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GLOSARIO

ARTESANO: Persona que ejerce una actividad profesional creativa en torno de un
oficio concreto en un nivel preponderante manual y conforme a sus conocimientos
y habilidades técnicas y artisticas. Trabaja en forma autbnoma, deriva su sustento
principalmente de dicho trabajo y transforma en bienes utiles su esfuerzo fisico y

mental.

BORDADOS: Actividad que consiste en la decoracion de textiles y cintas,
mediante la ejecucion de labrados y/o altos relieves hechos en hilo utilizando
principalmente agujas y pequefias herramientas de corte. Dentro del bordado se

pueden encontrar las técnicas del macramé, el bolillo y otros de menos difusion.

BISUTERIA: Trabajo de produccién de alhajas y objetos decorativos con la
tecnologia de la joyeria, pero de la cual se distingue por el tipo de metales
utilizados, tales como el peltre, de distintas clases segun las aleaciones, cobre,
bronce, zinc, niquel, cobalto, aluminio, antimonio, hierro. Los productos cubren
una gran variedad y se destacan: los anillos, emblemas, pendientes, pulseras,
collares, candelabros, réplicas, figuras, cadenas, esclavas, broches, medallas,

dijes.

CERAMICA Y PORCELANA: Ceramica es la actividad tradicional de produccion
de objetos de alta calidad y excelente acabado en arcilla cocida. La arcilla es
previamente mezclada con desgrasantes y se le aplican elementos minerales y
quimicos para mejorar su presentacion. Las aplicaciones de quimicos se hacen

antes o después de la quemada.



MIMBRERIA: Es un trabajo de tejido de cesteria especializado en el manejo del
material que le da su nombre, el mimbre. Utilizado solo se cifie a los principios
generales de la produccion de cesteria, y aplicado sobre estructuras de bambu o
madera sirve para el acabado de muebles, cédmodas, baules, petacas y otros

objetos como las canastas para los arreglos florales.

PINTURA: El género de pintura que se considera clasificable en el campo
artesanal de produccion es el llamado primitivista, cuya tematica es
preponderantemente de inspiracion popular y expresion costumbrista, sin ninguna
influencia académica o muy escasa ejecuta sus composiciones sobre laton,

madera, tela o lienzo.

TALABARTERIA: Es la produccion de elementos especialmente utilitarios que
requieren la aplicacion de cueros resistentes sobre los que se pueden hacer
algunas decoraciones como parte integral de la estructura estética del objeto. Los
productos caracteristicos de la talabarteria son el equipo de cabalgadura
(monturas, aperos, zamarros, alforjas, rejos, fuestes), la maleteria, maletines,

fundas, arcones, tulas, rejos.

TRABAJOS EN BAMBU: Los trabajos en bambu se refieren mas particularmente
a la produccion de objetos con estructura por armazdn, cuyos procesos de
realizacion demandan acciones de cortes y perforaciones hechos en puntos
fijados sobre medidas para la ejecucion de los empates o ensambles por presion,
y ajustes con cufias. El bambu se combina, en ocasiones, con guadua, material al
que se da un tratamiento muy semejante cuando se trata de produccion artesanal,

razon por la que se encuentran asociados.

TALLER ARTESANAL: Espacio fisico y operativo (que bien puede ser parte de la
vivienda), delimitado para la ejecucién de las actividades de un oficio o rama

especializada de la produccion generalmente, enmarcado en una expresion



cultural particular actividades mediante las que los ejecutores participantes, al
mismo tiempo que transmiten o asimilan los conocimientos de la profesién de
acuerdo con sus respectivos niveles profesionales, elaboran una determinada
clase de bienes mediante la transformacion de unas materias primas, para lo que

utilizan los elementos técnicos alli instalados.

TORNEADO: Trabajo que en el sector artesanal estd especializado en el arreglo
de la madera, mediante el que se elaboran piezas o productos circulares,
generalmente columnas, vajillas, recipientes, juguetes. También se encuentra la
utilizacibn de otros materiales vegetales con los que se elaboran objetos

decorativos especialmente



RESUMEN

1. TITULO: FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UN CENTRO COMERCIAL ARTESANAL
PARA LAS PROVINCIAS COMUNERA Y GUANENTINA SANTANDER COLOMBIA.

2. AUTORES: MARTINEZ URIBE, Lucila
MURNOZ PICO, Claudia Yiseth

3. PALABRAS CLAVES:
ARTESANIAS
CENTRO
COMERCIAL
ARTESANOS

4. DESCRIPCION O CONTENIDO:

La poblacion que se beneficia del proyecto son los habitantes del Municipio del Socorro y los
turistas que visitan la localidad, asi mismo los artesanos quienes conforman el mercado objetivo
del proyecto. El servicio principal, es ofrecer el servcio de Centro Comercial que agrupe a los
artesanos de la region que no tengan en el momento, ninguna vitrina comercial para sus
productos.. Existe un mercado altamente insatisfecho, por lo cual la oportunidad coyuntural es alta.

De acuerdo al tamafio del negocio, se disefio un sistema de organizacién acorde con este
parametro. Los diagramas de flujo del proceso, obedecieron a la real necesidad de plasmar en
forma escrita el procedimiento correcto para un optimo servicio. El modelo de organizacion
propuesto es funcional y de facil implementacién por los sistemas de produccién sugeridos.

A nivel financiero se concluye que la propuesta de mejoramiento genera una inversion para este
proyecto de $259.519.015, la participacién es del 30% con recursos propios (aportes de los
asociados y abonos de cuota inicial de los clientes) y del 70% para conseguir a través de un crédito
en una entidad financiera. En la evaluacidbn economica practicada a este proyecto, se define
atractivo para inversién, cumple con los requerimientos para ser rentable. Beneficio/Costo (2.6863),
Tasa interna de retorno (31%), VPN ($40 millones de pesos).

* Proyecto de Grado.
“ Instituto de Educacion a Distancia, Gestion Empresarial, Héctor Vargas Rodriguez.



SUMMARY

1. I'TITLE: FEASIBILITY FOR THE CREATION OF A HANDMADE COMMERCIAL CENTER FOR
THE COUNTIES COMUNERA AND GUANENTINA SANTANDER COLOMBIA

2. AUTHORS: MARTINEZ URIBE, Lucila
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INTRODUCCION

La artesania representa para cada municipio, departamento pais o region, un
instrumento que refleja su historia, su cultura, sus tradiciones y su gente. Es asi
como dia a dia se ha venido fortaleciendo este sector, no solo por parte de los
artesanos sino de las instituciones estatales y privadas, cobrando fuerza y
posicionandose en los mercados nacionales e internacionales, en donde el trabajo
de miles de manos laboriosas, son recompensadas por quienes desean tener en

sus manos el patrimonio cultural que representa una artesania.

El presente proyecto tuvo como objetivo determinar la factibilidad para la creacion
de un Centro Comercial Artesanal, en el cual cada persona dedicada a este oficio
podra comercializar sus productos de una manera mas eficiente, en un lugar
agradable al publico y en condiciones adecuadas que favorezcan la

comercializacion tanto a nivel nacional como internacional.

La tematica desarrollada es una factibilidad para la creacion de un centro
comercial artesanal para las provincias comunera y guanentina y para ello se

requiere realizar previamente los estudios pertinentes del caso.

Este es un estudio integrador y concluyente, que se elaboré sobre la base de
antecedentes precisos obtenidos especialmente sobre fuentes primarias de
informacion.  Su objetivo fue definir con la mayor exactitud posible sus
consecuencias economicas. Es decir, se realizaron estudios de mercados,
técnicos, administrativo, legal y organizacional para ser lo suficientemente
demostrativo y extraer los elementos monetarios que permitieron evaluar el

aspecto financiero del proyecto, es decir, justificar la valoracion de los diferentes
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items. Asi mismo, se realizé la simulacién de un proyecto, con el fin de determinar
como operaria, una vez puesto en marcha como empresa, determinando las

consecuencias econdémicas que de él se deriven.

El estudio de mercado permitié estudiar algunas variables sociales y econdémicas,
gue condicionan el proyecto aun siendo aparentemente ajenas a este. Entre ellas
se puede mencionar: la tasa de crecimiento de la poblacion, los niveles de
ingresos de la misma, el precio de los servicios competitivos y complementarios, el
crecimiento de algun renglon estratégico de la economia, las politicas del

gobierno, entre otras.

Uno de los aspectos que mayor atencion requirié por parte de los analistas, fue el
estudio técnico que determino del tamafio mas conveniente, la identificacion de la
localizacion final apropiada y la seleccién del modelo tecnolégico y administrativo
idoneo que fuesen consecuentes con el comportamiento del mercado, las

restricciones de orden financiero Yy los flujogramas.

