3 docenas 8 38%
4 docenas 5 24%
TOTAL 21 100%
PROMEDIO | X=SXi* fi | 57 docenas

Figura 8. Cantidad de conjuntos comprados por los almacenes mensualmente

14%
24%
@ 1 docena
m 2 docenas
24% O 3 docenas
4 docenas
38%
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Cantidad de vestidos casuales comprados por los almacenes
mensualmente
El 33% expresa que los vestidos casuales se piden en cantidades no menores a
tres docenas, sirviendo de orientacion también hacia la produccion de estas

prendas por parecer tener buena rotacion. (Véase cuadro 9, figura 9)

Cuadro 9. Cantidad de vestidos casuales comprados por los almacenes

mensualmente

OPCIONES RESPUESTAS PORCENTAJE
1docena 5 24%
2 docenas 5 24%
3 docenas 7 33%
4 docenas 4 19%
TOTAL 21 100%
PROMEDIO | X=SXi* fi | 51 docenas

Figura 9. Cantidad de vestidos casuales comprados por los almacenes

mensualmente

O 1 docena
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Precio promedio de compra de las prendas de ropa infantil

Precio promedio de compra de blusas
En promedio el 58% manifiesta estar pagando $17.262 aproximadamente por
blusa; orientando el manejo de los costos que se le debe dar a estas prendas.
(Véase cuadro 10, figura 10)

Cuadro 10. Precio promedio de compra de blusas

OPCIONES RESPUESTAS PROMEDIO PORCENTAJE

Entre 10000 y
15000 5 $ 62.500 17%
Entre 15001 y
20000 12 $210.000 58%
Entre 20001 y
25000 4 $90.000 25%

TOTAL 21 $ 362.500 100%

PROMEDIO REAL $17.262

Figura 10. Precio promedio de compra de blusas

17%

=@ Entre 10000 y 15000
W Entre 15001 y 20000
O Entre 20001 y 25000
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Precio promedio de compra de faldas
El precio promedio segun los almacenes censados podria estar en $22.976,
tomando en cuenta que el 42% lo ubica en el rango de 20000 a 25000; también

sirve para determinar los costos de produccion.(Véase cuadro 11, figura 11)

Cuadro 11. Precio promedio de compra de faldas

OPCIONES RESPUESTAS PROMEDIO PORCENTAJE

Entre 15000 vy
20000 5 $ 87.500 18%
Entre 20001 vy
25000 9 $202.500 42%
Entre 25001 vy
30000 7 $192.500 40%

TOTAL 21 $ 482.500 100%

PROMEDIO REAL $22.976

Figura 11. Precio promedio de compra de faldas

18%

40% B Entre 15000 y 20000

® Entre 20001 y 25000
O Entre 25001 y 30000
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Precio promedio de compra de pantalones

El precio promedio segun el 44% de los censados se orienta hacia $18.524, lo

cual también sirve de base para determinar sus costos de produccién. (Véase

cuadro 12, figura 12)

Cuadro 12. Precio promedio de compra de pantalones

OPCIONES RESPUESTAS | PROMEDIO PORCENTAJE
Entre 16000 y 18000 10 $ 170.000 44%
Entre 18001 y 20000 6 $ 114.000 29%
Entre 20001 y 22000 5 $ 105.000 27%

TOTAL 21 $ 389.000 100%
PROMEDIO REAL $18.524

Figura 12. Precio promedio de compra de pantalones

27%

44%

@ Entre 16000 y 18000
@ Entre 18001 y 20000
0O Entre 20001 y 22000
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Precio promedio de compra de conjuntos
El 53% de la poblacion censada brinda como precio promedio de los conjuntos un
valor aproximado a los $25.214 siendo esta prenda la de mayor precio de compra,
aspecto que sirve como factor incidente al momento de elegir las prendas de

mayor produccion. (Véase cuadro 13, figura 13)

Cuadro 13. Precio promedio de compra de conjuntos

OPCIONES RESPUESTAS | PROMEDIO PORCENTAJE
Entre 22000 y 25000 12 $282.000 53%
Entre 25001 y 28000 6 $ 159.000 30%
Entre 28001 y 31000 3 $ 88.500 17%

TOTAL 21 $529.500 100%
PROMEDIO REAL $25.214

Figura 13. Precio promedio de compra de conjuntos

17%

E Entre 22000 y 25000
E Entre 25001 y 28000
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Precio promedio de compra de vestidos casuales

Este es un producto que también brinda un buen precio de compra en el mercado,

segun el 77% el precio oscila entre $18.000 y $23.000, dejando una guia para el

momento de determinar el costo de produccién y el margen de contribucion que se

desee. (Véase cuadro 14, figura 14)

Cuadro 14. Precio promedio de compra de vestidos casuales

OPCIONES RESPUESTAS | PROMEDIO PORCENTAJE
Entre 13000 y 18000 6 $93.000 23%
Entre 18001 y 23000 15 $ 307.500 7%

TOTAL 21 $ 400.500 100%
PROMEDIO REAL $19.071

Figura 14. Precio promedio de compra de vestidos casuales

0%

@ Entre 13000 y 18000
B Entre 18001 y 23000
O Entre 23001 y 28000

46




Periodos con mayor cantidad de pedidos

El 38% manifiesta que el periodo del afio donde mayor cantidad de pedidos hacen,
es en los meses entre agosto y septiembre; elemento que sirve para determinar un
plan de costos fijos eficiente para mantenerse durante los meses de menor

demanda. (Véase cuadro 15, figura 15)

Cuadro 15. Periodos con mayor cantidad de pedidos

OPCIONES RESPUESTAS PORCENTAJE
Enero a Marzo 2 10%
Abril a Mayo 4 19%
Junio a Julio 1 5%
Agosto a Septiembre 8 38%
Octubre a Diciembre 6 29%

TOTAL 21 100%

Figura 15. Periodos con mayor cantidad de pedidos

10%

O Enero a Marzo

B Abril a Mayo

O Junio a Julio

O Agosto a Septiembre

B Octubre a Diciembre

37%
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Proveedores

El censo deja como conclusién en cuanto a los proveedores mas reconocidos a
Pecosito, Eugenia, Dino, Picaritos, Tatin y Codelin quienes le vende al 58% de la
poblacién total censada, lo que indica un gusto sesgado hacia unos pocos
oferentes y sirve de parametro para el estudio de la oferta. (Véase cuadro 16,
figura 16)

Cuadro 16. Proveedores

OPCIONES RESPUESTAS PORCENTAJE
Burbujitas-Tuto color-tatin 4 19%
Pecosito-Eugenia-Dino 6 29%
Tofito-Codelin-Melissay Picasito 5 24%
Picaritos-Tatin-Codelin 6 29%

TOTAL 21 100%

Figura 16. Proveedores

O3 Burbujitas-Tuto color-
tatin

B Pecosito-Eugenia-Dino

O Tonito-codelin-Melissa y
picasito
O Picaritos-tatin-codelin
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Caracteristicas para escoger el proveedor

El 33% de los almacenes censados manifiestan seleccionar a sus proveedores por
la variedad de diseflos y productos; seguido de la calidad como factores
importantes en el momento de entrar a competir y elegir el factor diferenciador de

los productos de la nueva empresa. (Véase cuadro 17, figura 17)

Cuadro 17. Caracteristicas para escoger el proveedor

OPCIONES RESPUESTAS PORCENTAJE
Disefio y variedad 7 33%
Precio 5 24%
Calidad 6 29%
Puntualidad en |la
entrega 3 14%
Otro 0 0%

TOTAL 21 100%

Figura 17. Caracteristicas para escoger el proveedor

0,
14% 0% o Disefio y variedad

33% B Precio
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49




Servicio de los proveedores actuales

El 33% de los almacenes califica como bueno el servicio que reciben de sus
proveedores, elemento que también invita a tenerse en cuenta en el estudio de la
oferta para determinar que falta par ser excelente y lograr competir también en

este aspecto. (Véase cuadro 18, Figura 18)

Cuadro 18. Servicio de los proveedores actuales

OPCIONES RESPUESTAS PORCENTAJE
Excelente 6 29%
Bueno 7 33%
Regular 5 24%

Malo 3 14%
TOTAL 21 100%

Figura 18. Servicio de los proveedores actuales

14%
29%

m Excelente

m Bueno

24% 0O Regular

O Malo

33%
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Inconvenientes con los proveedores

Dentro de los inconvenientes mas comunes que manifiestan los almacenes en un
42% es el de la entrega inoportuna; elemento que se debe tener en cuenta en el
estudio de la demanda y también tratar de utilizarlo como valor agregado de los

productos de la nueva empresa. (Véase cuadro 19, figura 19)

Cuadro 19. Inconvenientes conlos proveedores

OPCIONES RESPUESTAS PORCENTAJE

Entrega inoportuna 9 42%

Devoluciones por la

calidad del Producto 6 29%
Variabilidad del precio 5 24%
Ninguno 1 506

Figura 19. Inconvenientes con los proveedores

5%

O Entrega inoportuna
24%

42% ] Deyoluciones por la
calidad del Producto

O Variabilidad del precio

O Ninguno
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Formade pago

El 43% de los censados deja como conclusion que el pago se efectia en gran
frecuencia cada 30 dias lo que sirve como punto de partida al momento de
establecer las politicas de ventas y rotaciones. (Véase cuadro 20, Fig. 20)

Cuadro 20. Forma de pago

OPCIONES RESPUESTAS PORCENTAJE

Contado 6 29%

30 dias 9 43%

60 dias 6 29%

TOTAL 21 100%

Figura 20. Forma de pago
@ Contado
m 30 dias
060 dias

42%
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Medio de publicidad que se utiliza al momento de solicitar un nuevo
producto

El 33% manifiesta que al momento de solicitar un nuevo producto prefieren
escuchar las propuestas que les haga un vendedor directo, ya que les brinda mas
confianza en cuanto a cumplimiento y calidad de los productos, esto sirve para
determinar una de las formas de hacer la promocién de mantenimiento de los

productos. (Véase cuadro 21, Fig. 21)

Cuadro 21. Medio de publicidad que se utiliza al momento de solicitar un nuevo

Producto
OPCIONES RESPUESTAS PORCENTAJE
Directorio 5 24%
Vendedor directo 7 33%
Amigo/recomendado 6 29%
Paginas Web 3 14%
TOTAL 21 100%

Figura 21. Medio de publicidad que se utiliza al momento de solicitar un nuevo

producto

14% 0%

24%

O Directorio
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Disposicion de comprar a la nueva empresa
El 67% de los almacenes censados manifiesta estar dispuestos a comprar a la
nueva empresa sus productos, lo que indica tener una demanda potencial entre la

poblacion elegida. (Véase cuadro 22, figura 22)

Cuadro 22. Disposicion de comprar a la nueva empresa

OPCIONES RESPUESTAS PORCENTAJE
Sl 14 67%
NO 7 33%
TOTAL 21 100%

Figura 22. Disposicién de comprar a la nueva empresa

33%

@ Sl
m NO

2.4.2 Estimacion de la demanda: Teniendo como referencia los resultados
obtenidos de los almacenes de ropa infantil, ya que a partir de este censo se hara
la cuantificacion de la demanda y utilizando el método de extrapolacién, se

presenta a continuacion:
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El 67% estaria dispuesto a comercializar prendas infantiles de un nuevo
proveedor, es decir, 14 almacenes de los 21 censados. Este sera el nimero con el
cual se estimara la demanda para cada producto representativo y la cantidad
promedio requerida por los establecimientos sera los datos tabulados en el cuadro
tabulacion y presentacion de datos de la demanda de este estudio. (Véase cuadro
23)

Cuadro 23. Estimacion de la demanda en prendas anual

VESTIDOS
PRENDAS BLUSAS | FALDAS | PANTALONES | CONJUNTOS CASUALES
CANTIDAD DE
DOCENAS PROMEDIO 34 37 38 57 51
MENSUAL
CANTIDAD DE
DOCENAS PROMEDIO 408 444 456 684 612
ANUAL

La demanda en prendas infantiles seria en total 2.604 docenas al afio.

2.4.3 Evolucion histérica de la demanda producto: Para el andlisis de la
evolucion histérica del producto, se tomaron los registros que anualmente se
reciben en el directorio telefénico entre almacenes de ropa y produccién de
prendas de vestir en los ultimos afios. (Véase cuadro 24)

Cuadro 24. Evolucion histérica de la demanda del producto.

ANO ALMACENES
2003 11
2004 13
2005 15
2006 18
2007 21

Fuente: Directorio telefonico. Publicar 2003 a 2007
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2.4.4 Proyeccion de la demanda. De igual manera empleando el historico de
crecimiento en la creacion de empresas dedicadas al comercio de prendas de
vestir y partiendo del numero actual se procedié a realizar la proyeccion a cinco
afios en numero de empresas Aplicando el método de los minimos cuadrados se
calculo la evolucion histérica de la demanda. (Véase cuadro 25) y luego por

prendas de ropa infantil promedio anual (Véase cuadro 26)

Cuadro 25. Proyeccion de la demanda

X Y X? XY Y?
1 11 1 11 121
2 13 4 26 169
3 15 9 45 225
4 18 16 72 324
5 21 25 105 441
15 78 55 259 1280

?Y = Na + B ?Xi ?2XY = a?Xi + b?Xi?

78 =5a+b (15) 259 = a (15) + 55b

78=5a+15b 259=15a+55b

Aplicando el Método de Eliminacién, se despeja b en la ecuacién 1, multiplicando
por -3 y sumando con la ecuacion 2.
(1)78=5a+15b x-3 = -234=-15a-45b
(2)259=15a+55Db 259= 15a+55b
25= 0a+10b

25=10Db
b=25/10=25
b=25

56




Ahora, teniendo el valor de b, se despeja a en la ecuacion 1
78=5a+15b

78=5a+15(2.5)

a=(78-375)/5=8.1

a=8.1

Obtenido esto, la ecuacién que ajusta la proyeccion de la demanda para los
proximos afios es:

Y=a+bX

Y=8.1+25X

Y=81+25(6)=23

Y=81+25(7)=26

Y=81+25(8)=28

Y=81+25(9)=31

Y=8.1+25(10)=33

De esta forma, la proyeccion de la demanda para los proximos cinco afios es la

siguiente:
Afo Almacenes
2007 23
2008 26
2009 28
2010 31
2011 33

Aplicando el método de extrapolacion se proyectan las docenas anuales por
prenda demandas por la poblacion objetivo:

La extrapolacion es el método mas habitual de prondstico. Se basa en suponer
gue el curso de los acontecimientos continuara en la misma direccion y con

velocidad constante.
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Cuadro 26. Proyeccion de la demanda por docenas anual promedio

PRENDAS CANTIDAD PROMEDIO ANUAL
2007 2008 2009 2010 2011 2012
BLUSAS 408 449 497 546 595 643
FALDAS 444 488 541 594 647 700
PANTALONES 456 502 556 610 664 719
CONJUNTOS 684 752 834 915 997 1.078
VESTIDOS
CASUALES 612 673 746 819 892 965
TOTAL 2.604 2.864 3.174 3.484 3.794 4.104

2.5LA OFERTA

2.5.1 Necesidades de informacion: Precisar los nombres de las fabricas y su
procedencia que surten los almacenes, quienes serian la directa competencia.
Analizar el servicio e inconvenientes prestados por los proveedores.
Distinguir dentro de la ropa infantil que tipo de prendas esta elaborando la
competencia.

Conocer la capacidad de venta mensual por unidades de las fabricas que
confeccionan ropa de nifios.

Determinar el grado de participacion de la competencia en el mercado.

Conocer la capacidad utilizada actualmente por las fabricas.

Determinar la ubicacion de los clientes de las fabricas confeccionistas de
ropa informal para nifios.

Identificar el manejo de precios con respecto a la competencia.

Establecer cudl es el principal tipo de publicidad utilizado por las empresas.

Determinar las politicas de venta manejadas por las diversas empresas de

la competencia.

Establecer el tipo de tecnologia utilizada en las fabricas de confecciones.
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Examinar el grado de capacitacion que estan recibiendo las fabricas de

confecciones.

2.5.2 Ficha técnica

Cuadro 27. Ficha Técnica de la oferta

Secundarias:  Estudio  prospectivo de las
Fuentes de informacién confecciones en Bucaramanga vy Area

Metropolitana.®

Las 32 empresas que aparecen en el directorio
Definicion de poblacion telefonico 2006-2007 con el nombre de creaciones

en el apartado de ropa para nifio en la guia textil.

Alcance La ciudad de Bucaramanga

2.5.3 Andlisis de la Situacion actual de la competencia: El estudio de la oferta
se basa en informacién de fuentes secundarias la cual se obtuvo a través del
estudio " Prospectiva del sector de las confecciones en Bucaramanga y su Area

Metropolitana"’

. Competencia: Actualmente en Bucaramanga y su Area Metropolitana
existen un total de 820 empresas, que se dedican a la produccion de ropa y dentro
del segmento infantil para nifios hay 160 quienes en total venden al mercado local
138.635 prendas /mes.®

® Prospectiva del sector de las confecciones en Bucaramanga y su Area Metropolitana. Gémez
Otoya Gerardo. Antonio, Amado Neira, Hessing Adriano. Escuela de Estudios Industriales
Empresariales UIS 2005
7 11

Ibid.
8 Ibid.
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. Los Proveedores. De los inconvenientes que se presentan actualmente en
el sector de las confecciones del AMB el méas delicado es el que tiene que ver con
la escasez de proveedores sin restarle importancia a los otros. La escasez de
proveedores se presenta en dos aspectos, el primero de ellos tiene que ver
directamente con los proveedores de telas, las empresas de confecciones hacen
el pedido de determinadas telas de acuerdo a una programacion de la produccion
atada al area de mercadeo, en algunos casos los productos fabricados con estas
telas son muy bien vendidos y es ahi cuando se presenta la escasez, ya que
cuando intentan hacer un nuevo pedido de dicha tela las textileras ya no la tienen

disponible.