El estudio administrativo y legal supuso la construccion de estructuras, definicion
de funciones, asignacion de responsabilidades, delimitacion de autoridad,
identificacion de canales de comunicacion y tipo de empresa.

Toda organizacion social posee un andamiaje juridico e institucional que regula los
derechos y los deberes, en las relaciones establecidas entre sus diferentes
miembros. Este contexto parte desde la Constitucion, la ley, los decretos, las
ordenanzas, los acuerdos, hasta los reglamentos y las resoluciones, y se expresan

en forma prohibitiva o permisiva.

La estructura financiera del proyecto se compuso por las inversiones necesarias
para ponerlo en funcionamiento, los costos que concurrieron en la elaboracion,
administracion, venta y financiacion de cada uno de los productos, el ingreso
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derivado de las ventas de los mismos; toda esta informacién proyectada a cada

uno de los periodos que comprometen el horizonte del proyecto.

La evaluacién financiera del proyecto demostr6 la viabilidad en términos
econdémicos para la puesta en marcha del proyecto, visualizando a través de
indicadores de gestion de tipo cuantitativo, el desarrollo del proyecto con las

condiciones financieras planteadas.

Tanto como evaluar financieramente un proyecto, lo es analizarlo desde el punto
de vista social, es decir, el impacto que trae a la comunidad la puesta en marcha
del mismo, ya sea de manera favorable o desfavorable, y como contribuye con el

mejoramiento en el nivel de la calidad de vida de la misma.

El medio ambiente es hoy por hoy un factor de vital importancia al momento de
plantear proyecto de inversion econdémica y social, dado que del buen uso de los
recursos depende la sostenibilidad en el tiempo de la empresa, asi mismo porque
la regulacion en materia de normas que propenden por la proteccion al medio
ambiente exigen tener en cuenta los riesgos latentes al respecto, asi como tener
clara la forma de mitigar o evitarlos. El impacto ambiental y sus medidas de

contingencia constituyeron un factor clave en la formulacion del proyecto.
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1. GENERALIDADES

1.1 PANORAMA GENERAL DEL SECTOR ARTESANAL

1.1.1 Caracterizacion Socioeconomica del Sector Artesanal Colombiano.
Artesanias de Colombia, con base en el “Estudio Ocupacional del sector
artesanal”, estima que 260.000 personas estan vinculadas directamente al sector
artesanal en calidad de artesanos, y que 1.200.000 estan relacionadas con el
sector ya sea como artesanos de dedicacion temporal o como agentes
comerciales, de prestacion de servicios de desarrollo y otros aspectos de la

actividad artesanal.

En 1994 Artesanias de Colombia realizé el Censo Economico Nacional del Sector
Artesanal en 1994, y se actualizd en 1998. La cifra de censados ascendi6 a
58.821 artesanos que dieron informacion sobre aspectos sociograficos tales como
la localizacion geogréfica, la educacion, el aprendizaje del oficio artesanal; la
vivienda; la produccién, en cuanto a la tecnologia, las materias primas, la mano de
obra y los oficios artesanales; la organizacion; el mercado y la comercializacién,
con base en los resultados se sustenta la informacion del siguiente Diagndstico del
Sector Artesanal que, pese a la dificultades en los aspectos enumerados,
demuestra que el pais cuenta con una gran rigueza artesanal en todas las
regiones. En la distribucion de la poblacion artesana por el pais se distinguen los
departamentos de Narifio que concentra 14.3% de la poblacién, Sucre 10.06%,
Cérdoba 9.34%, Boyaca 8.43%, Cesar 6.95%, Atlantico 6.52% y Tolima 5.15%. En
la poblacion artesanal es importante la participacion de la mujer, especialmente en

los departamentos de Narifio, Cérdoba, Cesar y Bolivar.

30



Con el fin de contar con cifras estadisticas que permitan cuantificar el sector y
formular politicas, Artesanias de Colombia, con el concurso de las regiones,
adelanto el Censo Economico Nacional del Sector Artesanal, registrando 58.821
personas que en promedio destinan mas de 70% de su actividad a la produccion
de artesanias. Esta labor se desarrollo a través de un sistema de barrido y cubri6
los municipios identificados como nucleos artesanales y en ellos a la poblacién

reconocida como artesana vinculada a la produccion y a la comercializacion.

El Censo Econdmico Nacional del Sector Artesanal es el primero en su género en
Colombia y en Latinoamérica. Por esta razon, constituye una importante
contribucién a la caracterizacion e identificacion de artesanos y comunidades
artesanales. Con esto es posible establecer una aproximacion del sector, que
normalmente estd confundido e inmerso en las estadisticas de la industria
manufacturera y, en muchos casos, cuando es autoconsumo no aparece
contabilizada en las cuentas nacionales. Con el censo se alcanza una primera
aclaracion sobre la dimension del sector. Segun informacion de Artesanias de
Colombia, relacionadas con el censo, existe un estimado de 260.000 personas
que producen artesanias, cifra que representa un 15% de la poblacion de la
industria manufacturera. Estas personas son cabezas de familia de la que
dependen econdémicamente cuatro personas en promedio, lo que eleva la
poblacion dependiente de la produccion artesanal a mas de un millon de
personas’. La principal concentracién de poblacion artesanal esta distribuida asi:
Narifio 14.34%, Sucre 10.06%, Cordoba 9.34%, Boyaca 8.43%, Cesar 6.95%,
Atlantico 6.52%, Tolima 5.15%.

* Nivel de Escolaridad. El grado de analfabetismo en 1998 ascendia a 17%,
cifra superior al total del pais el cual es de 13%, y cuya mayor concentracion
corresponde a los departamentos de departamentos de Cérdoba, Sucre, Guajira,

! ARTESANIAS DE COLOMBIA [en linea].<http//:www.artesaniasdecolombia.com.co>
2 Artesanias de Colombia. 2008.
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Cesar y Bolivar. La mitad de la poblacion artesanal no ha completado la primaria a
la que solo ha llegado 18%, lo cual ocurre en mayor medida en los departamentos
de Narifio, Sucre, Boyaca, Tolima, Cordoba. Unicamente 8% ha logrado cubrir la
educacion secundaria. Las implicaciones de esta informacion son relevantes para

el disefio y ejecucion de programas y proyectos de capacitacion para el sector.

. Organizacion Gremial. La organizacién gremial ha sido minima pues solo
17% de la poblacion participa en ella. Actualmente el modelo grupal mas
representativo corresponde a la asociacion que representa 21.26% de los
artesanos que se encuentran organizados en el pais. Ademas, esta se concentra
en las areas urbanas, por lo que las pocas organizaciones existentes revelan la
problemética de las ciudades desarrolladas o formadas con base en procesos
arritmicos de crecimiento causados por oleadas de inmigracion que alimentan,

entre otras causas, el desempleo.

La falta de organizacion ha marginado a los artesanos del pais de participar de
los mecanismos disefiados por el estado para la toma de decisiones que definen

los derroteros del desarrollo, limitando asf su capacidad de gestién y negociacion®.

¢ Factores Econémicos®

Los oficios artesanales. Los oficios de mas congregaciéon de fuerza de trabajo
son la tejeduria (en todas sus diversas variantes), con 57,52%, la madera con
13,48% y la ceramica—alfareria con 7,37%. Otros oficios artesanales que se
destacan son el cuero y productos ludicos, los cuales sefialan una relativa

importancia poblacional de 8%.

jARTESANIAS DE COLOMBIA [en linea].<http//:www.artesaniasdecolombia.com.co>
Ibid.
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El aprendizaje de los oficios artesanales generalmente se realiza en el ambiente
familiar a través de su descendencia. Solo 7% de la poblacion recibe capacitacion
en las técnicas artesanales a través de cursos y talleres. En los municipios de gran
influencia rural, se observa una tendencia a la monoproduccién especializada

mientras los municipios de mayor tamafio presentan diversidad de oficios.

Produccion

* Mano de obra. Las caracteristicas mas importantes sobre la mano de obra son:
la escasa division del trabajo y la vinculacion del nucleo familiar a los procesos
productivos que revisten una gran tendencia a la informalidad y de inestabilidad,
es decir, alta rotacion de personal y aguda tendencia hacia otras actividades

econdmicas.