. Tipo de prenda que elabora la competencia® Las Empresas desarrollan
la produccion de todo tipo de prendas, destacandose de manera especial el
manejo de texturas tales como: el algodén, pique, indigos livianos, el dril B.P.T.
para tinturar en cualquier color, unicolores con y sin elastomeros, mezclas de
algoddén/nylon, tejidos de punto unicolores, rayas, estampados, y el Jean.

Ofreciendo de esta manera gran variedad en colores, texturas y disefios.

Se encuentra que para las medianas empresas de confecciones del AMB el mayor
porcentaje de produccion por linea de producto corresponde a la ropa infantil con
el 64% dentro del total de la produccion de éstas, el 36% adicional de la

produccion corresponde a la fabricacion de la linea bebe.

Para las pequefias empresas el mayor porcentaje de produccién por linea de
producto corresponde igualmente a la infantil con 38% dentro del total de la
produccion de éstas, seguido con 31% de la linea bebe, un 19% dama, 6%

caballero, 3% dotaciones y con el mismo porcentaje ropa interior.

® CDP confecciones
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Para las microempresas el mayor porcentaje de produccién por linea de producto
corresponde a la fabricacion de ropa para dama con el 32% dentro del total de la
produccion de éstas, un 23% corresponde a infantil, 16% bebe, 13% caballero,
10% deportiva, 4% dotaciones y un 2% ropa interior.

" Volumen de produccién®®. El volumen actual de produccién promedio por
mes de las empresas de confecciones es de 17.667 unidades para cada una de
las medianas, 6.585 unidades para cada una de las pequeias y 1.431

unidades/mes para cada una de las microempresas.

Al mercado local venden las medianas el 5.33%, las pequefias el 6.31% Yy la micro
el 63.11%. Las de mayor volumen corresponden a empresas que exportan sus
productos, y las de bajos volumenes de produccion corresponden a empresas que

estdn empezando en el ambiente de la confeccion.

La capacidad maxima actual de produccién promedio por mes de las empresas de
confecciones es de 21.167 unidades para cada una de las medianas, 8.430
unidades para cada una de las pequefias y 1.431 unidades /mes para cada una

de las microempresas.

. Tecnologia. Se encontrd que un alto porcentaje de las fabricas, tienen una
tecnologia semiartesanal, pues cuentan con la maquinaria basica para la
elaboracién del producto; sin embargo ellos buscan quien elabore o produzca
terminados que se requieren y que solo lo realiza cierto tipo de maquinaria que

ellos no poseen.

" Ubicacién Clientes. También es pertinente mencionar que aunque en un

menor porcentaje, en la ciudad se cuenta con fabricas que poseen un nivel de

industrializacion que les permite competir con el mercado nacional e
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internacional, **

es asi como se registran exportaciones de ropa infantil a paises
como: Inglaterra, Francia, Estados unidos, Venezuela, Ecuador, Chile , México
entre otras. Los principales destinos nacionales de la produccién de ropa infantil
de Bucaramanga y su area metropolitana son: la costa, occidente del pais, los

Santanderes.

" Precios.’? Los fabricantes consideran que sus precios estan iguales o
similares a los de la competencia, lo que muestra la importancia de los precios, en
el momento de entrar a un mercado de gran trayectoria y tradicion como lo es la

confeccion.

. Canales de Comercializacion. Con respecto a los canales de
comercializacion utilizados por las empresas se encontro que el canal mas usado
es el de los vendedores directos y comercializadores. Aunque existen otras
opciones, los productores locales se inclinan por estos por ser los mas utilizados y

los que mejores resultados les han arrojado.

" Publicidad. En cuanto al tipo de publicidad utilizado se nota un predominio
por las paginas amarillas; espacios como la radio, television o la pagina Web son
muy poco usados, entre otras razones por los altos costos que implican estos
medios de publicidad.

. Politica de ventas.'®Al analizar las politicas de ventas que tienen las
empresas dedicadas a la produccién de ropa infantil en Bucaramanga y su area

Metropolitana, se encontré que el crédito a 60 y 30 dias es el método mas comun.

10 CDP confecciones

1 Prospectiva del sector de las confecciones en Bucaramanga y su Area Metropolitana. Gémez Otoya
Gerardo. Antonio, Amado Neira, Hessing Adriano. Escuela de estudios industriales empresariales UI'S 2005

12 cDP confecciones

13 1bid.
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Para compradores y distribuidores es importante contar con la posibilidad de

adquirir el producto a crédito teniendo en cuenta la situacibn econdémica de la

region y en general del pais.

Segun informacién arrojada por la investigacion de mercados, los competidores

mas fuertes al momento de considerar la factibilidad para la creacién de una

empresa dedicada a producir ropa infantil, se encontré:

Cuadro 28. Analisis de la situacion de la competencia

OFERENTE

DEBILIDADES

FORTALEZAS

C.I HERMECO S.A
(OFF CORSS)

Los precios no tienen
cobertura total para todos los
estratos.

A pesar de su gran
experiencia y prestigio se
presentan  problemas de
costuras en sus prendas

Va a la vanguardia
en disefio tecnologia y
comercializacion

Tiene 19 afos de
estar en el mercado, lo
cual le permite tener, una
infraestructura muy
completa.

Trabajan en equipo
bajo la
cultura de experiencia de
marca

BABY DRESS

Aunque poseen
disefos infantiles no
presentan opciones completas
en este sentido,
pues se dedican de manera
particular a trabajar texturas
distintas.

Los precios no llegan a
todos los niveles

Posee disefios
muy bien elaborados.

Implementa muy
buenas texturas en sus
prendas

Otros competidores importantes serian:

Industrias chico

Maracuario

Mayatex
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Industrias Kid's

Morris

2.5.4 Proyeccion de la oferta: Si se toma en cuenta que tan solo se emplearon
para este estudio 32 empresas registradas en el Directorio Telefénico del afio
2006 - 2007, y partiendo de los datos histéricos, se proyecto el crecimiento de la
oferta aplicando el método de los minimos cuadrados. (Ver cuadros 29 y 30)

Cuadro 29. Evolucion histérica de la oferta

ANO FABRICAS
2003 17
2004 20
2005 23
2006 27
2007 32

Fuente: Registros Directorio Telefonico Publicar. 2003 - 2007

Cuadro 30. Proyeccion de la oferta

X Y NG XY Y?
1 17 1 17 289
2 20 4 40 400
3 23 9 69 529
4 27 16 108 729
5 32 25 160 1024
15 119 55 394 2971

?2Y = Na + B ?Xi 2XY = a?Xi + b?Xi?

119 =5a+ b (15) 394 = a (15) + 55b

119=5a+15b 394=15a+55b
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Aplicando el Método de Eliminacién, se despeja b en la ecuacién 1, multiplicando

por -3 y sumando con la ecuacion 2.

(1)119=5a+15b x-3 = -357=-15a-45b

(2)394=15a+55Db 394= 15a+55b
37=0a+10b

37=10b

b=37/10=3.7

b=37

Ahora, teniendo el valor de b, se despeja a en la ecuacion 1
119=5a+15b

119=5a+15(3.7)

a=(119-555)/5=12.7

a=12.7

Obtenido esto, la ecuacién que ajusta la proyeccion de la demanda para los
proximos afios es:

Y=a+bX

Y=127+3.7X

Y=127+3.7(6)=35

Y=127+3.7(7)=39

Y=12.7+3.7(8)=42

Y=12.7+3.7(9)=46

Y=12.7+3.7(10) =50

De esta forma, la proyeccion de la demanda para los proximos cinco afios es la

siguiente:
Afo Almacenes
2007 35
2008 39
2009 42
2010 46
2011 50
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De esta forma por se entraria a ser parte de las microempresas del AMB que
producen 1.431 unidades al mes, 17.172 unidades al afio, de las cuales el 39%
son prendas de ropa infantil para edades entre cero y diez afos, es decir, 558
docenas al afio; se obtendria una proyeccion promedio de docenas al afio y
aplicando el método de extrapolacién se obtiene el total de prendas ofrecidas.

(Véase cuadro 31)

Cuadro 31. Proyeccion de ropa infantil ofrecida al afio

~ TOTAL DE DOCENAS
ANO FABRICAS AL ANO
2006 32 558
2007 35 610
2008 39 680
2009 42 732
2010 46 802
2011 50 872

2.6 RELACION ENTRE DEMANDA Y OFERTA CANALES DE
COMERCIALIZACION

Con base en los resultados obtenidos, las familias prefieren las prendas tipo
informal, de ahi que existan en el mercado mayor nimero de almacenes que
distribuyan este tipo de prendas. Ademas, de verse que al mercado local lo provee

las microempresas con una participacion del 63.11%.

Los almacenes no muestran gusto especial por una marca en Bucaramanga; esto
permite que el proyecto entre a competir y a desplazar, para luego posicionarse en
el mercado local, ya que aunque las personas encargadas de estos almacenes no
manifiestan un alto grado de insatisfaccion, pero si se observa una demanda

insatisfecha en el mercado objetivo de este estudio. (Véase cuadro 32)
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Cuadro 32. Demanda insatisfecha

ARO PRENDAS PRENDAS DEMANDA
DEMANDADAS OFRECIDAS INSASTIFECHA
2006 2.604 558 2.046
2007 2.840 610 2.230
2008 3.141 680 2.461
2009 3.442 732 2.710
2010 3.743 802 2.941
2011 4.044 872 3.172

2.7 CANALES DE COMERCIALIZACION

2.7.1 Estructura de los canales actuales: Para hacer llegar los productos y

servicios al consumidor final, existen basicamente 4 tipos:

a) Productor al Consumidor final
b) Productor, Mayorista y Consumidor final
c¢) Productor, Mayorista, Minorista y Consumidor final

d) Productor, Minorista y Consumidor final
Como sé referencia en el estudio de oferta, segun los datos secundarios; se
aprecia que los sistemas de distribucion utilizados por las fabricas de confecciones

son:

Figura 23. Canales de distribcion utilizados actualmente.

Productor Minorista Consumidor Final

Productor Consumidor Final
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2.7.2 Ventajas y desventajas de los canales actuales: A continuacién se
presentan las ventajas y desventajas del canal de distribucion productor al

minorista al consumidor final.

VENTAJAS
. Se vende en cantidades suficientes que hacen que el procesamiento y la

remision resulte econémica

" Permiten evaluar con mayor rapidez las tendencias de la moda.

" Los minoristas se encargan de poner los productos de aceptacion en el
mercado.

" Se puede producir lo que se va a vender, controlar el precio y la ubicacion

de sus productos en establecimientos acorde con los objetivos de la empresa.
" Lograr una aceptacion y compra del minorista se ve reflejado en la

promocion del producto.

" Se puede alcanzar un mercado selectivo.

DESVENTAJAS

" Exigen productos estandarizados.

. Para incursionar en el minorista se requiere una campaia publicitaria.
" Aumentar poco los precios y tener buena rotacion.

" Solicitan precios bajos y margenes de rotacion.

Las siguientes son las ventajas y desventajas del canal de distribucion productor al
consumidor final.

VENTAJAS

" Este canal resulta de gran importancia para los fabricantes que su marca
posee en reconocimiento en el consumidor final.

" Para una empresa en etapa de crecimiento o desarrollo realizar una venta

directa le permite tener mayor control de su precio y estrategias de mercadeo.
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DESVENTAJAS

" La fabrica debe producir un producto que satisfaga las necesidades total o
en gran parte del consumidor para que accedan a la compra directa.

" La inversién considerable de capital que requiere la venta al detal.

. La gerencia en su inicio se le exigiria habilidades especiales para la

produccion y la venta, lo cual podria ser perjudicial para la fase de iniciacion.

2.7.3 Seleccion de los canales de comercializacion: El canal de distribucion se
eligio, teniendo en cuenta los costos de distribucién del producto, el control que se
tiene sobre las politicas de precios, promocion al consumidor, la calidad del

producto y la conveniencia para el consumidor final.

Al principio, la distribucion se concentrara en los almacenes ubicados en el centro
de Bucaramanga, el equipo de trabajo recepcionara y hara la entrega de las
cantidades a las personas encargadas o autorizadas para la negociacion en cada
almaceén de ropa infantil tipo informal quien le vendera al consumidor final.

Por ello se escogio el canal de distribucion que se presenta a continuacion:

Figura 24. Canal de comercializacion elegido

Productor Minorista Consumidor Final

2.8 PRECIO
2.8.1 Analisis de precios: La informacion que se presenta a continuacion, es
teniendo en cuenta los resultados obtenidos en el estudio de demanda en

almacenes y por benchmarking.

El consumidor medio compra basandose en el precio, sin embargo, dan prioridad

al diseio, variedad y calidad. Es evidente que esta actitud aumenta las
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posibilidades del mercado para la ropa informal infantil entre 0 y 10 afos, siempre
gue sean prendas con un disefio original, y su precio sea justo para lo que se

ofrece.
De igual forma se puede tomar como punto de partida el precio promedio obtenido
en el estudio de la demanda aproximandolo a la unidad de mil mas cercana.

(Véase cuadro 33)

Cuadro 33. Andlisis de los precios

PRENDAS PRECIO
BLUSAS $ 17.000
FALDAS $ 23.000
PANTALONES $ 19.000
CONJUNTOS $ 25.000
VESTIDOS CASUALES $ 19.000

Los precios deben ajustarse a las necesidades financieras de la empresa, permitir
obtener una rentabilidad. Buscando estar por debajo de los precios del mercado

sin que esto afecte la calidad del producto.

2.8.2 Estrategias de fijacion de precios: Para este proyecto se determinaran los
precios de acuerdo a la funcién de comparacion, que permite estimar el valor de
cada producto con relacion a otros similares; teniendo como objetivo un precio que
supla los costos de produccion afadiéndole un porcentaje basado en el
rendimiento esperado. Se tendra en cuenta un precio razonable a los aceptados
en el mercado, ya que se trata de introducir productos en los que el fabricante es

desconocido.
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2.9 PUBLICIDAD Y PROMOCION

Todo proyecto necesita un adecuado programa de publicidad y promocién con el
cual se de a conocer su producto o servicio y de igual forma incrementar el
consumo del mismo.

2.9.1 Objetivos: Para la publicidad y promocion de este proyecto se tendran en
cuenta los siguientes objetivos:

. Informar y persuadir a los consumidores sobre las prendas tipo informal de

este proyecto.

" Influir en la actitud y conducta de los consumidores.
" Animar a los almacenes a comprar las prendas
" Ganar preferencia del cliente.

2.9.2 Logotipo:

Figura 25. Logotipo

g W
AN T B T Mane;
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Con este logotipo se busca que la poblacion a quien esta dirigida las prendas se
sientan identificados y deseen marcar la diferencia imponiendo su marca y
dejando huella, es decir que sean Unicos y que la ropa que lleven siempre puesta

los haga sentir asi.

El arco Iris: Representa la inocencia y felicidad de los nifios, ya que la poblacion

es netamente infantil.

Las huellas de las manos: Es la forma de representar la individualidad de cada

nifio y que entiendan que son Unicos y que marcan la diferencia.

29.3Lema: TUROPA............. TU MARCA

Teniendo en cuenta la poblacion y el tipo de prendas se determino que el lema
debia llevar el toque juvenil que les haga sentirse a la vanguardia de la moda
nacional e internacional, dejando huella y marcando la diferencia siempre con la

ropa que lleve puesta.

2.9.4 Analisis de medios: Analisis de medios: Los resultados obtenidos en el
estudio de demanda, permiten establecer como los medios mas utilizados para la

publicidad y promocién de las prendas de vestir tipo informal a:

" El directorio telefonico: este medio, es el preferido por la poblacion. Aporta
altos niveles de cobertura y gran notoriedad en un corto periodo de tiempo.

" Vitrinas: este método es relativamente nuevo, se ha venido estableciendo
para la promocién de toda clase de productos como "exhibicion”.

" Catalogo: este tipo de promocion, ha tomado reconocimiento mediante la
practica de muchas empresas que al incursionar mercados relativamente lejanos,
buscan crear un canal directo al consumidor a través de personas vinculadas
indirectamente a la misma. Es utilizado para productos posicionados en el

mercado
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2.9.5 Seleccién de medios: Los medios seleccionados para la publicidad vy

promocion de las prendas de la empresa, seran:

" Folleto: es una herramienta para la venta directa, le permite al vendedor dar
a conocer el producto en sus variedades, precios etc., de una forma ordenada y
completa.

2.9.6 Estrategias Publicitarias: Las estrategias de publicidad y promocién se
realizaran personalmente con el cliente, ya que, el mercado a cubrir es la zona de
Bucaramanga. En la primera visita se suministrard toda la informacion de la
empresa como: direccion, teléfono, fax, una breve historia de esta, nombre de
propietarios y experiencia; por supuesto se ensefiaran las muestras fisicas,
referencias, carta de colores, precios, politicas de venta: plazos de entrega,

cantidades por articulo, condiciones de pago.

Como estrategia de publicidad el vendedor obsequiara lapiceros, lanillas, volantes

y tarjetas de presensacién que lleven los datos de la nueva empresa.

El éxito de este primer contacto, se puede evidenciar el interés del cliente por el

producto, si selogra un pedido inicial o lo deja opcional para la préxima visita.

A los clientes que inician sus compras en la empresa, se ks debe cumplir con lo
pedido en un tiempo minimo, y es significativa la importancia que tiene en este
momento una retroalimentacién a la atencion al cliente para estar al tanto de las

inquietudes y sugerencias, todo con miras al mejoramiento de la calidad.
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2.9.7 Presupuesto De publicidad y promocién:

= De lanzamiento:

Cuadro 34. Publicidad de lanzamiento

COSTO

MEDIO CANTIDAD UNITARIO PRECIO
Folleto de Presentacién 500 $ 360 $ 180.000
Tarjetas de Presentacion 500 $50 $ 25.000
Cdctel de Lanzamiento 100 $4.000 $ 400.000
Pasacalles 2 $ 50.000 $ 100.000
Pendones 2 $ 60.000 $ 120.000
Volantes 500 $ 200 $ 100.000

TOTAL $925.000
Fuente: Litografia Guterberth

= De operacién:
Cuadro 35. Publicidad de operacién.
COSTO
MEDIO CANTIDAD UNITARIO PRECIO
Publicidad en Pautas
de revistas (vanguardia) Dos Pautas $400.000 $800.000
Publicidad Directorio . .
Telefonico Un Aviso Pag. Amar. $2.000.000 | $2.000.000
Muestrario prendas Una prenda por disefio $25.000 $300.000
Catalogo 500 unid. $800 $400.000
TOTAL $3.500.000

Fuente: Vanguardia Liberal, Publicar S.A

2.10 CONCLUSIONES Y POSIBILIDADES DEL PROYECTO

Luego de precisar la informacion de la demanda y la oferta, para conocer como se

mueve este mercado en Bucaramanga y su area metropolitana, encontrando que

hay campo de accion para la instalacién de este proyecto.
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Se define el tipo de producto, su uso, especificaciones, productos principales,
complementarios y sustitutos, estableciendo puntos diferenciadores los cuales
son disefios a la vanguardia de la moda regional, nacional y por supuesto
internacional creando estilos para las diferentes épocas, teniendo en cuenta la
mejor gama de colores, excelente calidad en texturas, el clima representativo de la
ciudad de Bucaramanga y por supuesto resaltando al mismo tiempo los
accesorios y aplicaciones que seran el toque de elegancia y ternura para las nifias

de esta edad, aspectos que nos permitiran la entrada y estadia en el mercado.

Se aprecia que la demanda tiene una tendencia de crecimiento afio tras afo,
representado en aumento de niveles de produccién. La demanda en prendas
infantiles sera en total 2.604 docenas al afo, lo que permite apreciar que el
mercado para las prendas de ropa infantil tiene un muy buen potencial, y este sera
el que la nueva empresa aproveche para la comercializacion de todos sus

productos.

La proyeccion realizada de la demanda deja ver que el incremento de prendas afio
a afio serd significativo hasta llegar a un total de prendas de 4.044 docenas en el
afio 2011 dando seguridad y estabilidad a la empresa de lograr comercializar

todos sus productos aprovechando el excelente mercado que se presenta.

Es importante resaltar que un 67% de almacenes censados estaria dispuesto a
comercializar prendas infantiles de un nuevo proveedor, es decir, 14 almacenes de

los 21 censados compraran mercancia a la nueva empresa.

Se realizé un estudio de las fabricas que confeccionan ropa infantil, la
competencia, que llevo a concluir los siguientes aspectos: es fundamental
aprovechar la capacitacion brindada por las entidades vinculadas con el medio; y
es importante mantener precios similares con las demas fabricas, esto permitira
competir en el mercado de la confeccion.
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Dentro de los mas fuertes competidores se encuentran empresas como: Pecosito,
Eugenia, Dino, Picaritos, Tatin y Codelin quienes le vende al 58% de la poblacion
total censada, lo que indica un gusto sesgado hacia unos pocos oferentes los
cuales deben ofrecer al cliente productos de excelente calidad, disefios exclusivos
y a la vanguardia, caracteristicas muy importantes y con las cuales cumple a

cabalidad la nueva empresa.

Un alto porcentaje de las fabricas cuentan con tecnologia semiartesanal, que son
maquinas basicas para la elaboracion del producto; sin embargo no poseen
maquinaria especial con tecnologia avanzada que permita dar a los disefios
acabados de alta calidad, la nueva empresa tendra maquinaria especializada que

permita dar a las prendas el sello exclusivo y Unico que lo caracterizara.

Teniendo en cuenta que tan solo se emplearon para este estudio 32 empresas
registradas en el directorio telefénico de las que venden al mercado local, y
considerandolas por su tamafio como microempresas se proyecto aplicando
método de minimos cuadrados aprovechando la existencia de datos histéricos
recopilados con las ediciones del directorio telefonico Publicar S.A.; lo cual
arrojara una cantidad de empresas proyectadas pasando de 32 empresas en el
afio 2006 a 50 empresas en el aflo 2011 lo cual indica que cada afo la
competencia crece y la exigencia se hace mayor, el mercado es mas exclusivo y la
nueva empresa tendra en cuenta cada uno de estos factores para mantenerse y
ofrecerle a los clientes lo que realmente desean, satisfaciendo plenamente todas

las necesidades.
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3. ESTUDIO TECNICO

3.1 TAMANO DEL PROYECTO

3.1.1 Descripcién del tamafio del proyecto: El tamafio del proyecto estara ligado
a la capacidad real, de atender una demanda insatisfecha, manejando unos
recursos fisicos, humanos y de insumos, dentro de una planta bien distribuida, de

modo que se puedan optimizar dichos recursos.

3.1.2 Factores que determinan el tamafio de un proyecto: Los factores que
determinan a capacidad del proyecto son: tamafio del mercado, fuentes de

financiacion, la disponibilidad de insumaos, el recurso humano y la tecnologia.

> Tamafo del mercado: Esta determinado por el nivel de aceptacion entre la
poblacién censada. En ese sentido serian 14 almacenes registrados en el
Directorio Telefonico de Bucaramanga 2006-2007, a quienes irian dirigidos solo
disefios exclusivos de acuerdo a los gustos y necesidades de sus clientes.

> Fuentes de financiacién: Para el proyecto se espera que los recursos
econdmicos se logren a través de entidades como el SENA; buscando apoyo en
los fondos y programas cuyo objetivo es respaldar la constitucion y fortalecer
unidades productivas, de igual forma se tendra en cuenta el Banco Agrario el cual
a través de la banca de oportunidades también busca promover la creacién de

empresas.

Se considera otra entidad como la Fundacion Mundial de la Mujer que ofrece
financiacion a empresas no menores de seis meses de constitucion para el
fortalecimiento de las mismas, con garantias flexibles. De igual forma estan las

entidades financieras que ofrecen créditos externos con el fin de apoyar la

77



creacion de empresas, faciltando al emprendedor, cumplir los requisitos de
garantia, en una etapa de iniciacion.

> Disponibilidad de insumos: La materia prima requerida por la empresa,
representada en telas, herrajes, marquillas entre otros, se obtienen a través de
agencias nacionales, que poseen vendedores directos en la ciudad de
Bucaramanga, es decir los insumos se consiguen en el mercado local.

> Recurso humano: El personal especializado que se requiera en algunos
casos es facil de conseguir, ya que, en Bucaramanga y su Area Metropolitana
existen diferentes instituciones como el Servicio Nacional de Aprendizaje (SENA);
el Centro de Desarrollo de la Confeccion (CDP) y centros educativos, que
disponen de programas de capacitacion especiales en el area de la confeccion,
como la ensefianza en el manejo de maquinas especiales (collarin, bordadoras,
hojaladoras, encauchadoras entre otros); y la elaboracion de patronaje industrial y
escalado.

> Tecnologia: La tecnologia que el proyecto requiere es una cortadora de tela
gue permita agilizar el trabajo cortando altos bloques de tela en una solo
operacion; por otra parte, a los ensambladores se les solicita que tengan como
minimo una fileteadora, una collarin, una 2-60 y una maquina plana, tecnologia
disponible en el mercado.

3.1.3 Capacidad del proyecto

. Capacidad total disefiada: La capacidad total disefiada del proyecto
estara definida por un tiempo de produccion (min/afio) calculado con base en dos
maquinas planas industriales y dos fileteadoras industriales, que seran utilizadas
por seis operarias encargadas de fileteado y costura, que laboraran en la empresa
en dos turnos: de 6:00 am a 2:00 pm, de 2:00 a 10:00 pm , completando una
jornada de ocho horas diarias en cada turno, durante seis dias a la semana: de

lunes a sabado, para un total de 48 horas semanales.
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A continuacién, se presenta el tiempo de elaboracién requerido para una docena

de Blusas, Faldas, Pantalones, Conjuntos y Vestidos (Véase Cuadro 36).

Cuadro 36. Tiempo de elaboracién por unidad de produccion.

TIEMPO DE ELABORACION ( minutos/unidad)

PRENDA CORTE | COSTURA | FILETEADO | TERMINADO | TOTAL
BLUSAS 8 min. 15 min. 5 min. 25 min. 53 min.
FALDAS 7 min. 16 min. 6 min. 15 min. 44 min.
PANTALONES 8 min. 20 min. 7 min. 20 min. 55 min.
CONJUNTOS 13 min. 25 min. 8 min. 40 min. 86 min.
VESTIDOS 10 min. 20 min. 13 min. 25 min. 68 min.

TOTAL 46 min. 96 min. 39 min. 125 min. 306 min.

Nota: Terminado comprende las labores de despeluce, control de calidad,
doblado, empaque y bodegaje del producto terminado.

Fuente: SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA. FLORIDABLANCA

Tiempo de produccion (min/afio):
6 operarios X 2 turnos X 480 min X 6 dias X 4 semanas X 12 meses =
1.658.880 min/afio

Con base en los resultados obtenidos en el estudio de mercados, se conoce la
participacion de cada producto sobre la demanda global anual, asi: 408 docenas
de blusas (16%), 444 de faldas (17%), 456 de pantalones (18%), 684 de conjuntos
(26%) y 612 de vestidos (23%). (Ver cuadro 37)
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Cuadro 37 Tiempo de produccion total por producto (min/afio):

PRENDA PARTICIPACION TIEMPO/ANO
BLUSAS 16% 265.421 minutos
FALDAS 17% 282.010 minutos
PANTALONES 18% 298.598 minutos
CONJUNTOS 26% 431.309 minutos
VESTIDOS 23% 381.542 minutos

TOTAL 100% 1.658.880 minutos

Dividiendo el tiempo de produccion por producto (min/afio) por el tiempo de
elaboracion por unidad de produccién (min/u), se obtiene la capacidad total

disefiada anual (u/afio). (Ver cuadro 38)

Cuadro 38. Capacidad total disefiada anual

TIEMPO
TIEMPO/ PRENDAS DOCENAS
PRENDA ANUAL EN
PRENDA ANUALES ANUALES
MINUTOS
BLUSAS 53 min 265.421 5.008 417
FALDAS 44 min 282.010 6.409 534
PANTALONES 55 min 298.598 5.429 452
CONJUNTOS 86 min 431.309 5.015 418
VESTIDOS 68 min 381.542 5.611 467
" Capacidad instalada: La capacidad instalada del proyecto estara definida

por un tiempo de produccion (min. /afio) calculado con base en dos maquinas
planas industriales y dos fileteadoras industriales, que seran utilizadas por seis
operarias encargadas de fileteado y costura, que laboraran en la empresa en dos

turnos, completando una jornada de ocho horas diarias en cada turno, durante
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seis dias a la semana: de lunes a sabado, para un total de 48 horas semanales. A
este tiempo de produccion (min. /afio) debera restarsele el tiempo ocioso (min.
/afio); ya que, cada jornada laboral tendr4 un lapso de tiempo ocioso o
suplementario de 20 min. en la mafiana y 20 min. en la tarde, para obtener el

tiempo real de producciéon (min. /afio).

Tiempo de produccién (min. /afio):
6 operarios X 2 turnos X 480 min X 6 dias X 4 semanas X 12 meses =
1.658.880 min/afio

Menos tiempo ocioso (min/afio):
6 operarios X 2 turnos X 40 min X 6 dias X 4 semanas X 12 meses =
138.240 min/afio

Tiempo real de produccién (min/afio):
1.658.880 min/afio - 138.240 min/afio = 1.520.640 min/afio

De acuerdo a lo anterior, tomando el tiempo real de produccion se calcula el
tiempo de produccién por producto para luego determinar la capacidad instalada:

(Ver cuadro 39)

Cuadro 39. Tiempo de produccion instalado por producto (min/afio):

PRENDA PARTICIPACION TIEMPO/ANO
BLUSAS 16% 243.302 minutos
FALDAS 17% 258.509 minutos
PANTALONES 18% 273.715 minutos
CONJUNTOS 26% 395.366 minutos
VESTIDOS 23% 349.747 minutos

TOTAL 100% 1.520.640 minutos
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Dividiendo el tiempo de produccion por producto (min/afio) por el tiempo de
elaboracion por unidad de produccién (min/u), se obtiene la capacidad total

disefiada anual (u/afo). (Ver cuadro 40)

Cuadro 40. Capacidad instalada anual (u/afio):

TIEMPO
TIEMPO/ PRENDAS DOCENAS
PRENDA ANUAL EN
PRENDA ANUALES ANUALES
MINUTOS
BLUSAS 53 min 243.302 4.591 382
FALDAS 44 min 258.509 5.875 490
PANTALONES 55 min 273.715 4.977 415
CONJUNTOS 86 min 395.366 4.597 383
VESTIDOS 68 min 349.747 5.143 429
" Capacitad utilizada y proyectada: La capacidad instalada del proyecto

estard definida por un tiempo de produccién (min. /afio) calculado con base en dos
maquinas planas industriales y dos fileteadoras industriales, que seran utilizadas
por seis operarias encargadas de fileteado y costura, que laboraran en la empresa
en un turno, completando una jornada de ocho horas diarias , durante seis dias a
la semana: de lunes a sabado, para un total de 48 horas semanales. A este tiempo
de produccion (min. /afio) debera restarsele el tiempo ocioso (min. /afio); ya que,
cada jornada laboral tendra un lapso de tiempo ocioso o suplementario de 20 min.
en la mafiana y 20 min. en la tarde, para obtener el tiempo real de produccién

(min. /aio).
Tiempo de produccién (min. /afio):

6 operarios X 1 turnos X 480 min X 6 dias X 4 semanas X 12 meses =
829.440 min/afo
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Menos tiempo ocioso (min/afio):
6 operarios X 1 turnos X 40 min X 6 dias X 4 semanas X 12 meses =
69.120 min/afo

Tiempo real de produccion (min/afio):
829.440 min/afio - 69.120 min/afio = 760.320 min/afio

De acuerdo a lo anterior, tomando el tiempo real de produccién se calcula el
tiempo de produccién por producto para luego determinar la capacidad instalada:

(Ver cuadro 41)

Cuadro 41. Tiempo de produccion utilizado por producto (min/afio):

PRENDA PARTICIPACION TIEMPO/ANO
BLUSAS 16% 121.651 minutos
FALDAS 17% 129.254 minutos
PANTALONES 18% 136.858 minutos
CONJUNTOS 26% 197.683 minutos
VESTIDOS 23% 174.874 minutos

TOTAL 100% 760.320 minutos

Dividiendo el tiempo de produccion por producto (min/afio) por el tiempo de
elaboracion por unidad de produccién (min/u), se obtiene la capacidad total

disefiada anual (u/afo). (Ver cuadro 42)
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Cuadro 42. Capacidad utilizada anual (u/afio):

TIEMPO
TIEMPO/ PRENDAS DOCENAS
PRENDA ANUAL EN
PRENDA ANUALES ANUALES
MINUTOS
BLUSAS 53 min 121.651 2.295 191
FALDAS 44 min 129.254 2.937 245
PANTALONES 55 min 136.858 2.488 207
CONJUNTOS 86 min 197.683 2.299 191
VESTIDOS 68 min 174.874 2.572 214
Se espera aprovechar al maximo la capacidad de la empresa, sin

sobredimensionar la produccion, por lo tanto se estima que el crecimiento anual

sera de un 10%, y se presenta en el Cuadro 43.

Cuadro 43. Proyeccion de la capacidad utilizada a 5 afios

RS | BQEENAS | 2008 2009 | 2010 | 2011 | 2012
BLUSAS 191 210 231 254 280 308
FALDAS 245 270 296 326 359 395
PANTALONES 207 228 250 276 303 333
CONJUNTOS 191 210 231 254 280 308
VESTIDOS 214 235 259 285 313 345

TOTALES 1.048 1.153 1.268 | 1.395 | 1534 | 1.688
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3.2 LOCALIZACION

3.2.1 Macrolocalizacion: Esta empresa estara ubicada en el departamento de
Santander, en el municipio de Piedecuesta, y dentro de la division politica urbana

de la ciudad se pertenece a la zona metropolitana de Bucaramanga.

3.2.2 Microlocalizacion: Se realizara mediante el método cuantitativo por puntos

teniendo en cuenta los factores relevantes para detectar el barrio mas conveniente

para su ubicacion.

* Costo de transporte de insumos y productos: Correspondera al valor a
cancelar a proveedores por concepto de transporte al sitio de funcionamiento de la

empresa.

* Costo de arrendamiento: Son las erogaciones mensuales que se causaran por
el uso de las instalaciones para la produccion y comercializacién del quesillo en
figuritas.

* Infraestructura del local: Ccorrespondera al area adecuada en donde se
puedan desarrollar de manera eficiente las actividades administrativas y técnicas

de la empresa.
* Costo de servicios publicos: Valores que se causaran por el uso de los
servicios publicos como agua, luz y teléfono, dependiendo del sitio donde se

encuentre ubicado el local.