* Materias Primas. La ubicacion de los grupos artesanales corresponde en algo
grado con el origen de las materias primas naturales basicas (cada vez mas
escasas), conque se erige una acentuada expresion cultural de trabajo y creacion
que caracteriza la historia productiva de las regiones artesanas. El
desabastecimiento es notorio cuando las materias primas proceden de procesos
biologicos vegetales, dada su naturaleza estacional que obliga a los artesanos a

practicar técnicas de adecuacion y almacenamiento.

Las materias primas de origen mineral, o de procesamiento industrial estan
condicionadas por el precio y volumen de compra que chocan con la limitada
capacidad financiera e iliquidez de capital de trabajo del artesano, 71% de los

casos utiliza la modalidad de compra al detal.

* Tecnologia. EIl proceso tecnoldgico de produccion artesanal se fundamenta en
el trabajo preponderantemente manuales y uso de herramientas relativamente

simples, pues 84% de la poblacion artesanal usa de forma predominante
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herramientas con bajo agregado tecnoldgico. Las razones que dan origen a esta
situacion, entre otras, son la baja inversion de capital fijo, dificultades para acceder
al crédito, falta de investigacion sobre adaptacién y adecuacién de procesos
apropiados que permitan la competitividad de la artesania. En las zonas rurales la

dispersion de los talleres dificultan las soluciones comunitarias.

* Disefio. La aplicacion de los principios del disefio e inspiracion propia es un
recurso de 20% de los artesanales. En 47% de los talleres revelan la tendencia a
la imitacion de modelos que se transfieren en las regiones por observacion directa.
Otra opcién, menos frecuente, es la copia de disefios de revistas y solicitudes

especificas de clientes.

* QOrganizacion de la produccion. Otra caracteristica de la produccion artesanal es
la escasa organizacion de los talleres. No existe una division funcional del trabajo
ni presenta especializacion en las etapas basicas de los procesos productivos.
Pero existen lugares con marcada dedicacién a un oficio artesanal especifico que
dan lugar a la division local del trabajo en grandes campos de actividad, dentro de
la cadena productiva, como ocurre con la tendencia a la especializacion en el
cultivo de materia prima, el Eslabdén de la adecuacion de ésta y otros a la fase de
elaboracion del producto final.

Dentro de estas condiciones toda iniciativa de promocién para organizar la oferta
artesanal en el mercado exige el analisis de las posibilidades reales que tiene el
sector, ya que grandes volumenes de produccion pueden tener efectos nefastos
sobre los recursos naturales, que expresan uno de los aspectos negativos de la

masificacion de la artesania.

Comercializacion. La dinamica comercial del sector, en el ambito nacional, se
distribuye en 85.16% de ventas en el municipio de origen, 8.18% en otros

municipios y solamente el 3.45% en otros departamentos. En lo referente a la
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comercializacién Internacional, teniendo en cuenta las 34 posiciones arancelarias
distinguidas como artesanias, y de acuerdo con informacion del Departamento
Administrativo Nacional de Estadistica DANE para 1998 los cinco principales
compradores de artesanias colombianas fueron Estados Unidos, México,
Venezuela, Chile, Bélgica y Canada, cuyo monto fue de US$ 30'083.411,

equivalente a 65.24% de las exportaciones.

También cabe destacar que Ecuador, Republica Dominicana, Perl y Francia
fueron otros grandes compradores durante 1998. Ademas, las artesanias
colombianas gozan de preferencias arancelarias para el ingreso a los mercados

de los E.E.U.U., la Unién Europea, Venezuela y Ecuador, con cero aranceles.

En los mercados internacionales, la artesania colombiana presenta niveles de
competitividad, dada la gran variedad de articulos, disefio, materiales y técnicas,
gracias a la diversidad cultural del pais, que permite una mezcla de elementos
precolombinos, espafoles, nativo y afro americano. Sin embargo, las
exportaciones colombianas del sector han presentado un comportamiento
fluctuante. Desde 1993 se registra un crecimiento de las exportaciones (segun
registros de valor F.O.B. -entrega en puerto- liquidados en doélares), pero en 1996
el total decrece a 48% y en 1997 el decrecimiento fue 23%. En 1998 este valor en

dolares registra un cambio positivo de 22%.

En cuanto a las principales posiciones arancelarias de exportacion del sector en
1998 fueron: Manufacturas en cuero, 40.56% del total de exportaciones
artesanales, Vajillas de uso doméstico, 21.07%, estatuillas y objetos de adorno de
ceramica, no-porcelana, 4.63%. En 1993 Estados Unidos compré US $19.750.258,
en 1998 sus compras apenas ascendieron a US $ 10.300.000; esta tendencia a la
baja se puede atribuir al incremento en las importaciones de productos
procedentes paises asiaticos, los cuales se constituyen en nuestros principales

competidores junto con México. La experiencia comercializadora en el ambito
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internacional de las artesanias colombianas es relativamente incipiente, lo que se
explica en la baja capacidad productiva y el bajo desarrollo empresarial ademas
de la informalidad que caracteriza la comercializacion artesanal en el pais y en el

exterior.

& Visién 2020 para el Sector Turistico®. Los esfuerzos que se realicen en el
sector deben tener como referente la visién que se ha venido construyendo y que
se sintetiza en los siguientes aspectos:

Para el afio 2020 Colombia habra posicionado la actividad turistica como una de
las de mayor importancia para el desarrollo econémico del pais; por consiguiente,
sera un pais que habra fortalecido la competitividad de sus productos y destinos
en un trabajo que permitira una relacion armoénica nacion-region, donde los
sectores publicos nacional y local jugardn un papel determinante en la generacion

de condiciones 6ptimas para el desempefio empresarial.

En ese orden de ideas, Colombia habra definido siete productos basicos en los
que recogera toda su oferta turistica nacional. Esos productos son: sol y playa;
historia y cultura; agroturismo; ecoturismo; deportes y aventura; ferias y fiestas y
ciudades capitales. En este Ultimo, se conjugan subproductos como compras,

salud, congresos, convenciones e incentivos.

En el plano nacional, el pais habrd conseguido consolidar una cultura turistica en
la sociedad; el turismo habrd contribuido a preservar los valores sociales y
patrimoniales y sera un elemento fundamental para generar orgullo nacional. Las
comunidades se habran vinculado a la actividad turistica, beneficiandose del

desarrollo que proporciona esta industria.

®> MINISTERIO DE COMERCIO INDUSTRIA Y TURISMO. Plan Sectorial de Turismo 2003-2006.
[en linea]. < http:// www.mincomercio.gov.co>
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Las regiones se habran especializado en ofertas diferenciadas y los municipios se
habrdn comprometido en programas de mejoramiento en diferentes frentes
teniendo como objetivo la competitividad de su producto turistico. Es asi como se
habran consolidado ofertas como termalismo, crucerismo, parques tematicos y

turismo nautico.

A nivel internacional Colombia se habra concentrado en atraer turistas de altos
ingresos con vision mucho mas selectiva, no de volumen, para lo cual habra

fortalecido su capacidad de investigacion de mercados y de promocion.

Existira un trabajo mancomunado entre el sector publico y privado y los diferentes
prestadores de servicios turisticos se identificaran como parte de una cadena de
valor amplia, en la que su aporte es definitivo para la competitividad del producto y
del destino. En ese sentido, estaran comprometidos con la calidad vy la

diferenciacion del producto.

El recurso humano vinculado al sector tendra altos niveles de calidad, su
formacion correspondera con las exigencias del mercado y sera un personal

bilingue.

La investigacion y el desarrollo tecnoldgico en turismo tendran un apoyo decidido
del Estado y la informacién y el analisis econémico del sector se habran
consolidado y seran fundamentales para la toma de decisiones tanto en el sector
publico como privado.

* Proyectos sobre agrupaciones artesanales.

» Creacién de la Escuela de Formacién Artistica y Artesanal del Municipio de
Socorro. Teniendo en cuenta las necesidades y oportunidades que hay en el
municipio, se planted la posibilidad de crear dicha escuela para el fortalecimiento
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no solo del sector artesanal, sino de las diferentes agrupaciones artisticas y

culturales que posee el municipio de Socorro.

Con esta idea, el municipio pretende rescatar las manifestaciones artisticas,
culturales y generacionales que existen en el municipio, ya que no existe un lugar
apropiado para ello, desperdiciando un gran potencial que hay la regién, mas aun
con el apogeo del Turismo que ha incrementado su participacion en los ultimos

anos, lo cual favorece considerablemente a los artesanos y artistas del municipio.