* Vias de acceso y parqueo: Es la facilidad para el estacionamiento y las vias de

acceso a la empresa, para los automotores de proveedores y clientes en general.
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* Divisién de los factores en grados

1. Costo de transporte de insumos y productos F1
A Muy costoso: transporte diario $ 10.000

A Costoso: transporte diario $ 8.000

A Poco costoso: transporte diario $ 6.000

2. Costo de Arrendamiento  F2

A Muy costoso: arrendamiento mensual mayor a $600.000.
A Costoso: arrendamiento mensual de $500.000.
A

Poco costoso: arrendamiento mensual menor a $500.000.

3 Infraestructura del Local F3

A Reducido: es pequeiio y no se adapta a las necesidades de la
empresa. Area aproximada de 15 m?.

A Limitado: Tiene espacio UGnicamente para lo necesario. Area
aproximada de 25 m?.

A Amplio Se adapta a todas las necesidades de la empresa y sobra

espacio para cualquier eventualidad. Area aproximada de 35 m?.

4. Costo de servicios F4

A Muy costoso: servicios basicos, superior a $500.000.
A Costoso: servicios basicos de $400.000 mensuales
A Poco costoso: servicios basicos menores a $300.000.

5 . Vias de Accesoy parqueo F5

A No tiene zonas de parqueo: no tiene sitios disponibles para el
parqueo de los automotores de clientes y proveedores.

A Parqueo cerca: las zonas de parqueo estan a una determinada

distancia.
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A Parqueo propio: disponibilidad de las zonas de parqueo.

* Ponderacion de factores: A cada factor se le asigna un valor en porcentaje
considerando la relevancia que este tiene en la localizacion de la empresa, al final
la suma total de los factores escogidos en porcentaje debe totalizar 100% y una
puntacion total de 500 puntos.

* Puntuacién de los grados: Una vez definido el puntaje maximo para los
factores se procede a la asignacion de los puntos para cada grado dentro de cada
factor, el puntaje minimo corresponde al grado de menor importancia de cada
factor, mientras que al puntaje maximo se le da el grado de mayor importancia.
(Ver cuadro 44)

Cuadro 44. Ponderacion y puntuacion de factores

FACTORES GRADOS POR FACTOR PUNTAJE | PONDERACION
Costo de transporte de insumos y
productos

F1 A GRADO 1: Muy costoso 25
A GRADO 2: Costoso 75 25%
A GRADO 3: Poco costoso 125

Costo de arrendamiento local

£2 A GRADO 1: Muy costoso 20
A GRADO 2: Costoso 60 20%
A GRADO 3: Poco costoso 100

Infraestructura del local 20

F3 A GRADO 1: Reducido 60
A GRADO 2: Limitado 100 20%
A GRADO 3: Amplio

Costos de servicios

Fa A GRADO 1: Muy costoso 20
A GRADO 2: Costoso 60 20%
A GRADO 3: Poco costoso 100

Vias de acceso y parqueo

A GRADO 1: No tiene zonas de 15

F5 parqueo
A GRADO 2: parqueo cerca 45 15%
A GRADO 3: parqueo propio 75
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De acuerdo a observaciones directas se determinaron tres ubicaciones para el
estudio de microlocalizacion las cuales fueron:

Ubicacién 1: Barrio Limoncito Floridablanca

Ubicacién 2: Barrio Nueva Candelaria Piedecuesta

Ubicacién 3: Barrios Norte de Bucaramanga

* Determinacién de la Ubicacion: Una vez definidos los factores y asignados los

puntajes se procede a evaluar las tres alternativas de ubicacion. (Ver cuadro 45)

Cuadro 45. Determinacion de la ubicacion

UBICACIONNo.1 | UBICACIONNo.2 | UBICACION No. 3

FACTOR | GRADO | PNTOS | GRADO | PUNTOS | GRADO| PUNTOS
1 1 25 3 125 2 75
2 1 20 3 100 2 60
3 1 20 3 100 2 60
4 1 20 3 100 2 60
5 3 75 2 45 1 15
TOTAL 160 470 270

De acuerdo al resultado arrojado al hacer la puntuacién de los grados se concluye
gue la mejor opcion para la ubicacion de la empresa se encuentra en la
Transversal 9b # 12 -13 Barrio Nueva Candelaria. Esta ubicacion se hace
llamativa debido al costo de los servicios publicos y los incentivos de la

administracion municipal para la generacion de empresa y empleo.

88



3.3 INGENIERIA DEL PROYECTO

3.3.1 Ficha técnica del producto

Cuadro 46. Ficha técnica del producto

Producto principal

= Vestidos de nifia: Con candonga
(panal de abeja) hecho a mano. Vestidos
bordados a mano y a maqguina. Vestidos
bordados en cinta a mano. Vestidos con
bolso, pava y zapatos. Tallas de 1 a 12
anos

Safaris: son blusas largas para niia.
Tallas de 1 a 12 afios

Camisas para nifio clasicas. Tallas de
1al2afos

Conjuntos para bebe: camisén mas
pantalén bordado a maquina. Tallas de 1 a
3 afios

Disefo

El elemento principal de la exclusividad de
los disefios es que son vestidos clasicos
con toque moderno, en telas con nuevas
texturas y combinaciones de color.

Y é
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Rango de tallas: Para nifia-nifio, desde 0 a

10 afos.
Composicion: Tejidos en Algodén vy
poliéster
Especificaciones de cuidado de las
prendas:

1. Método de limpiar: lavar con agua, puede
usar detergente, secar a la sombra o al
viento no es directamente al sol, no
dejar mucho tiempo enjabonadas.

2. Se plancha con temperatura tibia.

3. Retencidn térmica baja y media.

4. Absorbencia alta baja y prendas frescas.
5. No retorcer, escurra haciendo presion
con las manos.

Especificaciones técnicas

Durabilidad en tenacidad media alta.
Vida util Resistencia a la abrasion media - alta.
Resistencia a la forma de frisas alta baja

3.3.2 Descripcion técnica del proceso: La planta fisica, estara dividida en dos
secciones; en la primera, se encontraran las maquinas, el mesén de corte y parte

de la bodega de producto terminado. En la segunda, se guardaran los materiales y
los productos en proceso.

El proceso inicia con la compra de las telas e insumos ( hilos, botones, pita,
trencilla, hilocaucho, repuestos, bolsas, ganchos, cajas , pelex, yute, zuncho, cinta

adhesiva tipo industrial, cartulina, marcadores, entre otros).
En un meson de formica de 5 mts x 1.80 mts, donde se tiende la tela para trazar
los moldes y proceder al corte. Luego de cortar se deben marcar las diferentes

piezas.

Seguido a esto, se arman paquetes, en donde cada prenda va al revés y

separadas por piezas.
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Lo siguiente es enviar al taller, donde se pasan por parafina cuando se trata de

plisar y de elaboracion de candongas.

Cuando las prendas regresan al taller central son bordadas; al mismo tiempo se
van armando las prendas completas. De igual forma, se hacen los rollitos,
encauchados y sesgos.

Se sacan los delanteros para bordar, se ensambla el vestido, abren ojales, pegan

botones, se planchan y pasan finalmente a empacar.

3.3.3 Diagrama de operacion: El siguiente es el proceso general por el que
pasara cualquier prenda para su elaboracion, comienza con la definicién del

disefio y finaliza con los terminados y empaque de la prenda. (Ver anexo A)

3.3.4 Control de calidad: Las empresas que quieren establecerse en el mercado
trabajan un sistema integral de gestion, es decir, implementan un sistema que

asegure la calidad, las condiciones y bienestar laboral, al igual que el ambiental.

Un sistema de calidad especificamente, busca que la empresa satisfaga los
requisitos de sus clientes; sin embargo debe haber el compromiso y condiciones
gue permitan el trabajo en equipo para mejorar sus procesos y ser efectivos. Para
implementar un sistema de gestion se utilizan las normas que contienen

especificaciones y criterios generales.
Para esta empresa se tendran los siguientes requerimientos:
" Responsabilidad de la gerencia: Establecer, documentar y divulgar la

mision, vision, politicas, objetivos e indicadores de gestiobn para cada sistema.

Delegar responsabilidades y asignar recursos.
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. Produccion: Establecer manuales de procesos, inspeccion, manejo y
mantenimiento de equipos y recursos. Planear y ejecutar actividades que
promuevan el mejoramiento continuo de las condiciones de higiene vy
aseguramiento industrial.

. Compra venta: Tener los documentos necesarios y con los requisitos que
garanticen la comunicacion efectiva entre las partes. Control de recepcién de
materias y salida de productos terminados. Organizar y controlar el

almacenamiento de materia prima, productos en proceso y producto terminado.

" Personal: Seleccion, capacitacion, motivacion, integracion de los
trabajadores.
" Coordinar la creacion y el trabajo continuo del comité paritario de salud

ocupacional para el aseguramiento industrial.

" En la ejecucidon del proyecto debera nombrarse un comité integrado por
personal de todas las areas para la planeacion, coordinacion, ejecucion,
evaluacion y control de los requerimientos para el aseguramiento integral de la
empresa, de igual forma se hara desarrollo continuo del producto.

. Se contard con la asesoria de entidades como la ARP del seguro social, el
SENA, la escuela de ingenieria industrial de la UIS, para la implementacion de los

sistemas de gestion.

92



3.3.5 Recursos

* Recurso humano: El recurso humano requerido se ilustra en el cuadro 47.

Cuadro 47. Recurso Humano

CARGO NUMERO DE PERSONAS
Gerente 1
Disefiador- Cortador 1
Operarios 6
Secretaria auxiliar contable 1
Contador 1
Jefe de Ventas 1
TOTAL DE PERSONAS 11

* Recurso fisico: En los siguientes cuadros se ilustra la maquinaria, equipos y

muebles y enseres necesarios para la implementacion del proyecto:

Cuadro 48. Maquinaria y equipo

NOMBRE DESCRIPCION CANTIDAD

Marca: Wannianfu. Modelo: RC-80.

Cuchilla: 4" de diametro.Lubricacion
:Automatica. Altura de Corte: 25
Cortadora de tela 1
mm.Velocidad :50 hertz. Plataforma
con Rueditas.Potencia: 190 watts.

Peso: 3 kilos.

Computador con licencia
de software para | Portatil. Marca HP. Dual core 1

Windows, paquete
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contable y programa de
disefio sistematizado.*
Teléfono Fax ** Intelsa de teclado 1
Maquina fileteadora Fileteadora industrial 2
Maquina plana Maquina plana industrial 2
Maquina 20u Bordadora Industrial 1
Planchas Planchas manuales 2
Fuente: Maqui Special *Compu. ALCA. Almacenes Exito
Cuadro 49. Muebles y enseres

NOMBRE DESCRIPCION CANTIDAD

Escritorio de madera con

Juego de escritorio 1
silla hergonométrica
) Mesa de 1.80 de ancho
Meson de Corte 1
por 3 metros de largo
. 1.5m de largo por 1m de
Mesa auxiliar 1
ancho
Tipo ropero con
Estante para organizacion | capacidad para colgar 1
100 prendas
Fuente: Mader ALCA
Cuadro 50. Herramientas
NOMBRE CANTIDAD
Tijeras 2
Rollo de papel para trazo 1
Pigueteador para moldes 1
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Tiqueteador de marquillas 1
Sujetadores 1 caja
Resma de pliegos de carton 1
Metros 3

Fuente: Papeleria Colsuministros Multipapeles

* Recurso de insumos: La seleccion de insumos se definir4 teniendo en cuenta el
disefio y lo que este requiera para su elaboracion; entre los insumos que se

puedan necesitar estan los siguientes:

Cuadro 51. Insumos para la fabricacién de una Blusa

MATERIAL TALLA 2-4 TALLA 6-8 TALLA 10-12
Tela 0.35m 0.38m 0.41m
Botones 2 2 3
Bordado 1 1 1
Fuente: Propietaria Confecciones Olizmar
Cuadro 52. Insumos para la fabricacion de una Falda

MATERIAL TALLA 2-4 TALLA 6-8 TALLA 10-12
Tela 0.38m 0.42m 0.45m
Tela de forro 0.25 0.27 0.30
Botones 1 1 1
Bordado 1 1 1
Fuente: Propietaria Confecciones Olizmar
Cuadro 53. Insumos para la fabricacion de un Pantalon

MATERIAL TALLA 2-4 TALLA 6-8 TALLA 10-12
Tela 0.70m 0.80m 0.90m
Tela de forro 0.25 0.27 0.30
Botones 1 1 1
Bordado 1 1 1
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Cierre 1 1 1
Hebillas 1 1 1
Fuente: Propietaria Confecciones Olizmar
Cuadro 54. Insumos para la fabricacién de un vestido

MATERIAL TALLA 2-4 TALLA 6-8 TALLA 10-12
Tela 0.5m 0.60m 0.70m
Botones 5 7 9
Bordado 1 1 1
Fuente: Propietaria Confecciones Olizmar
Cuadro 55. Insumos para la fabricacién de un Conjunto

MATERIAL TALLA 2-4 TALLA 6-8 TALLA 10-12
Tela 1.05m 1.18m 1.31m
Botones 2 2 3
Bordado 2 2 2
Tela de forro 0.25m 0.27m 0.30m

Fuente: Propietaria Confecciones Olizmar

3.3.6 Estudio de proveedores

Para la seleccion de los proveedores se tuvo en cuenta aspectos como: calidad,

variedad, atencién inmediata y precios competitivos. Los proveedores que se

escogieron tienen sucursal o representante de ventas en

Bucaramanga, fueron:

Cuadro 56. Estudio de proveedores

la ciudad de

ELEMENTO

PROVEEDOR

Telas :

Comertex y Exclusivos La 14

Accesorios (cierres,

Botones):

broches

Metroadornos

Hilos e Hilazas:

Coats cadena
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Bolsas para empaque: Carlixplast

Etiquetas: JH distribuciones

Marquillas: Marquillas fast Ltda.

3.3.7 Distribucion de planta: La planta debe contar con un espacio para el
meson de corte, que mide 1.80m de ancho por 3 metros de largo; una mesa anexa
para la realizacion del revisado y empaque de las prendas, las telas se pediran a
las agencias en el momento en que se necesite cortar, por tanto su ubicacion sera
debajo del mesoén de corte y mesa auxiliar. El espacio 6ptimo para el inicio de
actividades es uno que tenga buena iluminacion y que se pueda adaptar a lo
requerido (Ver Anexo B).

3.3.8 Logistica de Distribucion: Se tendra una logistica de distribucién
fundamentada en los cuatro niveles, de importancia para la prestacion de un

servicio con valor agregado.

* Almacenamiento: Las materias primas e insumos seran decepcionadas y
almacenadas de acuerdo a parametros establecidos, es decir, habra verificacion
de pedidos (texturas, color, etc.) y almacenamiento en los estantes de acuerdo a

las caracteristicas y la utilidad de los mismos.

* Procesamiento de los pedidos: El vendedor toma nota de las necesidades del
cliente, de acuerdo al disefio escogido. Tendran prioridad los pedidos grandes y

de clientes fieles.

* Distribucion fisica: Las prendas tendran un empaque plastico para protegerlas
del polvo y el sucio en la manipulacidon de las mismas. Se embalaran en cajas para
su transporte, debidamente marcadas con especificaciones como: no humedecer,
no usar ganchos y este lado arriba. Cada pedido tendra una guia de transporte y

recibido.
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* Manejo de inventarios: El inventario de insumos y producto terminado estara en
proporcion a las tendencias del mercado, sin embargo, se tendran un promedio de

estas unidades de estas referencias, para casos especiales.

3.4 CONCLUSIONES SOBRE LA VIABILIDAD TECNICA DEL PROYECTO.

La materia prima se obtendra a través de agencias nacionales con vendedores

radicados en la ciudad, aspecto que facilita la obtencion de los recursos.

La tecnologia necesaria para el funcionamiento de la empresa se encuentra

disponible, ya que hay una capacidad instalada muy buena alrededor del area

metropolitana.

El medio permite definir una capacidad disefiada que sirve de pauta para hacer
realidad este proyecto; en cuanto a la capacidad instalada, se observa que hay un

limite de prendas que se pueden producir en un periodo de tiempo determinado.

Se determina el espacio Optimo para la distribucion de la planta, buscando en

ésta, comodidad para el desarrollo del trabajo.

El proyecto plantea un disefio buscando atender exigencias que permitan la
competencia no solo con los productores locales, sino también con los nacionales

e internacionales.

Con los parametros técnicos establecidos se pretende obtener una produccion,
gue permita atender la necesidad de variedad en los disefios de las prendas; con
entregas periodicas que reduce los inventarios y permite una mayor comunicacion

con los clientes.
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Elaborar prendas de calidad y con algunos estandares lleva a la fabrica a invertir
en insumos de excelente calidad y crear condiciones de trabajo seguras y
agradables; por ello en el montaje se deben establecer los procedimientos
especificos para las cosas que se puedan presentar, por el momento se establece
la necesidad que la alta gerencia se responsabilice y defina grupos que aseguran
la calidad y el ambiente laboral. Con ello se espera ser efectivos y crear una

cultura que beneficie los procesos dentro de la organizacion.

Se espera que con lo planteado la empresa pueda avanzar, orientada a la
atencion del mercado y establezca compromiso y participacion de los
trabajadores, ya que son ellos los que dia a dia elaboraran las prendas
desarrollando el objeto de la empresa y con los cuales se puede lograr plazos de

entrega oportunos y reduccion de costos y eliminacion del despilfarro.

Los equipos seleccionados permiten el desarrollo de dos actividades, como es la
confeccién de tejido plano y tejido de punto, con ello se busca la diversificacion de
prendas. Una vez desarrollado el proyecto se estableceran actividades de
capacitacion al personal que permita el aprovechamiento al maximo de las

maquinas y equipos.