1.1.2 Artesanias de Santander. Diversos materiales, como madera, fique, cobre,
arcilla, yeso y ceramica, se emplean en la transformacién artesanal. Con la
guadua crean elementos de use cotidiano como lamparas, portarretratos, mesas,
sillas, cofres y recipientes rusticos de habilidoso trabajo. El figue es usado en
poblaciones como Curiti, para hacer tapetes decorados con texturas artificiales, y
en Concepcion, son destacados productores de artesanias con lana natural. Oiba
es reconocida por las réplicas en miniatura de las iglesias de toda Colombia.

1.1.3 Artesanias locales. El potencial turistico de San Gil esta representado en
sitios naturales de belleza visual tales como el parque El Gallineral y bienes
culturales representados en edificaciones coloniales y republicanas, al igual que
algunos vestigios arqueoldégicos en las inmediaciones de Barichara, son
atracciones que contribuyen a valorar el destino turistico de San Gil. En cuanto a
los atractivos etnograficos la comida tipica es de variedad y de abundante oferta.
También es importante resaltar las artesanias en piedra y fique. El municipio del
Socorro cuenta con una amplia gama de productos artesanales, producidos en su
mayoria por pequefias famiempresas, que cuentan con una gran acogida por parte

de los turistas nacionales y extranjeros que llegan a la region.

Asi mismo, en el municipio existen diversos programas implementados por la

alcaldia municipal, el SENA vy los institutos de educacion no formal, a través de los
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cuales se busca ensefar un arte, un oficio o una manera de generar ingresos y
llevar una mejor vida, a tantas personas sin oportunidades laborales. Se busca
aprovechar el talento de estas personas y brindar las herramientas necesarias
para salir adelante con su trabajo, inculcando en ellas la creacion de pequefas

empresas y asociaciones que les permita mostrar y vender sus productos.

El municipio del Socorro cuenta con 44 artesanos® inscritos en una asociacion
artesanal formal, y 54 artesanos del municipio de San Gil’, quienes suman un

total de 98 artesanos que representan la fuerza artesanal de las dos provincias

Entre las principales lineas de productos que se fabrican en este municipio, se
encuentran los articulos tejidos en figue como bolsos, correas, sombreros,
accesorios, calzado entre otros; también se encuentra una amplia gama de
bordados, pintura en tela, trabajos de ebanisteria como cuadros, muebles,
accesorios para el hogar entre otros; ademas se encuentra variedad de articulos
elaborados en fibras vegetales en su mayoria para bisuteria y adornos en

general.

Debido a que la produccion artesanal se da en pequefios grupos en su mayoria
conformados por familias, la comercializacion y venta de sus productos se lleva a
cabo desde sus hogares, lo cual impide que el turista pueda acceder facilmente a
éstas. Muchas veces ni los mismos habitantes del municipio saben de la
existencia de estos productos, ya que no cuentan con locales comerciales, ni
publicidad que permita reconocerlos y adquirirlos. Este tipo de comercializacién
que se da desde el hogar de cada uno de los artesanos, no permite una
exhibicion adecuada que facilite las ventas de dichos articulos, lo cual hace ver la

artesania como un negocio poco rentable para algunas de estas familias.

® ACOMAR, Asociacion Artesanal Manos Comuneras Unidas por Santander. 2008.
" CAMARA DE COMERCIO MUNICIPIO DE SAN GIL. 2008
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De igual forma existe un niumero reducido de artesanos que cuenta con un local
comercial en el cual da a conocer la variedad de articulos que produce, facilitando
su comercializacibn a nivel municipal, regional, nacional e internacional con
excelente resultados que se ven reflejados en sus ventas y contactos comerciales.
Otro tipo de comercializacion que utiliza un gran namero de artesanos ante la
dificultad para abrir un local comercial, es dar en consignacion sus articulos en
almacenes que adquieren un porcentaje por la exhibicion y venta de dichos

articulos, viéndose disminuida la ganancia obtenida por los artesanos.

Por su parte, quienes no cuentan con un espacio adecuado para comercializar sus
productos, han debido recurrir a improvisados escenarios ambulantes que no
brindan las condiciones apropiadas para su comercializacion. Estos puestos de
trabajo deben ser montados y desmontados diariamente, ademas se ven
perjudicados por las politicas municipales de control del espacio publico, lo cual
hace que deban reubicarse en sitios que no ofrecen las mismas oportunidades

para dar a conocer sus productos.

Es asi como en el municipio da a conocer sus productos artesanales de manera
independientemente, sin una organizacion apropiada, sin un sitio estratégico, sin
politicas de comercializacién y sin una vision de crecimiento hacia el futuro. No
existe un espacio o punto de encuentro donde se agrupen todos los articulos que
se producen en el municipio del Socorro, lo que dificulta su proyeccion a nivel

nacional e internacional.

Entre las causas que influyen este desaprovechamiento del sector artesanal, se
encuentra la falta de politicas claras del municipio, Departamento y Nacién en
cuanto al fomento de turismo, ya que éste constituye el eje fundamental del
comercio artesanal pues los productos estan dirigidos principalmente a dicho

sector. Los gobiernos municipales, departamentales y Nacionales no tienen un
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plan de desarrollo que proponga y lleve a términos diversas acciones en pro del

sector turistico y artesanal.

A pesar que existen politicas claras del gobierno nacional en busca del
fortalecimiento del sector turistico en el pais, con programas como “Vive Colombia,
Viaja por Ella, es necesario que a nivel departamental y municipal principalmente
se adopten dichas politicas y se gestionen proyectos encaminados al
fortalecimiento municipal a través del turismo.

Otro de los factores determinantes es la falta de organizacion de los artesanos
para convocarse 0 asociarse y poder dar a conocer de una manera mas efectiva
sus productos tanto a los habitantes del municipio como a los turistas nacionales y
extranjeros, debido a falta de iniciativa en este tema. Pero no solo organizarse a
nivel municipal, lo importante es poder agrupar los productos elaborados en el
municipio del Socorro, para fortalecer y proyectar el sector turistico y artesanal e
implementar politicas y mecanismos de comercializacion a gran escala, a nivel

departamental, nacional e internacional.

Lo anterior evidencia la necesidad de crear un espacio donde los artesanos del
municipio del Socorro puedan, no solo dar a conocer y comercializar sus
productos, sino que ademas se convierta en un punto de partida para el desarrollo
del sector turistico y artesanal, en el cual se busca abrir nuevos mercados con
posibilidades de produccion a gran escala, logrando reconocer en los artesanos

una fuerza laboral importante para el crecimiento de la economia nacional.

Por esta razon el proyecto busca crear un espacio en el cual todos estos
pequefios empresarios y artesanos puedan comercializar sus productos, en un
espacio atractivo y de facil acceso para los turistas, lo cual va a favorecer dicho
mercado debido a que los productos no estaran disponibles Unicamente en cada
municipio, sin0 que se encontraran en un mismo lugar destinado para la

comercializacion de los mismos. [Este espacio busca no solo facilitar el
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intercambio de bienes, ademdas busca establecer alternativas de comercio

nacional e internacional para el fortalecimiento del sector artesanal.

El centro comercial artesanal estaria ubicado en el municipio de Socorro, viéndose
favorecido por la afluencia de turistas que visitan nuestra Region permitiendo la
comercializacibn no solo a nivel municipal, sino departamental, nacional e
internacional, gracias a las estrategias a implementar como un servicio

diferenciador para los clientes y comunidad en general.

1.2 CONTEXTO GEOGRAFICO

La regidbn de Santander fue habitada por diversas comunidades indigenas,
dispersas por toda su geografia, especialmente los Guanes, los Laches,
Chitareros y Yariguies. Los Guanes se distinguieron por su laboriosidad en

materia de textiles y algunas ceramicas.

La invasion espafiola a estas tierras estuvo marcada por algunos hechos heroicos
de los indigenas a pesar de su escasa poblacion y ser portadores de armas de
muy precaria eficacia. Se recuerda la historia del cacique Guanenta y la leyenda
de la vereda Cinco Mil, en la antigua provincia del Socorro, escenario del suicidio
de un gran numero de indigenas, antes que entregarse a las huestes
peninsulares. Durante la Colonia las tierras de Santander fueron ocupadas
progresivamente por viejos conquistadores, nuevos colonos y empleados, como
resultado de la nutrida emigracion de esparfioles anhelantes de un porvenir mas
luminoso. Posteriormente se fueron distinguiendo ciudades como Giron, Pamplona
y el Socorro, esta ultima fue creciendo notablemente, tal vez por su interesante

vocacion fabril.
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% San Gil

Visitar esta region es adentrarse en uno de los paisajes mas hermosos del oriente
colombiano. Las cordillera Oriental revela encantos escondidos tras sus paredes
de roca y los rios que brotan de sus entrafias, representan la vida interior, el alma
de la tierra. La provincia Guanenta y sus hermosos pueblos coloniales son
epicentro turistico del departamento y ofrece variados atractivos naturales, de

ecoturismo, peregrinacion y descanso que puede disfrutar en un fin de semana.

Fundada en 1689 y con una temperatura promedio de 28 grados, este municipio
ha logrado posicionarse como un destino de maravillosos parajes naturales como
el espectacular Parque El Gallineral, con una valiosa muestra de especies
vegetales entre las que se destacan las gigantescas ceibas, arboles en cuyas
ramas cuelgan miles de tiras de musgo, que le dan una apariencia fantastica al
parque. El rio Fonce, de fuertes torrentes, corre junto al parque y en épocas secas
deja al descubierto pequenas islas ideales para la contemplacion del entorno. Por
sus senderos de piedra que pasan por puentecitos coloniales sobre la quebrada
Curiti, aprecie numerosas plantas, como las lindas heliconias, y algunas especies
de orquideas, flor emblema de nuestro pais. Aves residentes han adoptado a El
Gallineral como su hogar, ademas de pequefas ranitas, insectos y ardillas. El
recorrido puede tardar poco mas de dos horas. Hay piscinas naturales y tiendas

que ofrecen artesanias y recuerdos.

Las cascadas de Pozo Azul, por la via hacia Pescadero, merecen una pausada
visita, ya que sus cascadas de aguas claras llegan a una piscina natural que sirve
para la recreacion bajo los 24 grados de temperatura. Alli hay un restaurante y
vestidores para los bafiistas. Recorrer las calles bajo el calido ambiente es una
buena opcion para conocer el parque central La Libertad, la iglesia de la Santa
Cruz y la Casa de la cultura Luis Roncancio. Desde los miradores del Cerro de la
Cruz... y La Gruta, o desde la parte alta de las calles conocidas como Caracol,
aprecie una hermosa panordmica de la ciudad. Otra buena caminata es por el
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malecon por la via principal a Bucaramanga en donde se encuentra el monumento
al Cacigue Guanenta, bravo guerrero indigena. Lugares de entretenimiento
nocturno como la discoteca bar Masai Mara en la via a Bella Isla, le conferiran a la

noche un toque de diversién y rumba sin limites. 8

Socorro. Fue en este poblado donde se origind la Rebelién de los Comuneros en
1781, a manos de Manuela Beltran, luego de romper el decreto espafiol. Villa del
Socorro fue nucleo de varios episodios historicos que quedaron plasmados en
edificaciones como la capilla del Divino Nifio, la iglesia de Nuestra Sefiora de
Chiquinquira y la catedral de Nuestra Sefiora del Socorro. En los espacios abiertos
como el parque Antonia Santos, el parque de la Independencia y el Puente de los
Comuneros se respira todavia el aroma a historia. Localizado a 121 km de
Bucaramanga, la temperatura es de 22 grados C y la oferta de hoteles y

restaurantes es comoda.

1.3 MARCO LEGAL

» Ley 1101 del 22 de noviembre de 2006. “Por la cual se modifica la Ley 300

de 1996 — Ley General de Turismo y se dictan otras disposiciones.

> Ley 36 del 26 de noviembre de 1984. *“por la cual se reglamenta la
profesion de artesano y se dictan otras disposiciones”

» Acuerdo No. 005 del 2007 Por medio del cual se crea la Escuela de Formacion

Artistica y Artesanal del Municipio del Socorro

® Tomado del libro Guia de Rutas por Colombia, Puntos Suspensivos Editores, 2007
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> Resolucién No. 0348 de 2007 Por la cual se determinan los sitios de interés
turistico de que tratan los numerales 1° y 2° del articulo primero de la Resolucion
0347 de 2007

» CONPES 3162. Lineamientos Para La Sostenibilidad Del Plan Nacional De
Cultura 2001 — 2010 “Hacia Una Ciudadania Democratica Cultural” en donde una

de las estrategias definidas es la alianza con el sector turistico para el desarrollo y

la promocion del turismo cultural en el pais.

» CONPES 3397 DE 2005. Politica Sectorial de Turismo.
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2. ESTUDIO DE MERCADOS

Se entiende por mercado el area en que concluyen las fuerzas de la oferta y
demanda para realizar las transacciones de bienes servicios a precios
determinados.  Este capitulo enmarca los elementos necesarios que son
contemplados en el estudio de los aspectos mas relevantes del mercado;
entendiéndose por esto las variables que rigen la oferta y la demanda del servicio
a ofrecer asi como las causas que motivan a los usuarios a su utilizacion.
Establecidas la oferta y la demanda, es imprescindible definir los canales de
comercializacion, sus precios y margenes y por tanto, como gran conclusion las

posibilidades reales del proyecto.

2.1 OBJETIVOS

2.1.1 General. Elaborar un estudio de mercados eficiente que permita identificar
la demanda y oferta del mercado artesanal, los canales de comercializacion, el
nivel de ventas y capacidad de satisfaccion de mismo, reconociendo las ventajas y

desventajas del sector.
2.1.2 Especificos
Describir el servicio a ofrecer por parte de la hueva empresa artesanal.

Identificar el mercado potencial y objetivo del proyecto

Medir la demanda que posee el producto de la nueva empresa artesanal

AU NEENEEN

Medir la oferta o competencia que posee el producto de la nueva empresa

artesanal.
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v' Diseflar los canales de comercializacion aptos para dar a conocer y
distribuir el servicio.

v" Definir los precios bajo los cuales se comercializara el servicio

v Disefar la estrategia publicitaria y los medios de promocién del servicio

ofrecido por la nueva empresa artesanal.

2.2. DESCRIPCION DEL SERVICIO

2.2.1 Definicion, usos y especificaciones del servicio. Centro Comercial
Artesanal para el Municipio del Socorro, ubicado en un lugar estratégico, de facil
acceso Yy ubicacion para los turistas y comunidad en general, en el cual se
concentre, exhiba y comercialice la variedad de artesanias producidas en las

provincias Guanentina y Comunera.

Los artesanos estaran ubicados en locales comerciales adecuados para la
exhibicién y venta de dichos productos, lo cual favorecera el crecimiento de este

sector de la economia a nivel municipal, regional, nacional e internacional.

Los locales comerciales estaran clasificados de la siguiente manera:

Locales categoria A: Son aquellos locales en los cuales se ubicara solo un
artesano.

Locales categoria B: Son aquellos locales compartidos por 2 artesanos

Locales categoria C: Son aquellos locales compartidos entre 3, maximo 4
artesanos.

1 local para cafeteria, el cual también se arrendard a un precio relevante de

acuerdo a su area y a su labor.

Este proyecto busca no solo comercializar las artesanias a través de la compra y

venta, sino establecer alianzas estratégicas que permitan ampliar los mercados
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buscando niveles de produccion mas elevada y clientes potenciales que permitan

la comercializacion a gran escala en diversos lugares del pais y del mundo.

Para alcanzar un posicionamiento en el mercado nacional e internacional, se debe
trabajar con cada artesano en aspectos como la calidad, productividad,
competitividad, seriedad, responsabilidad y cumplimiento con los clientes
potenciales, que permita afianzar las relaciones comerciales en un ambiente

confiable y seguro.

Para lograrlo se implementaran procesos de capacitacién, organizacion,
acompafiamiento y asesorias con cada miembro del Centro Comercial Artesanal

a través de servicios como:

e Controlar los precios manejados en el mercado para evitar el abuso al turista a
la hora de adquirir los productos ofrecidos, implementando programas de
capacitacion en costos, mercadeo y atencion al cliente. Dichos programas se
ofreceran en alianza con instituciones como el SENA, Camara de Comercio y

la Alcaldia Municipal a través de la Secretaria de Cultura y Turismo.

e Brindar capacitacion continua en aspectos como calidad, presentacién del
producto, estrategias de mercadeo, contabilidad entre otros.

e Creacion de una pagina Web, en la cual se de a conocer las variedad de
artesanias que se producen en la region, estableciendo para cada articulo sus
caracteristicas, precios, y posibilidades de contacto para establecer

oportunidades de ventas.

e Elaboracion de folletos informativos, que recopilen la variedad de artesanias,

por local comercial, con los datos basicos de cada establecimiento y del centro
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comercial en general, los cuales se distribuiran en hoteles, restaurantes,

puntos de informacion, casa de la cultura, entre otros.

Implementacién de estrategias publicitarias que contemplen, avisos en
periodicos, radio, television, vallas, pendones, volantes y pasacalles que

permitan fortalecer y dar a conocer el centro comercial y sus servicios.