Lo anterior determina la viabilidad del proyecto ya que es una actividad que goza
de reconocimiento a nivel nacional. Ademas hay facilidades para la contratacion
de mano de obra especializada y la adquisicion de insumos de materia prima,
maquinas y equipos.
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4. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

4.1 FORMA DE CONSTITUCION

La empresa Creaciones Fabiana Ltda se constituira como una sociedad comercial,
ya que surge un acuerdo entre dos personas gque se obligan a hacer un aporte en
dinero, trabajo o especie, para realizar un proyecto empresarial que incluye una
actividad comercial considerada por ley como mercantil, dentro de las sociedades
comerciales se escogio la limitada por considerarse que las condiciones y ventajas
gue ofrece esta sociedad son las mas adecuadas para cada uno de los socios (ver
cuadro 57)

Cuadro 57. Aporte de cada socio

SOCIOS DE LA EMPRESA APORTE
LUIS EDUARDO GARCIA $8.000.000=
TATIANA JAZMIN MANRIQUE ORTIZ $8.000.000=
TERCER SOCIO $7.500.000=

Se nombrara como representante legal al Sr. Luis Eduardo Garcia

4.2 CONSTITUCION DE LA EMPRESA
Para constituirse como sociedad comercial se deben realizar unas diligencias

previas:
Tramitar "Carta de estudio de nombre Comercial", ante la camara de comercio.

Una vez obtenida la aprobacion del nombre comercial debe otorgar la escritura

publica correspondiente, la cual debe contener por lo menos:
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Nombre (razén social o denominacion) Nombre de los socios, identificacion
,nacionalidad

Domicilio social, que debe ser el mismo del establecimiento de comercio.

Termino de duracion

Objeto social(descrito de manera clara y determinada)

Capital social (valor total, numero de cuotas y acciones)

Indicar la forma como se pago el capital social(efectivo o especie)

Facultades del representante legal

Nombramientos

Dicha escritura debe ser otorgada por todos los socios, los menores de edad
deben ser representados por los padres en ejercicio de la patria potestad, La cual
debe demostrarse con el registro civil del menor valido para acreditar el

parentesco.

Para obtener la matricula, dentro del mes siguiente a la fecha del otorgamiento de
la escritura publica de constitucion el representante legal, debe presentar en

cualquiera de las ventanillas:

Carta de estudio de nombre comercial

Copia notarial de la escritura publica de constitucion

Formularios de matricula mercantil de la sociedad y sus establecimientos de
comercio, debidamente diligenciados.

Carta de aceptacion de los representantes legales miembros de la junta
directiva y revisor fiscal, si lo hubiere, indicando documento, de identidad.

Carta de apertura de establecimiento de comercio, firmada por el
representante legal.
Una vez haya obtenido la inscripcion puede solicitar:

Certificado de existencia y representacion legal
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Registros de Ibros mercantiles (actas ,registros de socios ,caja de diario,
mayor y balance e inventarios )

Nit ante la administracion de impuestos nacionales, una vez tramitado el nit
se debe presentar fotocopia del mismo en ventanilla de informacion, con el
propasito de completar el certificado de la empresa.14
Tramites ante la Alcaldia:

Adjuntar certificado de la cdmara de comercio de Bucaramanga y su
respectivo NIT

Estampillas de prevision social

Formulario de registro para iniciacion de actividades

Visto bueno por parte de planeacion municipal de Bucaramanga

4.2.1 Vision: Creaciones Fabiana buscara ser en el 2012 una empresa
reconocida como proveedor en los mercados centroamericano, suramericano y
europeo, con su marca registrada, caracterizada por la calidad de sus prendasy
el cumplimiento en sus entregas. Nuestro cliente sera el centro de todas las

operaciones y elcompromiso permanente, su satisfaccion.

4.2.2 Mision: Somos una empresa que trabaja arduamente para ofrecerle a los
nifios de Colombia y el mundo un vestuario con gran calidad. Buscamos la
satisfaccién de nuestros clientes mediante la fabricacién de prendas que tengan la
exclusividad en disefio, alta calidad en el producto terminado y excelente servicio.
A la vez buscamos fomentar la responsabilidad social, permitiendo que sus
clientes internos queden tan satisfechos del producto como quienes lo visten.
Estamos comprometidos con procesos de mejoramiento continuo que nos

permitan mayor crecimiento y competitividad.

4.2.3 Objetivos: Mantener actualizaciones en cuanto a moda, tendencias, para

ser aplicadas a los disefios de ropa en infantil para nifilos entre 0 y 10 afos.
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- Lograr niveles de liderazgo y posicionamiento en el mercado.

- Ser generador de dividendos para el crecimiento de la region.

4.2.4 Politicas

* Politicas de personal: Las politicas de seleccién de personal con las que se
reclutaran las personas para los diversos cargos son las siguientes:
El personal debe ser calificado en cada una de las areas, teniendo un grado
mas alto de exigencia en la parte operativa.
La motivacién al personal es necesario por esta razén una de las politicas
mas importantes es el cumplimiento con todo lo correspondiente al salario
del empleado, buena remuneracion, puntualidad en los pagos de todas las
personas que conforman la empresa.
Dar a conocer el manual de funciones asignado, teniendo en cuenta que
este es una guia para su labor pero que no se debe limitar
Todos los empleados deben contar con las herramientas necesarias y una
infraestructura adecuada para el buen desempefio de su labor evitando asi
excusas sobre su rendimiento laboral.
El contador y la secretaria contable deben ser personas graduadas que
porten su tarjeta profesional y tengan minimo tres afios de experiencia
El salario de la secretaria sera el minimo legal vigente.
El salario del contador, contratado por prestacion de servicios, se fijara en

un monto mensual el cual no generara cesantias.

* Politicas de compra de materia prima: Se trabajara con agencias reconocidas
por la calidad de sus productos.
Empresa que estén dispuestas a negociar un crédito.

Empresas que despachen pequefios volimenes del producto solicitado,

con el fin de no crear inventarios de materia prima.

14 camara de Comercio de Bucaramanga
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El grosor de las telas serd de 6 a 10 onzas
* Politicas de venta: Se da un plazo de pago de 30 dias para el pago de las
facturas.

Se ofrecen descuentos para estimular el pronto pago asi: de contado 10%.
4.3 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

4.3.1 Organigrama

Figura 26 Organigrama

JUNTA DE SOCIOS }
GERENTE }
)\ (
[ CONTADOR SECRETARIA ]
J .
)\ (
[ PRODUCCION VENTAS ]
J .

4.3.2 Descripcion y perfil de cargos
A continuacion se describen los cargos y funciones de cada miembro de la
empresa. (Ver cuadros 58, 59, 60, 61, 62,63, 64)
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Cuadro 58 Descripcion de funciones Gerente

CONFECCIONES FABIANA LTDA

IDENTIFICACION DEL CARGO - DESCRIPCION DE FUNCIONES

NOMBRE DEL CARGO: GERENTE

DEPENDENCIA: ADMINISTRATIVA

CARGO SUPERIOR:

SUPERVISA A: TODOS LOS EMPLEADOS

OBJETIVO FUNDAMENTAL

Es el representante legal de la empresa autdnomo en la toma de decisiones y quien opera
libremente ejecutando todos los actos correspondiente con su cargo y a la vida del negocio.

FUNCIONES DEL CARGO

* Ser gestor y promotor de nuevos negocios aprovechando las entidades relacionadas con el
sector para la ejecucion de los mismos.

* Proveer la consecucion oportuna de los recursos y de esta forma presentar los resultados en los
periodos establecidos.

* Realizar analisis de los estados financieros, para tener un control de las finanzas de la empresa.
* Gestionar oportunidades econémicas que permitan ser utilizadas en la nueva empresa.

* Orientar las operaciones de produccién, despachos, pagos de facturas de compras de materia
prima, de ensamble, bordados, estampados.

* Supervisar el trabajo de todas las personas que hacen parte del funcionamiento de la empresa.

PERFIL DEL CARGO

* Profesional en Administracion de Empresas o Ingenieria Industrial.
* Experiencia minima de 3 afios en el sector de las confecciones y areas afines.

* Con conocimientos en los procesos productivos del sector de las confecciones.
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Cuadro 59 Descripcion de funciones Secretaria auxiliar contable

CONFECCIONES FABIANA LTDA

IDENTIFICACION DEL CARGO - DESCRIPCION DE FUNCIONES

NOMBRE DEL CARGO: SECRETARIA AUXILIAR CONTABLE
DEPENDENCIA: ADMINISTRATIVA
CARGO SUPERIOR: GERENTE

SUPERVISA A:

OBJETIVO FUNDAMENTAL

Es la persona encargada de atender el cliente interno y el cliente externo y de igual

forma ser auxiliar contable.

FUNCIONES DEL CARGO

* Es responsable de las actividades que conlleven a una buena gestion y control en el
area contable.

* Elaborar informes y llevar los documentos y libros organizados y ordenados.

* Atender llamadas telefénicas, tomar pedidos.

* Es la responsable de la facturacion y de la caja menor.

* Confirmar los datos suministrados por el cliente, entre ellos las referencias comerciales.

* Demas funciones asignadas por el jefe inmediato.

PERFIL DEL CARGO

* Estudiante o profesional en contabilidad o carrera afin.
* Experiencia minima de un afio como auxiliar contable.
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Cuadro 60 Descripcion de funciones Jefe de ventas

CONFECCIONES FABIANA LTDA

IDENTIFICACION DEL CARGO - DESCRIPCION DE FUNCIONES

NOMBRE DEL CARGO: | JEFE DE VENTAS

DEPENDENCIA: VENTAS
CARGO SUPERIOR: GERENTE
SUPERVISA A:

OBJETIVO FUNDAMENTAL

Es el representante comercial de la empresa, quien es el encargado de realizar

negocios para la rotacién de la produccion de la empresa. .

FUNCIONES DEL CARGO

* Disefiar estrategias para la evacuacion de los productos.

* Vender y promover la produccion.

* Informar sobre las novedades de precios y moda de los productos.
* Realizar visitas periodicas a los clientes.

* Abrir nuevos mercados

PERFIL DEL CARGO

* Estudiante o profesional en ventas y mercadeo.

* Experiencia minima de tres afios en ventas del sector de confecciones.
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Cuadro 61. Descripcién de funciones Cortador

CONFECCIONES FABIANA LTDA

IDENTIFICACION DEL CARGO - DESCRIPCION DE FUNCIONES

NOMBRE DEL CARGO: | CORTADOR

DEPENDENCIA: PRODUCCION
CARGO SUPERIOR: GERENTE
SUPERVISA A:

OBJETIVO FUNDAMENTAL

Realizar todo el proceso de corte para las prendas que entran a produccion.

FUNCIONES DEL CARGO

* Cortar las telas y los insumos para la elaboracion de las prendas.
* Maximar los recursos disponibles en la elaboracion de las prendas
* Realizar patronaje, escalado y corte de todas las pendas de produccion.

* Informar sobre las cantidades que se van a utilizar en una prenda para

mantener control sobre las materias primas e insumos.

PERFIL DEL CARGO

* Estudios en patronaje industrial.
* Experiencia minima de dos afios.

* Habilidad con el manejo de la cortadora.
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Cuadro 62. Descripcion de funciones Operario

CONFECCIONES FABIANA LTDA

IDENTIFICACION DEL CARGO - DESCRIPCION DE FUNCIONES

NOMBRE DEL CARGO: | OPERARIO AUXILIAR

DEPENDENCIA: PRODUCCION
CARGO SUPERIOR: GERENTE
SUPERVISA A:

OBJETIVO FUNDAMENTAL

Realizar el control de calidad de las prendas, y hacer el alistamiento final.

FUNCIONES DEL CARGO

* Realizar el control de calidad.
* Planchar la prenda.
* Empacar.

* Alistar la prenda.

PERFIL DEL CARGO

*  Experiencia minima de dos afios como auxiliar de corte u operario en el

sector de confecciones.
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Cuadro 63. Descripcién de funciones Ensamblador

CONFECCIONES FABIANA LTDA

IDENTIFICACION DEL CARGO - DESCRIPCION DE FUNCIONES

NOMBRE DEL CARGO: | OPERARIO ENSAMBLADOR

DEPENDENCIA: PRODUCCION
CARGO SUPERIOR: GERENTE
SUPERVISA A:

OBJETIVO FUNDAMENTAL

Ensamblar y armar las prendas.

FUNCIONES DEL CARGO

* Ensamblar las prendas segun sea requerido.
* Despeluzar las prendas.

*Filetear las pendas

PERFIL DEL CARGO

* Experiencia minima de dos afios como operario ensamblador.

* Experiencia en el manejo de maquina plana, fileteadora y demas utilizadas en

el proceso de confeccion.
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Cuadro 64. Descripcién de funciones Contador

CONFECCIONES FABIANA LTDA

IDENTIFICACION DEL CARGO - DESCRIPCION DE FUNCIONES

NOMBRE DEL CARGO: | CONTADOR

DEPENDENCIA: ADMINISTRATIVA
CARGO SUPERIOR: GERENTE
SUPERVISA A: SECRETARIA AUXILIAR CONTABLE

OBJETIVO FUNDAMENTAL

Velar por los estados financieros de la empresa

FUNCIONES DEL CARGO

* Es el encargado de la asesoria financiera de la empresa.
* Presentar y cancelar los respectivos impuestos en los tiempos estipulados.
* Presenta los estados financieros de la empresa trimestralmente.

* Llevar y presentar los libros contables.

PERFIL DEL CARGO

* Contador Publico con tarjeta profesional.

* Experiencia minima de tres afios.
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4.3.3 Asignacién salarial

Cuadro 65. Asignacion salarial Gerente

Salario basico $900.000
TOTAL $900.000
COSTO MES COSTO ANO

PRESTACIONES SOCIALES
Vacaciones $19.229 $230.750
Cesantias $42.692 $512.300
Int. A las Cesantias $5.123 $61.476
Prima de Servicios $42.692 $512.300
Dotacion $29.167 $ 350.000
$ 138.902 $ 1.666.826
AUXILIO DE TRANSPORTE $ 50.800 $ 609.600
APORTES PATRONALES 21.02 % $189.180 $2.270.160
PARAFISCALES 9% $81.000 $972.000
TOTAL $ 1.359.882 $ 16.318.586
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Cuadro 66. Asignacion salarial Secretaria auxiliar contable.

Salario basico $500.000
Auxilio de transporte $50.800
TOTAL $550.800
COSTO MES COSTO ANO

PRESTACIONES SOCIALES
Vacaciones $19.229 $230.750
Cesantias $42.692 $512.300
Int. A las Cesantias $5.123 $61.476
Prima de Servicios $42.692 $512.300
Dotacion $29.167 $ 350.000
$ 138.902 $ 1.666.826
AUXILIO DE TRANSPORTE $50.800 $ 609.600
$50.800 $609.600
APORTES PATRONALES 21,02% $ 105.100 $1.261.200
PARAFISCALES 9,00% $ 45.000 $540.000
TOTAL $ 839.802 $10.077.626
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Cuadro 67. Asignacion salarial Jefe de ventas.

Salario basico $ 600.000
Auxilio de transporte $50.800
TOTAL $ 650.800
PRESTACIONES SOCIALES
COSTO MES COSTO ANO
Vacaciones $19.229 $230.750
Cesantias $42.692 $512.300
Int. A las Cesantias $5.123 $61.476
Prima de Servicios $42.692 $512.300
Dotacion $29.167 $ 350.000
$ 138.902 $ 1.666.826
AUXILIO DE TRANSPORTE $50.800 $ 609.600
APORTES PARAFISCALES 21,02% $126.120 $1.513.440
PARAFISCALES 9,00% $ 54.000 $648.000
TOTAL $969.822 $11.637.866
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Cuadro 68. Asignacion salarial Operario Auxiliar

Salario basico $461.500
Auxilio de transporte $50.800
TOTAL $512.300
COSTO MES COSTO ANO

PRESTACIONES SOCIALES
Vacaciones $19.229 $230.750
Cesantias $ 38.458 $461.500
Int. A las Cesantias $4.615 $55.380
Prima de Servicios $ 38.458 $461.500
Dotacion $29.167 $ 350.000
$129.928 $ 1.559.130
AUXILIO DE TRANSPORTE $50.800 $ 609.600
$50.800 $609.600
APORTES PATRONALES 21,02% $97.007 $1.164.088
PARAFISCALES 9,00% $41.535 $498.420
TOTAL $780.770 $9.369.238

El salario del contador sera por prestacion de servicios ya que el no estara de

tiempo completo en la empresa sino unos dias especificos para revisar y

supervisar toda la contabilidad, el monto mensual sera de $200.000.

Los pagos al cortador, el ensamblador y el bordado se hacen por prenda

terminada y sus valores estan registrados en el cuadro 83 del costo de mano de

obra directa.
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5. ESTUDIO FINANCIERO

Este estudio permite tomar la decision de emprender un proyecto, ya que en el se
pueden observar los costos y gastos que generara el mismo, y de igual forma
buscar alternativas para optimizarlos y dada la necesidad minimizarlos, logrando
asi rentabilidad y viabilidad del proyecto. Los valores presentados son el resultado

de cotizaciones hechas en el mercado.

5.1 INVERSIONES

5.1.1 Inversién Fija: A continuacién se presentan los recursos tangibles como
maquinaria y equipos necesarios para las operaciones de la empresa

Confecciones Fabiana Ltda.

Maquinaria y equipo: Segun el andlisis realizado en el estudio técnico para

la capacidad y el proceso productivo del proyecto se necesitaran (ver cuadro 69).

Cuadro 69. Valor Maquinaria y Equipo

VALOR VALOR
MAQUINARIA Y EQUIPO CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Maguina fileteadora 2 $900.000 $ 1.800.000
Maquina plana 2 $ 850.000 $1.700.000
Maquina 20u 1 $ 1.800.000 $ 1.800.000
Planchas 2 $ 80.000 $ 160.000
Cortadora 1 $ 650.000 $ 650.000
TOTAL $6.110.000

Fuente: Maqui Special *Compu. ALCA.
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Muebles y enseres: Para el avance del objeto social se necesitara los

siguientes muebles y enseres en la empresa (Ver cuadro 70)

Cuadro 70. Valor Muebles y enseres

VALOR VALOR
MUEBLES Y ENSERES CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Juego de escritorio 1 $ 350.000 $ 350.000
Meson de Corte 1 $ 460.000 $ 460.000
Mesa auxiliar 1 $ 200.000 $ 200.000
Estante para organizacion 4 $50.000 $ 200.000
TOTAL $1.210.000

Fuente: Mader ALCA

Equipo de oficina: La empresa requerird

siguiente equipo de oficina ( Ver cuadro 71)

Cuadro 71. Valor Equipo de oficina

para su funcionamiento el

VALOR VALOR
EQUIPO DE OFICINA CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Computador portatil con
licencias 1 $ 3.000.000 $ 3.000.000
Telefax 1 $ 180.000 $ 180.000
TOTAL $ 3.180.000

Fuente: Almacenes Exito

Herramientas: Para el proceso productivo se utlizaran las siguientes

herramientas ( Ver cuadro 72)

Cuadro 72. Valor Herramientas

VALOR VALOR

HERRAMIENTAS CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Alfileres x caja 1 $2.000 $2.000
Metros 3 $ 1.500 $ 4.500
Tijeras 2 $ 30.000 $ 60.000
Pigueteador para moldes 1 $ 38.000 $ 38.000
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Tiqueteador 1 $50.000 $50.000
Sujetadores 1 $ 10.000 $ 10.000
Resma de pliegos de cartén 1 $ 80.000 $ 80.000
Rollo de papel 1 $ 80.000 $ 80.000

TOTAL $ 324.500

Fuente: Papeleria Colsuministros Multipapeles.

Total de Inversidn fija: Es la suma de los conceptos anteriores(maquinaria

y equipo, muebles y enseres, equipo de oficina y herramientas)( Ver cuadro 73)

Cuadro 73. Valor total Inversion Fija.

INVERSION FIJA COSTO TOTAL
Magquinaria y equipo $6.110.000
Muebles y enseres $1.210.000
Equipo de oficina $ 3.180.000
Herramientas $ 324.500
TOTAL $10.824.500

Fuentes: Cuadros 69, 70, 71y 72

5.1.2 Inversién diferida: Los conceptos relacionados a continuacion son los

valores invertidos en la etapa previa a la puesta en marcha del proyecto (Ver

cuadro 74)

Cuadro 74. Total Inversion Diferida

INVERSION DIFERIDA COSTO TOTAL
Estudio de factibilidad $ 1.200.000
Gastos notariales y de funcionamiento $ 1.100.000
Publicidad y promocién de lanzamiento $ 4.425.000
TOTAL $6.725.000

Fuente: Camara de comercio. Cuadros 34y 35

5.1.3 Inversion de capital de trabajo: Es la inversion de capital de trabajo total

para la puesta en marcha del proyecto (Ver cuadro 74)
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Cuadro 75. Total Inversion de capital de trabajo

ELEMENTO COSTO TOTAL
MATERIAS PRIMAS $86.981.125
MANO DE OBRA DIRECTA $ 40.749.600
COSTO INDIRECTO DE FABRICACION $15.172.688

TOTAL

$142.903.413

Fuente: Cuadros 82, 84 y 86

Costos de produccion: Esta representado por los costos de produccion que

se necesitan para la produccion de 12.576 unidades anuales. (Ver cuadro 76)

Cuadro 76. Cantidad de prendas anuales

TIPO DE DOCENAS |[UNIDADES TALLA TALLA TALLA
PRENDA | ANUALES AL ANO 2-4 6-8 10-12
Blusas 191 2.292 756 756 779
Faldas 245 2.940 970 970 1000
Pantalones 207 2.484 820 820 845

Vestidos
informales 191 2.292 756 756 779
Conjuntos 214 2.568 847 847 873
TOTALES 1.048 12.576

Fuente: Cuadro 43

Materias Primas: A continuacion se presentan los costos de la materia prima

para las blusas (Ver cuadro 77), para las faldas (Ver cuadro 78), para los

pantalones (Ver cuadro 79), para los vestidos informales (Ver cuadro 80), y para

los conjuntos (Ver cuadro 81), y el costo de produccién total de materia prima (Ver

cuadro 82).
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Cuadro 77. Materia prima para la fabricacion de una blusa

COSTO
POR TALLA | COSTO |TALLAG-| COSTO | TALLA | COSTO
MATERIAL UNEIJDEAD 2-4 UNITARIO 8 UNITARIO | 10-12 | UNITARIO
MEDIDA
Tela $5.000 0,35 $1.750 0,38 $ 1.900 0,41 $ 2.050
Botones $70 2 $ 140 2 $ 140 3 $ 210
Bordado $ 750 1 $ 750 1 $ 750 1 $ 750
TOTAL $2.640 $2.790 $3.010
COSTO TOTAL $1.996.790 $2.110.244 $2.345.633
Fuente: Propietaria Confecciones Olizmar
Cuadro 78. Materia prima para la fabricacién de una falda
COSTO
POR TALLA | COSTO |TALLAG-| COSTO | TALLA | COSTO
MATERIAL UNI;[;AD 2-4 UNITARIO 8 UNITARIO | 10-12 | UNITARIO
MEDIDA
Tela $ 8.000 0,38 $ 3.040 0,42 $ 3.360 0,45 $ 3.600
Tela de forro $2.000 0,25 $ 500 0,27 $ 540 0,30 $ 600
Botones $70 1 $70 1 $70 1 $70
Bordado $ 750 1 $ 750 1 $ 750 1 $ 750
TOTAL $ 4.360 $4.720 $5.020
COSTO TOTAL $4.230.072 $4.579.344 $5.017.992

Fuente: Propietaria Confecciones Olizmar
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Cuadro 79. Materia prima para la fabricacion de un pantalén

COSTO
POR TALLA 2- | COSTO |TALLAG-| COSTO | TALLA | COSTO
MATERIAL UNIIDE;AD 4 UNITARIO 8 UNITARIO | 10-12 | UNITARIO
MEDIDA
Tela $ 8.000 0,70 $ 5.600 0,80 $ 6.400 0,90 $7.200
Tela de forro $ 2.000 0,25 $ 500 0,27 $ 540 0,30 $ 600
Botones $70 1 $70 1 $70 1 $70
Bordado $ 750 1 $ 750 1 $ 750 1 $ 750
Cierre $ 300 1 $ 300 1 $ 300 1 $ 300
Hebillas $ 300 1 $ 300 1 $ 300 1 $ 300
TOTAL $7.520 $ 8.360 $9.220
COSTO TOTAL $6.164.294 $6.852.859 $7.786.843
Fuente: Propietaria Confecciones Olizmar
Cuadro 80. Materia prima para la fabricacién de un vestido
COSTO
POR TALLA 2- | COSTO |TALLAG6-| COSTO | TALLA | COSTO
MATERIAL UN[I)[;AD 4 UNITARIO 8 UNITARIO | 10-12 | UNITARIO
MEDIDA
Tela $ 8.500 0,50 $ 4.250 0,60 $5.100 0,70 $ 5.950
Botones $70 5 $ 350 7 $ 490 9 $ 630
Bordado $ 750 1 $ 750 1 $ 750 1 $ 750
TOTAL $ 5.350 $ 6.340 $7.330
COSTO TOTAL $4.046.526 $4.795.322 $5.712.122

Fuente: Propietaria Confecciones Olizmar

121




Cuadro 81. Materia prima para la fabricacion de un conjunto

COSTO
POR
TALLA | COSTO | TALLA| COSTO |TALLA| COSTO
MATERIAL | UNIDAD
o 2-4 | UNITARIO | 6-8 UNITARIO | 10-12 | UNITARIO
MEDIDA
Tela $ 8.500 1,05 $8.925 1,18 $10.030 1,31 | $11.135
Botones $ 50 2 $ 100 2 $ 100 3 $ 150
Bordado $ 750 2 $ 1.500 2 $ 1.500 2 $ 1.500
Tela de forro $2.000 0,25 $ 500 0,27 $ 540 0,30 $ 600
TOTAL $11.025 $12.170 $13.385
COSTO TOTAL $9.343.026 $10.313.345 $11.686.711
Fuente: Propietaria Confecciones Olizmar
Cuadro 82. Costo de produccién por materia prima
TIPO DE PRENDA COSTO TOTAL
Blusas $6.452.668
Faldas $ 13.827.408
Pantalones $ 20.803.997
Vestidos informales $ 14.553.971
Conjuntos $31.343.082
TOTAL $86.981.125

Fuente: Propietaria Confecciones Olizmar

Mano obra directa: Determinada por el valor de

la mano de obra de

ensamble y estampado de cada una de las referencias (Ver cuadro 83 y 84)
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Cuadro 83. Costo de Mano de obra directa.

TIPO DE
CORTE ENSAMBLE BORDADO TOTAL

PRENDA
Blusas $1.000 $1.200 $ 750 $2.950
Faldas $1.000 $1.200 $ 750 $2.950
Pantalones $1.100 $1.200 $ 750 $ 3.050

Vestidos
$1.300 $ 1.600 $ 750 $ 3.650

informales
Conjuntos $1.300 $1.600 $ 750 $ 3.650

Fuente: Propietaria Confecciones Olizmar

Cuadro 84. Costo total de Mano de obra directa

TIPO DE UNIDADES A
COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
PRENDA PRODUCIR
Blusas 2.292 $ 2.950 $6.761.400
Faldas 2.940 $2.950 $8.673.000
Pantalones 2.484 $ 3.050 $ 7.576.200
Vestidos
2.292 $ 3.650 $ 8.365.800
informales
Conjuntos 2.568 $ 3.650 $9.373.200
TOTAL 12.576 $16.250 $40.749.600

Fuente: Cuadro 83
Costos indirectos fabricacion: En este rubro se incluyen conceptos como

depreciacién (Ver cuadro 85), insumos, mantenimiento y arriendo (Ver cuadro 86).
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Cuadro 85. Depreciacién Maquinaria, equipo y herramientas.

VALOR Vr.

DEPRECIABLES | INVERSION | VIDA UTIL ANUAL SALVAMENTO

MAQUINARIA'Y -
EQUIPO $6.110.000 10 arios $611.000 $3.055.000
HERRAMIENTAS $ 324.500 10 afos $32.450 $ 162.250

Fuente: Cuadros 69y 72

Cuadro 86. Costos indirectos de fabricacion

CIF VALOR MES VALOR ANUAL

Sueldo Operario Auxiliar $780.770 $9.369.238
Servicios Publicos $180.000 $2.160.000
Arriendo $ 250.000 $ 3.000.000
Depreciacion Maquinaria 'y
Equipo $50.917 $611.000
Depreciacion Herramientas $2.704 $ 32.450

TOTAL $1.264.391 $15.172.688

Fuente: Cuadros 68y 85
Total costos de produccion: Es el costo total de los rubros inmediatamente

anteriores es decir materia prima, mano de obra directa y costos indirectos de

fabricacion (Ver cuadro 87)

Cuadro 87. Total costos de produccién

ELEMENTO COSTO TOTAL
MATERIAS PRIMAS $86.981.125
MANO DE OBRA DIRECTA $ 40.749.600
COSTO INDIRECTO DE FABRICACION $15.172.688
TOTAL $142.903.413

Cuadros: 82,84y 86
Gastos de administracién y ventas: Se determinan teniendo en cuenta
mano de obra indirecta, depreciaciones, gastos de servicios publicos, por

conceptos administrativos y de ventas (Ver cuadro 88 y 89)
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Cuadro 88. Depreciacién de muebles, enseres y equipo de oficina.

VALOR Vr

DEPRECIABLES INVERSION| VIDA UTIL ANUAL | SALVAMENTO
MUEBLES Y ENSERES $ 3.180.000 10 afios $ 318.000 $ 1.590.000
EQUIPOS DE OFICINA $ 324.500 5 afos $ 64.900 $0
Fuente: Cuadros 70y 71
Cuadro 89. Total Gastos de administraciony ventas.
GASTOS DE ADMINISTRACION VALOR MES VALOR ANUAL
Salario Gerente

_ , $ 1.359.882 $ 16.318.586
(Incluido Prestaciones)
Salario Secretaria Auxiliar Contable

, $ 839.802 $10.077.626

( Incluye Prestaciones)
Honorarios Contador $200.000 $ 2.400.000
Gastos de papeleria $ 33.000 $ 396.000
Depreciacion Muebles Y Enseres $ 26.500 $ 318.000
Depreciacion Equipos De Oficina $5.408 $64.900
Inversion Diferida $112.083 $1.345.000
SUBTOTAL $2.576.676 $30.920.112
GASTOS DE VENTAS
SALARIO JEFE DE VENTAS $969.822 $11.637.866
SUBTOTAL $969.822 $11.637.866
TOTAL $ 3.546.498 $42.557.978

Fuente: Cuadros 65, 66, 67y 88

Gastos Financieros: Los gastos financieros estan representados en un

crédito para capital de trabajo que ser& parte del capital inicial de la empresa; el

crédito se efectuara con el Banco Agrario, cuya tasa de interés actual es del

16.35% ea y se cancelara segun liquidacion del cuadro 90
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Cuadro 90. Amortizacion crédito

PAGO

PERIODOS ( SALDO EINAL AMORTIZACION A INTERESES CUOTA
MESES) CAPITAL VENCIDOS TOTAL
0 $ 10.000.000
1 $9.722.222 $ 277.778 $ 126.994 $ 404.772
2 $9.444.444 $277.778 $ 123.466 $ 397.716
3 $ 9.166.666 $ 277.778 $ 119.938 $ 397.716
4 $ 8.888.888 $ 277.778 $ 116.411 $ 394.189
5 $8.611.110 $ 277.778 $ 112.883 $ 390.661
6 $ 8.333.332 $ 277.778 $ 109.356 $ 387.134
7 $ 8.055.554 $277.778 $ 105.828 $ 383.606
8 $7.777.776 $277.778 $ 102.300 $ 380.078
9 $ 7.499.998 $277.778 $98.773 $ 376.551
10 $ 7.222.220 $ 277.778 $ 95.245 $ 373.023
11 $ 6.944.442 $ 277.778 $91.718 $ 369.496
12 $ 6.666.664 $ 277.778 $ 88.190 $ 365.968
$ 3.333.336 $1.291.101 $ 4.620.909
13 $ 6.388.886 $277.778 $ 84.662 $ 362.440
14 $6.111.108 $ 277.778 $81.135 $ 358.913
15 $ 5.833.330 $ 277.778 $ 77.607 $ 355.385
16 $ 5.555.552 $277.778 $ 74.080 $ 351.858
17 $5.277.774 $ 277.778 $ 70.552 $ 348.330
18 $ 4.999.996 $277.778 $ 67.024 $ 344.802
19 $4.722.218 $ 277.778 $ 63.497 $ 341.275
20 $ 4.444.440 $277.778 $ 59.969 $ 337.747
21 $ 4.166.662 $277.778 $ 56.442 $ 334.220
22 $ 3.888.884 $ 277.778 $ 52.914 $ 330.692
23 $ 3.611.106 $ 277.778 $ 49.386 $ 327.164
24 $ 3.333.328 $ 277.778 $ 45.859 $ 323.637
$ 3.333.336 $ 783.126 $4.116.462
25 $ 3.055.550 $ 277.778 $42.331 $ 320.109
26 $2.777.772 $ 277.778 $ 38.804 $ 316.582
27 $ 2.499.994 $ 277.778 $ 35.276 $ 313.054
28 $ 2.222.216 $ 277.778 $31.748 $ 309.526
29 $ 1.944.438 $277.778 $ 28.221 $ 305.999
30 $ 1.666.660 $277.778 $ 24.693 $ 302.471
31 $ 1.388.882 $277.778 $ 21.166 $ 298.944
32 $1.111.104 $ 277.778 $ 17.638 $ 295.416
33 $ 833.326 $ 277.778 $ 14.110 $ 291.888
34 $ 555.548 $ 277.778 $ 10.583 $ 288.361
35 $ 277.770 $277.778 $ 7.055 $ 284.833
36 -$ 8 $277.778 $ 3.527 $ 281.305
$ 3.333.336 $ 275.152 $ 3.608.488

Fuente: Asesor comercial Banco Agrario Piedecuesta
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Total Capital de trabajo : Se determina con la sumatoria de los siguientes
conceptos como: materia prima, mano de obra directa, costos indirectos de

fabricacion, gastos de administracion, venta y financieros (Ver cuadro 91)

Cuadro 91.Total capital de trabajo

COSTO TOTAL COSTO TOTAL
INVERSION MES ANO

MATERIA PRIMA $ 7.248.427 $86.981.125

MANO DE OBRA DIRECTA $ 3.395.800 $ 40.749.600
COSTOS INDIRECTOS DE

FABRICACION $1.264.391 $15.172.688

$11.908.618 $ 142.903.413

GASTOS DE ADMINISTRACION $2.576.676 $30.920.112

GASTOS DE VENTAS $969.822 $11.637.866

GASTOS FINANCIEROS $ 107.592 $1.291.101

TOTAL $ 15.562.708 $186.752.491

Fuente: Cuadros 75y 89

5.1.4 Inversion total: En este rubro se suman cada una de las inversiones es

decir inversion fija, diferida y de capital de trabajo (Ver cuadro 92)

Cuadro 92. Inversion total.