Establecer una alianza estratégica con los diferentes actores como:
operadores turisticos, hoteles, restaurantes, alcaldia y demdas sectores que
intervengan directa o indirectamente en el contacto con los turistas, para lograr
un acercamiento al Centro Comercial a través de la informacion que dichos

entes le proporcionen a los visitantes.

Realizacion de eventos promocionales como ferias artesanales y actividades
culturales dentro y fuera de la regién, que permitan dar a conocer el Centro
Comercial, sus productos y servicios.

Establecer contacto con entidades a nivel nacional que faciliten y apoyen la

comercializacion de los productos, tanto a nivel nacional como internacional.

Brindar asesoria para la correcta constitucion, manejo, organizacion y
funcionamiento del establecimiento comercial, a través de contacto con
entidades financieras, cdmara de comercio, alcaldia y demas entidades que

sean necesarias para la puesta en marcha del proyecto.

Todas estas estrategias estan encaminadas a lograr que el Centro Comercial

Artesanal cuente con el reconocimiento, el prestigio y la capacidad de atender las

necesidades de propios y visitantes. Entre las lineas de productos que se

proyectan ofrecer en este centro, se encuentra: (Ver Anexo F)
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Articulos Bordados. Esta linea de producto abarca todas aquellas actividades
de decoracion en diversos materiales a través de hilos y cintas con unas
técnicas de bordado como el macramé, el bolillo entre otras. En dicha linea se
encuentran bordados en tela para cojines, manteles, cubrelechos entre otros

articulos. Su principal uso es para articulos decorativos y prendas de vestir.

Articulos de Bisuteria. Consiste en la elaboracion de articulos tipo joyeria con
una variedad de materia prima que incluye diversidad de piedras, fibras
vegetales, fique, y cualquier otro producto que el artesano identifique como (util
en su proceso de creacion. Los productos cubren una gran variedad y se
destacan: los anillos, emblemas, pendientes, pulseras, collares, candelabros,
réplicas, figuras, cadenas, esclavas, broches, medallas, dijes. Su principal uso

es como accesorios de belleza.

Articulos en Ceramica y Porcelana. Consiste en tomar los objetos previamente
elaborados en arcilla cocida para darles el toque creativo de cada artesano
mediante técnicas de pintura en Oleo, troquelado y lienzo, entre otras. Su

principal uso es decorativo.

Articulos Pintados en otros materiales. Esta linea abarca la pintura en
madera, vidrio (vitrales) y tela, articulos con los cuales se crean productos
artesanales muy apetecidos y novedosos para el publico en general. Su

principal uso es decorativo.

Articulos en Guadua. Esta linea de produccion ha tenido un notable
crecimiento y aceptacion en el mercado artesanal, ya que se producen objetos
principalmente para el hogar y oficina con toques y acabados que dan la
sensacion de estar entre lo artesanal y lo sofisticado. Su principal uso es la

decoracion.
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- Articulos en Fique. Este material es ampliamente utilizado por los artesanos
en la elaboracién de un variado grupo de productos, entre los que se destacan
los bolsos, correas, articulos para el hogar, accesorios, entre otros. Su principal

USOo es como accesorios y decoracion.

- Articulos en Fibras vegetales. En esta linea se encuentran ubicados todos
aquellos productos elaborados a base de semillas, hojas, troncos, residuos
organicos y demas elementos naturales que el artesano considere apropiado

para elaborar sus productos. Su principal uso es decorativo.

2.2.2 Productos sustitutos. El Centro Comercial Artesanal cuenta con varios

servicios que se pueden considerar sustitutos:

» Las Asociaciones Artesanales existentes en los municipios de estudio, las
cuales cuentan con sus propios talleres de produccion y pueden establecer
contactos comerciales importantes gracias a la ventaja que tienen de estar

agrupados.

» Las diversas actividades de promocion de las artesanias como ferias y
muestras artesanales que convoquen y retnan a los artesanos en un espacio
adecuado para la exhibicion y comercializacion de sus productos. Estos eventos
hacen que no solo los artesanos de la regidn puedan exhibir sus productos sino
gue ademas brinda la oportunidad a personas de otras regiones para traer sus
artesanias, ser exhibidas y comercializadas en dichos eventos.

» Los establecimientos de comercio artesanales también se constituyen en un
servicio sustituto del Centro Comercial Artesanal y quizé es uno de los més fuertes
competidores, ya que cuenta con todas las herramientas para llegar al publico
brindando toda variedad de articulos a muy buenos precios, mas aun si se
encuentran en puntos estratégicos del municipio que permitan su facil localizacion.
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» Los artesanos independientes que trabajan de manera informal (ambulantes) o
que dejan sus articulos en consignacion en los diferentes establecimientos de

comercio también se constituyen en un sustituto del servicio.

2.2.3 Productos complementarios. Entre los productos complementarios de las
artesanias y centro comercial, se encuentran los proyectos planteados por la
administracion municipal, operadores turisticos, empresarios de turismo de
aventura y hoteleros entre otros, que buscan el fortalecimiento del sector turistico
en la regién a través de la implementacion de actividades atrayentes para los
visitantes nacionales e internacionales, quienes son el mercado objetivo y a

guienes va dirigido el esfuerzo para fortalecer el sector artesanal.

El fortalecimiento de un grupo de guias a través de la oficina de cultura y turismo
en convenio con las instituciones de educacion basica, en la cual se capacite a los
estudiantes de ultimo grado en la atencion e informacioén al turista, desde su
proceso de alfabetizacion, logrando con esto prestar un servicio diferenciador que
atraiga la presencia de turistas extranjeros en un numero elevado. Con lo anterior
se favorece el comercio artesanal y proyeccion cultural de la regién, ya que el

proyecto esta dirigido principalmente a turistas y visitantes.

Asi mismo, las diferentes estrategias planteadas como son: los procesos de
asesoria y capacitacion, la creacion de una Pagina Web, las alianzas estratégicas
con los diversos entes y establecimientos del municipio, la realizacién de eventos
promocionales como ferias artesanales y actividades culturales entre otros,

constituyen un servicio complementario para el Centro Comercial Artesanal.

2.2.4 Atributos diferenciadores del servicio con respecto a la competencia.
El Centro Comercial busca agrupar a los diversos artesanos en un espacio que
permita asesorarlos, organizarlos y capacitarlos, para implementar planes de

comercializacion a través de alianzas estratégicas con diversos entes e
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instituciones, que permitan un crecimiento del sector artesanal ofreciendo a la vez

un lugar para la exhibicion y venta de sus productos.

A diferencia de las tradicionales asociaciones de artesanos cuyo principal objetivo
es recopilar la informacion basica de los artesanos que existen en la region, el
Centro Comercial Artesanal busca dar mayor importancia y proyeccion de los
articulos, a través de procesos de comercializacion y venta a gran escala, con
politicas de calidad, y con servicios adicionales que permitan fortalecer e impulsar

el crecimiento del sector artesanal tanto a nivel regional, nacional e internacional.

Entre los servicios que ofrecera el Centro Comercial se encuentra la constante
capacitaciéon a través de entidades como el SENA, Camara de Comercio y
Alcaldia, establecimiento de estrategias publicitarias que permitan fortalecer el
sector artesanal, realizacién de contactos que favorezcan el mercado nacional e
internacional, creacion de una pagina Web que de a conocer el Centro Comercial,
sus productos y servicios a nivel nacional e internacional con posibilidades de
contacto para la comercializacion, realizacion de eventos promocionales como
ferias y establecimiento de alianzas con los diversos sectores que intervienen en

el contacto con el turista.

Reunir a los artesanos y sus productos en un espacio adecuado, con unas
condiciones atractivas para los clientes, permitird que éstos sientan mayor
seguridad en la compra de los productos, ya que el Centro Comercial Artesanal
seria un lugar reconocido por la gran variedad de artesanias que se ofrecen con
calidad en el producto y servicio, ademas de unas politicas claras en cuanto al
mercado, sus caracteristicas y la seriedad en el cumplimiento de los compromisos

adquiridos.
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2.3 MERCADO POTENCIAL Y OBJETIVO

2.3.1 Mercado Potencial. ElI mercado potencial para el Centro Comercial
Artesanal son todos los artesanos o personas que tengan un oficio o arte definido
y que posean capacidad de produccion, lineas de productos plenamente
desarrolladas, procesos de calidad y deseos de pertenecer a este centro como
oportunidad para incrementar sus ventas y logra mayor reconocimiento por su

trabajo. En promedio para las dos provincias existen alrededor de 200 artesanos.®

2.3.2 Mercado Objetivo. El mercado objetivo para el Centro Comercial Artesanal
son los 44 artesanos del municipio de Socorro y los 54 artesanos del municipio de
San Gil, quienes suman un total de 98 artesanos que representan la fuerza
artesanal de las dos provincias y que por su ubicacion serian los mas interesados

en vincularse al proyecto.™

2.4 LA DEMANDA

2.4.1 Investigacion de Mercados

. Planteamiento del problema. La comercializacion de los productos
artesanales cuenta con algunos inconvenientes que han impedido el crecimiento y
proyeccion de este sector a nivel nacional e internacional. Entre ellos se tiene la
falta de organizacibn por parte de los artesanos, quienes trabajan
independientemente ya que no cuentan con las herramientas ni el apoyo
necesario por parte de entidades oficiales para conformar grupos de trabajo

adecuados, que les permitan fortalecer y dar a conocer sus productos.