INVERSION COSTO TOTAL MES
INVERSION CAPITAL DE TRABAJO $ 15.562.708
INVERSION DIFERIDA $ 6.725.000
INVERSION FIJA $ 10.824.500
TOTAL $33.112.208

Fuente: Cuadros 73, 74y 91,

5.1.5 Fuentes de financiacion: Los recursos necesarios para la puesta en
marcha del proyecto son $33.112.208 y estan distribuidos asi: recursos propios de
los socios representados por dinero disponible para la implementacion del
proyecto que es la suma de $23.500.000 y representa aproximadamente un 70%

de la inversion total.
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EL 30% de los recursos se obtendra a partir de un crédito para capital de trabajo,

gue efectuara con el Banco Agrario, cuya tasa de interés actual es del 16.35% ea.

5.2 COSTOS: Es la sumatoria de los costos fijos y variables que genera el

proyecto (Ver cuadro 96)

5.2.1 Costos fijos: Los costos fijos son aquellos que se generan mensualmente

pero no tienen relacién con la disminucion o el incremento de las ventas o de la

produccion (Ver cuadro 93)

Cuadro 93. Costos Fijos

COSTO VALOR MES VALOR ANUAL
SUELDO OPERARIO AUXILIAR $780.770 $9.369.238
SALARIO GERENTE $1.359.882 $16.318.586
SALARIO SECRETARIA AUXILIAR
CONTABLE $ 839.802 $10.077.626
SALARIO CONTADOR $ 200.000 $ 2.400.000
GASTOS DE PAPELERIA $ 33.000 $ 396.000
ARRIENDO $ 250.000 $ 3.000.000
DEPRECIACION MUEBLES Y
ENSERES $26.500 $ 318.000
DEPRECIACION EQUIPOS DE
OFICINA $5.408 $ 64.900
DEPRECIACION MAQUINARIA'Y
EQUIPO $50.917 $611.000
DEPRECIACION HERRAMIENTAS $2.704 $ 32.450
INVERSION DIFERIDA $112.083 $ 1.345.000
TOTAL $3.661.067 $43.932.800

5.2.2 Costos variables: Los costos variables estan directamente relacionados con

el producto, con el valor de los insumos, el incremento o disminucién en las

ventas y la mano de obra directa (Ver cuadro 94)
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Cuadro 94.Costos variables

INVERSION COSTO TOTAL MES COS-;ONBOTAL
Materia prima $7.248.427 $86.981.125
Mano de obra directa $ 3.395.800 $40.749.600
Gastos financieros $107.592 $1.291.101
Salario jefe de ventas $969.822 $11.637.866
Servicios publicos $ 180.000 $2.160.000
TOTAL $11.901.641 $142.819.692

5.2.3 Costos totales unitarios: Son el costo de producir cada referencia o prenda

en las diferentes tallas existentes y se detallan a continuacién (Ver cuadro 95)

Cuadro 95. Costos totales unitarios

MATERIA MANO DE COSTO
TIPO DE PRENDA PRIMA OBRA CIF luNITARIO
Blusas $2.815 $ 2.950 $ 1.206 $6.972
Faldas $4.703 $2.950 $1.206 $ 8.860
Pantalones $8.375 $ 3.050 $1.206 $12.632
Vestidos informales $ 6.350 $ 3.650 $1.206 $11.206
Conjuntos $12.205 $ 3.650 $1.206 $17.062
Cuadro 96.Costos totales
COSTO TOTAL )
COSTOS TOTALES MES COSTO TOTAL ANO
COSTOS FIJOS $ 3.661.067 $43.932.800
COSTOS VARIABLES $11.901.641 $142.819.692
TOTAL $ 15.562.708 $186.752.491

5.2.4 Precio de venta: Para establecer el precio de venta de cada prenda se tuvo

en cuenta el costo variable de produccion y el margen de utilidad deseado por la

nueva empresa de un 33% aproximando a la centena superior.( Ver cuadro 97)
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Cuadro 97. Precio de venta

TIPO DE COSTO |PRECIODE| PRENDASA VENTAS

PRENDA | VARIABLE | VENTA VENDER/ANO TOTALES
Blusas $6.224 $9.400 2.202 $ 21.544.800
Faldas $8.112 $12.200 2.940 $ 35.868.000
Pantalones $11.884 $17.900 2.484 $ 44.463.600
Vestidos $10.458 $15.700 2.292 $ 35.984.400

informales

Conjuntos $16.314 $ 24.500 2.568 $ 62.916.000
TOTAL 12.576 $200.776.800

5.3 PRESUPUESTO DE INGRESOS Y EGRESOS

5.3.1 Egresos Proyectados: Corresponde a todos los gastos que tendra la

empresa desde el afio primer afio hasta el afio 5 tomando el IPC correspondiente

al 4.5% como factor de crecimiento (Ver cuadro 98)

Cuadro 98. Egresos proyectados

EGRESOS ANO 1 ARIO 2 ANO 3 ARIO 4 ARO 5
Materia Prima $86.981.125| $90.895276| $94.985.563| $99.259.914| $ 103.726.610
'I\DAi?Q(?t de Obra $40.749.600| $42.583.332| $44.499.582| $ 46.502.063| $ 48.594.656
Costos Indirectos | ¢ 15172 688| $ 15.855.459| $ 16.568.954| $ 17.314.557| $ 18.093.712
de Fabricacion
Gastos de Admon. | $30.920.112| $32.311.517| $33.765.535| $ 35.284.984| $ 36.872.809
Gastos de Ventas | $11.637.866| $12.161.570| $12.708.841| $13.280.738| $ 13.878.372
Gastos Financieros $ 1.291.101 $ 783.126 $ 275.152

TOTAL $ 186.752.491| $ 194.590.280| $ 202.803.627 | $211.642.257 | $ 221.166.158

5.3.2 Ingresos Proyectados: Son la entradas de dinero que tendra la empresa

por la produccion y venta de cada una de las prendas las cuales se detallan por

referencia y se totalizan desde el primer aio hasta el afio 5, considerando el

mismo factor de crecimiento de los egresos correspondiente al 4.5% del IPC (Ver

cuadro 99)
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Cuadro 99. Ingresos proyectados por producto

TIPO DE PRENDA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Blusas $21.544.800| $22.514.316| $23.527.460| $24.586.196 | $25.692.575
Faldas $35.868.000| $37.482.060| $39.168.753| $40.931.347| $42.773.257
Pantalones $44.463.600| $46.464.462| $48.555.363| $50.740.354| $53.023.670
Vestidos informales | $35.984.400 $37.603.698| $39.295.864| $41.064.178 | $42.912.066
Conjuntos $62.916.000| $65.747.220| $68.705.845| $71.797.608| $75.028.500
TOTAL $200.776.800| $209.811.756| $219.253.285| $229.119.683 | $239.430.069

5.4 PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio permite establecer un nivel de ventas minimas que permitan

cubrir los costos de la empresa y de esta forma la organizacién no genera utilidad

pero tampoco genera perdida (Ver cuadro 100)

Cuadro 100. Participacion en ventas

TIPO DE PRECIO DE COSTO MARGEN DE | PARTICIPACION

PRENDA VENTA VARIABLE [CONTRIBUCION EN VENTAS
Blusas $9.400 $6.224 $3.176 11%
Faldas $12.200 $8.112 $4.088 18%
Pantalones $17.900 $11.884 $6.016 22%
Vestidos

0,
informales $ 15.700 $10.458 $5.242 18%
Conjuntos $ 24.500 $16.314 $8.186 31%
100%
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Cuadro 101. Margen de Contribucion ponderado

MARGEN DE CONTRIBUCION
TIPO DE PRENDA PONDERADO
Blusas $ 341
Faldas $ 730
Pantalones $1.332
Vestidos informales $ 939
Conjuntos $ 2.565
$ 5.908
Cuadro 102. Punto de equilibrio
COSTOS FIJOS $43.932.800
MARGEN DE CONTRIBUCION $5.908
UNIDADES A VENDER 7.436
Cuadro 103. Cantidad de unidades por prenda y talla
TIPO DE PRENDA DISTRIBUCION DE UNIDADES

Blusas 798
Faldas 1.328
Pantalones 1.647
Vestidos informales 1.333
Conjuntos 2.330

TOTAL 7.436
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5.5 FLUJO DE CAJA PROYECTADO

El flujo de caja permite visualizar la entradas y salidas de dinero para de esta

forma establecer y un nivel de liquidez en la empresa, en el se detalla la

proyeccion para los cinco primeros afios de funcionamiento (Ver cuadro 104)

Cuadro 104. Flujo de caja Proyectado

DETALLE ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos 200.776.800 | 209.811.756 | 219.253.285 | 229.119.683 | 239.430.069
- Egresos 186.752.491 | 194.590.280| 202.803.627 | 211.642.257| 221.166.158
Materia prima 86.981.125| 90.895.276| 94.985.563| 99.259.914| 103.726.610
(';’i'f‘encciade obra 40.749.600| 42.583.332| 44.499.582| 46.502.063| 48.594.656
Costos
indirectos de 15.172.688| 15.855.459| 16.568.954| 17.314.557| 18.093.712
fabricaciéon
Gastosde 30.920.112| 32.311.517| 33.765.535| 35.284.984| 36.872.809
administracion
feﬁ;osso'e 11.637.866| 12.161.570| 12.708.841| 13.280.738| 13.878.372
Gastos 1.291.101 783.126 275.152
financieros
Utilidad antes 14.024.309| 15.221.476| 16.449.658| 17.477.426| 18.263.910
de impuestos
éé)(!/mp”esms -4.628.022| -5.023.087| -5.428.387| -5.767.551| -6.027.090

%

Utilidad del 0.396.287| 10.198.389| 11.021.271| 11.709.876| 12.236.820
€Jercicio

- Inversion -10.824.500

activo fijo

Act. nominal -6.725.000

Cép. trabajo -15.562.708

Valor de 4.807.250
salvamento

+Deprec.total 1.026.350| 1.026.350| 1.026.350| 1.026.350| 1.026.350
Amortizacion 1.345.000| 1.345.000| 1.345.000| 1.345.000| 1.345.000
Act. Nom.

- Abono a -3.333.336| -3.333.336| -3.333.336

capital

Recuperacion 15.562.708
de capital

Fluonetode | 53195508| 8434.301| 9.236.403| 10.059.285| 14.081.226| 34.978.128

caja
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5.6 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

Este informe tuvo como referencia la informacién de inversiones, costos e ingresos

detallados anteriormente, se presenta el estado de resultados para los primeros

cinco afios de funcionamiento de la empresa (Ver cuadro 105)

Cuadro 105. Estado de Resultados

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas $200.776.800 | $209.811.756 | $219.253.285 | $229.119.683 | $ 239.430.069
“Costo de venta | -$ 142.903.413 | -$ 149.334.066 | 5 156.054.009 | § 163.076.534 | -5 170.414.978
Utilidad Bruta | $ 57.873.387 | $ 60.477.690 | $ 63.199.186 | $ 66.043.149 | $ 69.015.091
Aaﬁﬁﬁ;‘t’f‘ag%n $30.920.112 | -$ 32.311.517 | -$ 33.765.535 | -§ 35.284.984 | -$ 36.872.809
~Gastos de Ventas | -$ 11.637.866 | -$ 12.161.570 | -$ 12.708.841 | -$ 13.280.738 | -6 13.878.372
Utilidad Operacional | $ 15.315.409 | $ 16.004.603 | $ 16.724.810 | $ 17.477.426 | $ 18.263.910
- Gastos financieros | -$ 1.291.101 -$ 783.126 -$ 275.152
U“';Enapduggttgg de | $14.024.300 | $15.221.476 | $16.449.658 | $ 17.477.426 | $ 18.263.910
Impuesto (33%) | -$ 4.628.022 | -$5.023.087 | -$5.428.387 | -$5.767.551 | -$ 6.027.090
Utilidad del Ejercicio | $9.396.287 | $10.198.389 | $ 11.021.271 | $ 11.709.876 | $ 12.236.820
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5.7 BALANCE GENERAL

El balance general muestra la situacion financiera del afio de inicio (Ver

cuadro 106)

Cuadro 106. Balance General

CUENTA ANOO

ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE
Caja $ 15.562.708
Inversion fija $ 10.824.500
Inversién diferida $6.725.000
TOTAL ACTIVO $33.112.208
PASIVO
PASIVO CORRIENTE
Obligaciones financieras $1.291.101
PASIVO LARGO PLAZO
Obligaciones financieras $ 10.000.000
TOTAL PASIVO $11.291.101
PATRIMONIO
Capital social
TOTAL PATRIMONIO $21.821.107
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

$33.112.208
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6. EVALUACION DEL PROYECTO

6.1 IMPACTO SOCIAL

La creaciéon de una empresa productora y comercializadora de ropa infantil (
0 a 10 afios) generara empleo y a su vez desarrollo econémico de la region
contribuyendo a fortalecer la trayectoria que tiene Santander , como un
departamento lider en produccién de ropa infantil, ademas permitira a las
familias adquirir prendas de excelente calidad, de moda actual y a precios

competitivos.

Generadora dividendos para el municipio de Bucaramanga, al hacer el aporte
de los impuestos y los pagos legales al gobierno. El proyecto generard unos
ingresos fiscales al estado, los cuales son utilizados por el Gobierno
colombiano segun su politica de bienestar social, esto representa inversion

social para la comunidad municipal, departamental y nacional.

Se considero que el proyecto no tiene impactos negativos.

La puesta en marcha de este proyecto, aumenta la demanda de materia

prima e insumos para la confeccion.

El proyecto sera una organizacién, a través de la cual se puede ensefar y
transformar la cultura de las personas; de los principios que se manejen
depende que ese cambio sea para el beneficio de todos los que intervienen o

hacen parte activamente de ella.
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6.2 IMPACTO AMBIENTAL

Cuadro 107. Necesidades y responsabilidades del proyecto

NECESIDADES

RESPONSABILIDADES

Dominio del entorno:
Ventilacion: La planta de produccion
debe contar con un buen sistema de
ventilacién por el uso de maquinaria
eléctrica y el numero de personas
gue en ella laboraran.

Luminosidad: De igual forma se
necesita contar con un sistema de
iluminacién adecuado que permita
mantener al comodidad en cada uno
de los puestos de trabajo; partiendo
de unas excelentes instalaciones
eléctricas.

Ruidos: La maquina que mas ruido
hace es la cortadora y para eso se
necesita escoger los horarios para
realizar esta tarea del proceso y
sobretodo en horas donde no afecte
la tranquilidad del vecindario debido
a que la planta esta ubicada en un
sector residencial.

Hace falta la proteccion necesaria
para evitar dafios fisicos a la persona
gue realiza esta labor.

Velar por la integridad fisica de los
trabajadores.

Adecuar cada puesto de trabajo de
acuerdo a la tarea y la persona que la

realice, dotandola del vestuario
adecuado y demdas elementos que
propendan por la prevencion de
accidentes y enfermedades de
trabajo.

La ubicacion de la planta debe ser en
una zona autorizada por el plan de
ordenamiento territorial por ser tipo
industria aunque tenga caracter de
manufactura.

Realizar las medidas de intensidad
de ruido, capacidad de ventilacién e
iluminacion.

Control de Residuos
sélidos:
Tela: clasificar los recortes  por

tamanos y colores para reciclarlos y
darle un uso final. Lo que no sirva
disponerlos en bolsa y sacarlos al
aseo.

Los hilos y la hilaza se deben sumar
a lo no reutilizable.

Carton, plastico y papel: se utilizan
en el trazo de moldes y lo que ya no
se utiliza se dispone para el aseo en
una bolsa aparte y se recicla. El

Evitar la contaminacion con desechos

con largos periodo de
descomposicion.

Aportar a la reutilizacion de
materiales, para el desempefio
laboral de  muchas personas
dedicadas a esta labor.

Adquirir  materias  primas que
propendan por la salud del
consumidor y su entorno.

Seleccionar proveedores que
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plastico se reutliza para forrar la
proteccion de los vestidos, haciendo
el reciclado en la empresa.

El cartén sale de los rollos de las
telas y son dejados disponibles para
ser reciclados

Los conos de hilo vienen en cartén o
pasta y se sacan a reciclar porque en
la empresa o pueden ser reutilizados.

ofrezcan materias primas de calidad.

Material particulado:

Son todas las motas o partuelas que
salen del corte, el despeluzado y son

dificiles de controlar, se debe
procurar no barrerse mientras los
operarios no tengan la debida
proteccion, pero deben ser

dispuestos en el aseo general de la
planta.

Evitar que se propague por el
ambiente sustancias que afecten el
entorno  (personas, animales vy
plantas). Realizar la recoleccion de
estas sustancias con maquinas
aspiradoras  preferiblemente para
asegurarse de no esparcirlas y lograr
su manipulacion y disposicion para el
aseo.

6.3 EVALUACION FINANCIERA

Para la evaluacion financiera se planifico el flujo de fondos del proyecto que

se presenta en el cuadro 106, con los resultados de este cuadro se deduce el

Valor Presente Neto y la Tasa Interna de Retorno (TIR).

Figura 27 Flujo de caja

$9.236.403

$8.434.301 |
1

$ 34.978.128
$ 14.081.226
$ 10.059.285

|0
-$ 33.112.208
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6.3.1 Valor presente neto. El valor presente neto, permite evaluar si el
proyecto es rentable, con respecto a la inversion inicial con una tasa de
16.35% efectivo anual, porcentaje correspondiente al costo del capital
prestado por el Banco Agrario y se utilizd la herramienta de Excel para
obtener el siguiente resultado:

VPN = $ 44.546.909

Cuando el Valor Presente Neto (VPN) es positivo, indica que la rentabilidad

del proyecto es superior a la tasa de oportunidad (16.35% efectivo anual).

6.3.2 Tasa interna de retorno TIR. La tasa interna de retorno refleja la

maxima rentabilidad que entrega el proyecto. Es la tasa de interés que ganan
los dineros que permanecen invertidos en el proyecto.
TIR=27%

La rentabilidad maxima generada por el proyecto es del 27% anual, siendo
mayor que la tasa de rentabilidad esperada (16.35% anual) Por tanto el
proyecto es rentable.

6.3.3 Periodo de recuperacion. De acuerdo a las utilidades netas del flujo

de caja se puede definir que la inversion realizada se viene a recuperar en el

cuarto afio de funcionamiento.

Cuadro 108. Periodo de recuperacion

ANO FLUJO ACUMULADO

$8.434.301

$17.670.704

$41.811.214

1
2
3 $27.729.989
4
5

$76.789.342
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6.3.4 Razones Financieras

Cuadro 109. Razones Financieras

LIQUIDEZ
RAZON CORRIENTE 12,05
ACTIVO CORRIENTE $15.562.708
PASIVO CORRIENTE $1.291.101

Por cada peso que se adeuda en el pasivo corriente, se tiene $12,05 en el

activo para cubrirlo.

PRUEBA ACIDA 12,05
ACTIVO CORRIENTE $15.562.708
PASIVO CORRIENTE $1.291.101
INVENTARIO $0

La empresa aun sin sus inventarios tiene como cubrir lo que tiene en el
pasivo.

CAPITAL DE TRABAJO $14.271.607
ACTIVO CORRIENTE $15.562.708
PASIVO CORRIENTE $1.291.101

La empresa cuenta con un capital de trabajo positivo o que permite cubrir

sus deudas a corto plazo.

ENDEUDAMIENTO

NIVEL DE ENDEUDAMIENTO TOTAL 34%
PASIVO TOTAL $11.291.101
ACTIVO TOTAL $33.112.208

Del activo total, la empresa tiene comprometido el 34% en el nivel de

endeudamiento total.

ENDEUD. CORTO PLAZO 11%
PASIVO CORRIENTE $1.291.101
PASIVO TOTAL $11.291.101

Tan solo el 11% de su pasivo total es a corto plazo, lo que permite ver una

eficiente politica de financiacion.
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ENDEUD. LARGO PLAZO 89%

PASIVO LARGO PLAZO $ 10.000.000

PASIVO TOTAL $11.291.101

Del pasivo total, la empresa tiene el 89% de sus pasivos en el largo plazo,
facilitando solvencia econémica para trabajar.

COBERTURA DE INTERESES 12
UTILIDAD OPERACIONAL $ 15.315.409
GASTOS FINANCIEROS $1.291.101

Con la utilidad operacional obtenida se esta en capacidad de cubrir hasta 12
veces los gastos financieros.

RENTABILIDAD

MARGEN BRUTO 29%
UTILIDAD BRUTA $57.873.387
VENTAS $200.776.800

La actividad esta dejando & 29% de margen bruto, faltando por cubrir los
gastos de operacion.

MARGEN OPERACIONAL 7,63%
UAII $ 15.315.409
VENTAS $200.776.800

Cubiertos los gastos operativos la empresa esta obteniendo un 7,63% de
margen operacional, exigiendo mayor eficiencia en el manejo de los gastos.

MARGEN NETO 4,68%
UTILIDAD NETA $9.396.287
VENTAS $200.776.800

Al final del ejercicio queda un margen de utilidad neto del 4,68% sobre el
valor total de las ventas.

RENTABILIDAD NETA DEL ACTIVO 28%
UTILIDAD NETA $ 9.396.287
ACTIVO TOTAL $33.112.208

Los activos estan dejando una rentabilidad del 28%, indicando que se deben
aumentar las ventas anuales.
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RENTABILIDAD NETA PATRIMONIO 64%

UTILIDAD ANTES DE IMPTO $ 14.024.309

PATRIMONIO $21.821.107

Los inversionistas estan recibiendo una rentabilidad del 64% sobre sus
aportes, aspecto que es positivo para la sociedad.
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CONCLUSIONES

El estudio de factibilidad de la empresa de confeccién infantil demostré que
por sus diferentes componentes y sus operaciones es factible, viable y

rentable en sus fases.

Las generalidades permitieron conocer la historia del sector de las
confecciones, su situacion actual, tendencias y las entidades relacionadas
con el sector, concluyendo que este sector a pesar de no encontrarse en

auge, permite la incursion en el mercado.

Se realizo estudio de mercados enfocado en la demanda y la oferta. Por la
demanda se entrevistaron a los propietarios o encargados de almacenes de
ropa infantil, de la ciudad de Bucaramanga y su Area metropolitana, y por la
oferta, se tomo como base el estudio prospectivo del sector realizado por
estudiantes de ingenieria industrial de la Universidad Industrial de Santander
en el afio 2005, y se encontr6 que hay mucha competencia, pero que =

puede entrar al mercado, marcando la diferencia en disefio, calidad y precio.

En el estudio técnico se determina que la capacidad de la empresa, es de
12.576 unidades, que equivalen al 46% de la capacidad disefiada, para ir
incrementandola gradualmente todos los afios, Dentro del estudio
administrativo legal se presenta el tipo de empresa, sus politicas, cargos,

funciones, y asignacion salarial

En el estudio financiero se presentan las necesidades econémicas que tiene
la empresa para iniciar sus labores, como también el proceso de consecucion
de recursos y de igual forma los estados financieros proyectados a 5 afos,

permitiendo ver la viabilidad y rentabilidad del proyecto
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RECOMENDACIONES

El proyecto fue orientado al mercado de los almacenes registrados en el
directorio telefénico de la ciudad de Bucaramanga de los diferentes sectores
comerciales, lo cual permite visualizar que se podria tener un punto de venta

propio y asi contacto directo con los clientes que recibirdn una asesoria de
tipo personalizado.

El estudio planteo maquinaria basica, se debe tener en cuenta que la
capacidad de produccién de estas es menor que respecto a maquinas que
han sido disefiado para funciones especificas, por ello la empresa en la
medida que pueda debe considerar la inversibn en maquinaria especializada
con la cual se logran mejores tiempos y mayor calidad, lo anterior da como
resultado competitividad.

Se debe tener cuenta que al buscar los programas de publicidad, se deben
conocer y aclarar los objetivos, requerimientos y resultados de la misma ya
gue implica un alto costo, el reconocimiento y posicionamiento de la empresa

depende del impacto que se logre alcanzar en el mercado potencial.
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ANEXO A. DIAGRAMA DE PROCESOS

Telas, papel molde,

tiza, cortadora,
accesorios
Telas

Telas, moldes

Definicion del disefio

Seleccion de la materia prima

Elaboracion del primer molde
Retazos

Trazo para cortar premuestra

Ensamble de la premuestra

Tiempo de espera para la realizacion del ensamble

Determinar correcciones, cambios, aprobar o
desaprobar

Realizar el escalado

Retazos

Elaboracién de bordado, estampados y accesorios

Telas

Trazo

Corte en bloque
Piezas
Piezas

Ensamble
Prendas

90,0, 020.0:01v 020,160,020 [

Terminado y empaque
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ANEXO B. DISTRIBUCION DE LA PLANTA FISICA
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ANEXO C. LISTADO DE ALMACENES DE ROPA INFANTIL EN BUCARAMANGA

" N
LISTADO DE LOCALES ACTIVOS POR ACTIVIDAD ECONOMICA Fecha Impresion: 0300507 Pagina: 1
Actividad ~ %ROPA INFANTIL De la Comuna: 1 Ala Comuna: 999
Num. Mat. Nom. Matricula Direccién Actividad Barrio
005616  CREACIONES PERIQUITA LTDA. CLL33N1338 FABRICA DE ROPA INFANTIL CENTRO
006793  CREAC. CARINA RUEDA VILLAMIZAR LT CRA 25 N 36 47 FABRICA DE ROPA INFANTIL BOLIVAR
010710 CREACIONES BORDING LIMITADA CRA 17A N 56 51 FABRICA ROPA INFANTIL CABECERA DEL LLANI
013222  CREACIONES LUSANYOLIMITADA ~ CRA 20 N51A 44 FABRICA DE ROPA INFANTIL LA CONCORDIA
014636 ORLANDQ CASTRO SAAVEDRA CLL22N 2145 BODEGA DE ROPA INFANTIL SAN FRANCISCO
015723  CRE.MELISSSITAY PICASS. LTDA  CRA13N3763 FABRICA DE ROPA INFANTIL CENTRO
018293  LUZ STELLA VERGEL SUAREZ CL 62N 7W 55 CONFECCION DE ROPA INFANTIL Y MATERNA MUTIS
019302 CREACIONES CHIQUI LIMITADA CLL33N 2509 FABRICA DE ROPA INFANTIL CENTRO
029695  CARLOS ALONSO PRADILLAGOMEZ ~ CLLB7N 25125 FABRICA DE ROPA INFANTIL DIAMANTE I
032662  DISENOS Y COLECCIONES LTDA. CLL 19N 16 46 FABRICA DE ROPA INFANTIL SAN FRANCISCO
040757  ESCOBAR RODULFO CLLB2N2W75 MODISTERIA ¥ VENTA DE ROPA INFANTIL MUTIS
042150  MARILUZ VILLAMIZAR SAUZA CRA 38 AN 3351 FABRICA DE ROPA INFANTIL ALVAREZ
042419 LILIANA ARCINIEGAS GELVEZ CRA 21N 5124 FABRICA DE ROPA INFANTIL LA CONCORDIA
042548  PAOLA ANDREA REY CACERES PASAJE MARTINEZ MUTIS 34 66 -~ VENTA DE ROPA INFANTIL Y JUVENIL CENTRO
043134 BABY'S DRESS LTDA CC CABECERA V ETAPA LC 318 #VENTA DE ROPA INFANTIL CABECERA DEL LLAN!
043485  CONSUELO BLANCO TORRES CC ACROPOLISLC 2048 AENTA DE ROPA INFANTIL CIUDADELA REAL DE |
044657  MARINA TORRES CASTRO CRA 30CC N 36 27 - FABRICACION Y COMERC. DE ROPA INFANTIL LAJOYA
045509 GUILLERMINA HIGUERA SANABRIA  CRA 18N 4673 CONFECCION ROPA INFANTIL CENTRO
045816 LUCILA PORTILLA DE NINO PASAJE CADENA LC 13 . ALMACEN VTA. DE ROPA INFANTIL CENTRO
045380 EIALMARBUEND MARTINEZ GRA TSN W TRLL, 2 FARIGACICN ¥ VEN [ D& HOPS IHFBHTIL DENTRG
N DisMA CARIUNA REY CAGSRES PEGAJE MARTIHEZMUTIE B 38 72 . VENTADEAOFS HFSITILY JUWENIL CENTRO
048195 ELGA PAGLA SUAREZ ROJAS A 15 B 20 00 PISO 2 CONFESCICH DE ROPA IMFAMTIL BAR FRANCIEND
48285 CREACINES MELLIZLTDL 0 € CARECERA ¥ ETAPA LD 900 # VENTA DE ROPA INFANTIL RERE NIMA MINO Y RCLES
AR08 RAHDRA MILEMA OJEDA FONCE. OR& 17 HEIB1LE 180 FIENTS ROPA TMRANTIL CENTRO
048111 DAYZACOLLECTION LTDA CLLGRH W 31 CONFECCICNES DF ROPA INFANTIL BT
(28335 ANADLPINTO CR 225541 < ALMACEN DE RS IMFEHTIL L& COHCORDIA '
GE1330 WUMEZ DUFAN CLALGIA PATRICIA  CLEINDIIZ COMFECTICHN FROPA INFATIL DIAYANTE U
051942 PAOLA AHDREA FITO PINECH CL 32 H 301128 CONFECCION ' COMERCIALIZACION ROPA INFANTIL LAS MERCEDES
DERiE LG FOO TORRES CABTRO PABAJE ROGEDSL LE 1144 /YERTADE ROPA IMFANTIL CENTRO
0431 MUBLA HIGUERA SANCHEZ CRATEH 32 WO CLAHORKMIGALET ¢ COMERCI AL POR MERDR ROPS MEANTIL DAk ¥ £ CENTRG
M0 LEVDY SKPARC LUENGRS HERREND CRANTH 34 5t OF-20 ELEDORALION Y COMERCIALIZACION DE ROP& INFAr CENTRO
DASE JASRUR MANTILLA BRIAS CIL 34 R AT 75 BR DENTRE # COMPRA VENTA DE ROPA INFARTIL CENTRO
izt HERIA AIPARD GOMEZ DE GIRALDD CRAZIHAI HWPIS04 FROGUCCION BE 7000 TR0 OE FRODUCTOS TRATIL HUEYD SOTOMAYOR
055176 ROBERTO LOPEZ GONZALEZ CRAAFHISTILEE < COMPRA Y VEHTA UE ROPA NFANTL CENTRO
USSA07 LUZAMPARD LOPEZ GALEAND SANAHORESITO L 1SLA L 7 2831 PIZ0 2/COMPRA ¥ VENTA DE ROPA INFANTIL ¥ PAIRA HOMBF RICAURTE
USRS SATURIA NARANID MATEUS CLLEGH 2T 28 AYENTA DE HOPA INKANTIL ¥ PRODUCTOR NATURIST: La SONMCORDIA
G55296  I3ADEL SRISTINA MIVERA RARRERA  CLLGH 2000 20 COMFECCION DS BOPA IMFANTILY MOFEQUSRIA  LAJOYA
BSRASE  © | CREACICHES RUFFY LTDA CRAETN 4B 18 FISC 2 IMCASTRIA DE LS CONFECTION FOPA INFANTIL  SOTORAYOR
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ANEXO D. CENSO A LA DEMANDA

CONSTRUIMOS FUTURD

CENSO DE DEMANDA

Como estudiantes de Gestion empresarial le solicitamos el diligenciar con le mayor grado de
veracidad el siguiente cuestionario; como parte fundamental en la elaboracién del proyecto
de grado, para optar por el titulo de profesionales.

OBJETIVO: Recopilar informacién para determinar la demanda que permitira orientar el
estudio de mercados para la factibilidad de la creacién de una empresa productora y
comercializadora de ropa infantil en la ciudad de Bucaramanga.

NOMBRE DE LA FABRICA _
DIRECCION TELEFONO
NOMBRE DEL ENCUESTADO

1. ¢ Cuales de los siguientes tipos de ropa infantil vende en mayor cantidad su
establecimiento?

a) Ropa formal b) Ropa informal
c) Ropa deportiva d) Ropa interior
e) Todos los anteriores f) Otro Cual?

2. ¢ Cudl de las siguientes prendas de ropa infantil vende en mayor cantidad su
establecimiento?

a) Blusa b) Faldas c) Pantalones
d) Conjuntos  e) Vestidos f) Otro
Cual?

3. ¢ Cudl es la tela preferida en la ropa infantil?

a) Tejidos de punto en algodon b) Tejidos de punto con fibras sintéticas
¢) Tejidos planos de algodon  d) Tejidos planos con fibras sintéticas

4. ¢ De las siguientes prendas de ropa infantil que cantidad compra mensualmente por
producto?

PRENDAS CANTIDAD

Blusas

Faldas
Pantalones
Conjuntos
Vestidos casuales
Otro
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5. ¢ Cual es el precio promedio de compra de las prendas de ropa infantil que ofrece
su establecimiento?

Blusas Faldas Pantalones

a) Entre 10000 y 15000 a) Entre 15000 y 20000  a) Entre 16000 y 18000
b) Entre 15001 Y 20001 b) Entre 20001 y 25000 b) Entre 18001 y 20000
c¢) Entre 20001 y 25000 c¢) Entre 25001 y 30000 c¢) Entre 20001 y 22000

Conjuntos Vestidos informales

a) Entre 22000 y 25000 a) Entre 13000 y 18000
b) Entre 250001 y 28000 b) Entre 18001 y 23000
c) Entre 280001 y 31000 c) Entre 23001 y 28000

6. ¢ En cudles de los siguientes meses del afio usted solicita mayor cantidad de
pedido?

a) Enero a Marzo b) Abril a Mayo ¢) Junio a Julio
d) Agosto a Septiembre f) Octubre a Diciembre

7. ¢A quien compra ud. las prendas que comercializa?

8. ¢ Cudles de los siguientes aspectos tiene en cuenta al momento de seleccionar el
proveedor?

a) Disefio y variedad b) Precio c) Calidad
d) Puntualidad en la entrega  e) Otro Cual?

9. ¢ Cémo considera el servicio prestado por sus proveedores?

a) Excelente b) Bueno c) Regular d) Malo

10. ¢ Qué inconvenientes ha tenido con sus proveedores?

a) Entrega inoportuna b) Devoluciones por la calidad del Producto
c¢) Variabilidad del precio d) Ninguno

11.¢;Cuél es la forma de pago que utiliza con sus proveedores?

a) Contado
b) Crédito: 30 60

11. ¢ Cuél es el medio de publicidad que usted utiliza al momento de solicitar un
nuevo producto?

a) Directorio b) Vendedor directo
c) Amigo o recomendado  d) Paginas Web-Internet
e) Otro Cual?

12. ¢ Estaria interesado en comprar ropa infantil a esta nueva empresa?

Si No
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