® San Gil: Camara de comercio de San Sil, Socorro; ACOMART. Afio 2007
1010 5an Gil: Camara de comercio de San Sil, Socorro; ACOMART. Afio 2007
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Lo anterior hace que la comercializacion se vea estancada, ya que el consumidor
no encuentra la seriedad ni el respaldo de una empresa, con la cual pueda llevar a
cabo negociaciones y establecer contactos apropiados que le permitan adquirir la
variedad de productos ofrecidos en la region.

Los artesanos, al no estar organizados y asesorados adecuadamente, no cuentan
con politicas apropiadas en cuanto al producto, precio, plaza y publicidad. Es asi
como cada quien impone a sus productos un precio, que generalmente no esta
sustentado por un analisis de costos adecuado, que le permita identificar un
porcentaje de rentabilidad acorde a sus expectativas, lo cual convierte a
consumidor en una victima de la guerra de precios que se da entre los

comerciantes que producen articulos similares.

En cuanto al producto, no se tiene un conocimiento adecuado de las
caracteristicas que debe tener éste, para que sea atractivo al publico. Entre ellas
se encuentra la presentacion ideal en cuanto a empaque, colores, disefio, calidad,
conservacion, en el caso de alimentos, gustos y tendencias del mercado. Es asi
como en muchos casos se dedican a elaborar determinado producto el cual llevan
produciendo durante afios, pero no mantienen una continua actualizacion y
capacitacion en cuanto a las tendencias del mercado y las nuevas necesidades de
los clientes. Esto dificulta la comercializacion a gran escala debido a que se vive
en un mercado cambiante, con necesidades de nuevos disefios y texturas que

generen un nuevo estilo sin perder la esencia artesanal.

A pesar de la gran acogida que tiene el mercado artesanal tanto a nivel nacional
como internacional, los artesanos no se han concientizado de ello y contindan
comercializando sus productos en su mismo entorno regional, desaprovechando la
oportunidad que ofrece dicho mercado. Es asi como actualmente la
comercializacion de artesanias se da basicamente entre comprador y vendedor,

ya gue no se han utilizado los diversos canales de distribucion existentes, para dar
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a conocer la variedad de productos artesanales y generar contactos importantes a
nivel nacional e internacional. El artesano cuenta con una idea errada de
comercializacién, ya que no trata de salir al mercado sino que espera que los
clientes lleguen hacia ellos, debido principalmente a la falta de conocimiento del

sector, asesoria'y organizacion.

Otro aspecto a tener en cuenta es la falta de publicidad que tienen los productos
artesanales del municipio, ya que ésta se considera mas como un gasto, que
como una inversidn que generara crecimiento y desarrollo a través de un
incremento en ventas y posibilidades de negociacién por medio de contactos que
permitan llevar la artesania a ocupar un lugar importantes en la economia regional

y nacional.

Todos estos aspectos llevan a generar un proceso de investigacion que permita
identificar las necesidades de los clientes, preferencias, gustos, tradiciones y
demdas aspectos que lleven a determinar que politicas y estrategias se deben

disefiar e implementar para fortalecer y generar un desarrollo del sector artesanal.

Necesidades de informacién. Para la realizacién del estudio de la demanda las

investigadoras requieren:

e Obtener datos reales de la poblacibn — negocios comercializadores de
artesanias en la zona demarcada como mercado objetivo.

e Saber si los artesanazos sangilefios y socorranos estarian dispuestos a estar
en el Centro Comercial Artesanal objeto de estudio.

e Conocer el gusto por los servicios que la empresa en cuestion ofreceria, dada
su capacidad de produccion.

e Cuantificar la cantidad de demanda y el precio que estarian dispuestos a pagar.

e Establecer en términos concretos, el portafolio de servicios a ofrecer a la

poblacion objeto.
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Ficha Técnica

Para la realizacion del estudio se llevara a cabo los

_ siguientes tipos de investigacion:
Tipo de 11
_ ] . * Exploratoria=".
investigacion 1
* Concluyente. .

* Descriptiva. 3

* Analisis. El estudio de mercado se realizara dividiendo el
andlisis de la oferta y el analisis de la demanda, buscando
con ello obtener unos resultados base de cada factor para
luego examinar las relaciones existentes entre ellos. Cada
estudio cuenta con una serie de instrumentos que facilitaran
la adquisicién de informacion y el posterior analisis de cada
Método de uno, para luego establecer una correlacion entre la oferta y

investigacion la demanda.

* Deductivo. A través de la implementacion de encuestas

y entrevistas se obtendran resultados que permitiran
establecer las caracteristicas generales del sector artesanal,
lo cual facilitara la toma de decisiones a nivel particular para

la puesta en marcha del Centro Comercial Artesanal.

* Primarias. La informacién primaria se obtendra a través

de dos instrumentos. El primero es la implementacién de un
Fuentes de ) )
_ _ censo a los artesanos organizados existentes en el
informacion o
municipio del Socorro y una encuesta por muestreo a los

artesanos organizados del Municipio de San Gil, con lo cual

1 JANY CASTRO, José Nicolas. Investigacion Integral de Mercados. Tercera edicion. McGraw Hill,

p8

Ibid.,p 8
'3 [en linea].<http://noemagico.blogia.com/2006/091301-la-investigacion-descriptiva.php >
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se obtendrdn datos importantes sobre los productos
ofrecidos en el mercado y sus caracteristicas, los
consumidores, las organizaciones existentes, los canales de
distribucion utilizados, entre otros aspectos que permitirdn

obtener resultados importantes sobre el sector artesanal.

El segundo instrumento a utilizar es la entrevista a los
diversos actores municipales que intervienen directa e
indirectamente con el consumidor, que en este caso, son los
turistas que llegan a la region. A través de este instrumento
se busca obtener informacion importante sobre las
caracteristicas principales de los consumidores, sus
tendencias, sus gustos, sus preferencias entre otros, para
asi establecer la demanda existente y determinar
estrategias de mercado que satisfagan las necesidades de

los clientes.

e Secundarias. Como fuentes secundarias de informacion

se utilizardn los textos trabajados en cada uno de los
semestres vistos hasta el momento y demas que
complementen y apoyen la labor investigativa a
desarrollar, entre los cuales se destacan aquellos
relacionados con temas como Costos, Mercadeo e
Investigacion de Mercados, Finanzas, Gestion de
Proyectos, Estadistica, Ventas y Publicidad, Sistemas de
Administracion, Metodologia de la Investigacion, entre
otros. De igual forma se acudira a las diversas entidades
municipales y privadas que cuenten con informacion del

sector artesanal obtenida a través de estudios, proyectos
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e investigaciones adelantadas por éstas. Como recurso
adicional se utilizara el Internet para la busqueda de
informacion, ya que es una herramienta indispensable y
con una amplia variedad de datos que son importantes

para el desarrollo del proyecto.

Técnicas de
recoleccion de

informacion

Para la recoleccion de informacion se utilizaran las

siguientes técnicas:

- El Censo: Se llevo a cabo una encuesta a través de la
implementacion de un formato que contiene una serie de
preguntas previamente planteadas y que fue aplicada a los
artesanos inscritos en asociaciones, Camara de Comercio
y demas entidades de apoyo al sector artesanal, en el

municipio de Socorro.

- La encuesta: Se llevo a cabo una encuesta a través de un

muestreo por conveniencia representativa a través de la
implementacion de un formato que contiene una serie de
preguntas previamente planteadas y que fue aplicada a

artesanos organizados ubicados en el municipio de San Gil.

A través de la implementacién de estas dos técnicas de
recoleccion de informacibn se buscO extraer datos
relevantes que arrojasen respuestas esenciales sobre el

problema de investigaciéon planteado.

- La entrevista. Se llevd a cabo la entrevista

semiestructurada de manera oral para permitir asi, una

retroalimentacion con el entrevistado. (Ver Anexo A)
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Instrumento

El censo en el Municipio del Socorro y la encuesta en el
municipio de San Gil se llevaron a cabo mediante la
aplicacion de un formato que contiene una serie de
preguntas relacionadas con el proyecto, y en las cuales el
encuestado tuvo la oportunidad de escoger entre varias
opciones la que estuviera acorde a su situacion, permitiendo
asi recopilar informacion de una fuente primaria. La

entrevista fue semiestructurada. (Ver Anexo E)

Modo de
aplicacion

Tanto el Censo aplicado en el municipio del Socorro como
la encuesta aplicada en el municipio de San Gil, se llevaron
a cabo de una manera dirigida y directa, ya que se contd
con una persona que visitdé a cada artesano en su puesto de
trabajé y la cual ofreci6 orientacion y asesoria al
entrevistado en la aplicacion de la encuesta, dando
respuesta a las dudas que les pudo presentar a la hora de
la realizacion de la encuesta. La entrevista también se
desarroll6 de manera directa y dirigida, ya que hubo un
intercambio de informaciébn a través de preguntas

previamente establecidas.

Definicién de

poblacion

La poblacion a estudiar son los artesanos inscritos en las
Camaras de Comercio, SENA, Secretaria de Cultura,
Turismo y Recreacién y Asociaciones Artesanales de los
municipios de Socorro y San Gil.

El Municipio de Socorro cuenta con 44 artesanos®

pertenecientes a una Asociacion Artesanal Formal,

* ACOMAR. Asociacion Artesanal Manos Comuneras Unidas por Santander
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mientras que en el Municipio de San Gil hay 54
artesanos'®, para un total de 98 artesanos entre los dos

municipios.

Debido al numero reducido de artesanos inscritos en el
municipio de Socorro, se determiné realizar un censo, por lo
tanto no se realizd ni proceso de muestreo ni marco
muestral. Esto permitid obtener una informacion completa
de sus artesanias y el interés que muestran en la idea del
proyecto presentado ante ellos. Dicho censo esta dirigido a
los establecimientos, productores individuales o
famiempresas del sector artesanal inscritos en las diversas

instituciones estatales y privadas del municipio de Socorro.

En el Municipio de San Gil, debido a que fue mas dificil
lograr hacer un censo con los 54 artesanos existentes alli,
se hizo un muestreo por conveniencia representativa, por lo
tanto se abarco el 38.90% de esa poblacion, equivalente a

21 artesanos encuestados.

La investigacion de mercados se llevd a cabo en los

Alcance o _
municipios de Socorro y San Gil.
_ La aplicacion de las encuestas y las entrevistas, asi como
Tiempo de o 3 o -
L su posterior interpretacion y analisis se realizd en un
aplicacion

periodo de tiempo correspondiente a un mes.

Tabulacién, presentacion y analisis de resultados del censo y la encuesta

aplicada a los artesanos de los municipios de Socorro y San Gil. A

continuacion se desarrolla el analisis a cada uno de los puntos investigados a

> CAMARA DE COMERCIO. Municipio de San Gil.
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través de la aplicacion de la encuesta al mercado objetivo para la demanda del
servicio objeto de estudio.

1. La actividad artesanal desarrollada por usted esta basada en:

Cuadro 1. Actividad desarrollada por los artesanos del Socorro

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Produccion 4 9%
Comercializacion 8 18%
Produccién y comercializacion 32 73%

TOTAL 44 100%

Figura 1. Tipo de Actividad

9%

OProduccién
B Comercializaciéon

OProduccion y
comercializacion

Cuadro 2. Actividad desarrollada por los artesanos de San Gil

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Produccion 10 47%
Comercializacion 2 10%
Produccién y comercializacion 9 43%

TOTAL 21 100%
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Figura 2. Tipo de Actividad

OProduccién
0,

e 47% ——

B Comercializacion

OProduccién y
comercializacion

10%

Anélisis. De acuerdo con los resultados obtenidos, el 73% de los artesanos del
Socorro se dedican a la produccion y comercializacion de artesanias, mientras que
el 18% se dedica unicamente a la comercializacion y el 9% restante Unicamente a

la produccién.

En el Municipio de San Gil, se da un comportamiento diferente, el 47% de los
artesanos se dedica a la produccion, el 10% a comercializacion netamente y el

43% restante combinan las actividades de produccion y comercializacion.

Conclusion. Se puede observar que los artesanos, en su mayoria, 58% promedio,
se dedican a producir y comercializar sus productos lo cual es muy ventajoso para
el Centro Comercial Artesanal ya que en lo posible no va a existir intermediarios
entre los productos ofrecidos y el cliente, pues son los mismos creadores de
dichos articulos quienes van a pertenecer al centro. De otra parte, existe un
porcentaje importante (14% promedio) de artesanos que solo se dedican a la
comercializacion de artesanias, lo que podria significar una mayor variedad de

articulos para ofrecer.
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2. Si se dedica a la produccién de artesanias ésta la realiza de manera:

Cuadro 3. Modo de produccién en el Socorro

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Manual 22 61%
Tecnificada 2 6%
Manual y tecnificada 12 33%
TOTAL 36 100%

Figura 3. Modo de produccién

MODO DE PRODUCCION
O Manual
H Tecnificada
OManual y
tecnificada
Cuadro 4. Modo de produccion en San Gil
Respuesta Frecuencia Porcentaje
Manual 17 90%
Tecnificada 2 10%
Manual y tecnificada 0 0%
TOTAL 19 100%
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Figura 4. Modo de produccién

MODO DE PRODUCCION
10% 0%

O Manual

B Tecnificada

OManual y
tecnificada

90%

Andlisis. De acuerdo con el estudio, del 82% de los artesanos Socorranos que
producen las artesanias que venden, el 61% realiza la producciéon de forma
manual, el 6% la realiza de forma tecnificada y el 33% la realiza manual y
tecnificadamente. El 18% restante de toda la poblacién de artesanos, no se dedica
a la produccion, solo a la comercializacion de artesanias, por lo cual no responde

la pregunta.

Del 90% de los artesanos sangilefios que producen artesanias y la venden, el 90%
las elabora manualmente y el 10% en forma tecnificada. El 10% restante de toda
la poblacion se dedica exclusivamente a la comercializacién, por lo tanto no

responde la pregunta.

Conclusion. El resultado arrojado permite identificar que el trabajo artesanal
continua siendo en su mayoria de forma manual lo que fortalece el sector por
conservar sus tradiciones, caracteristicas y procesos de produccién. Sin embargo
se puede observar que se ha incluido la maquinaria para apoyar algunas labores
que son de dificil elaboracion de manera Unicamente manual y mas aun si se

desea producir en grandes cantidades y a corto tiempo.
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3. ¢Qué tipo de artesania produce y/o comercializa? Puede marcar varias

opciones.

Cuadro 5. Artesanias producidas y/o comercializadas por artesanos socorranos

Respuesta # respuesta Porcentaje
Alimentos 5 11%
Tejidos y bordados manuales 18 41%
Ebanisteria 18 41%
Ceramica 6 14%
Tejidos con telar 2 5%
Bisuteria 7 16%
Marroquineria 2 5%
Fibras vegetales 10 23%
Cotizas y/o chocatos 2 5%
Pintura en tela 1 2%
Mimbreria 1 2%
Ropa 1 2%
Mufiequeria 1 2%
Pintura 1 2%
Semillas 1 2%
Vasijas en barro y piedra 1 2%
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Figura 5. Tipo de artesanias producidas y/o comercializadas.

TIPO DE ARTESANIAS PRODUCIDAS Y/O COMERCIALIZADAS
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Cuadro 6. Artesanias producidas y/o comercializadas por

los artesanos

Sangilefios
Respuesta # respuestas Porcentaje

Alimentos 0 0%
Tejidos y bordados manuales 13 62%
Ebanisteria 0 0%
Ceramica 1 5%
Tejidos con telar 9 43%
Bisuteria 3 14%
Marroquineria 5 24%
Fibras vegetales 7 33%
Cotizas y/o chocatos 4 19%
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Figura 6. Tipo de artesanias producidas y/o comercializadas.

TIPO DE ARTESANIAS PRODUCIDAS Y/O COMERCIALIZADAS| BAlmentos
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Analisis. De acuerdo con los resultados obtenidos, los artesanos Socorranos
producen mas de dos artesanias de las planteadas en la herramienta
implementada. Las demas clases de artesanias tienen porcentajes minimos pero
se debe a que en general un artesano no produce ni comercializa un solo tipo de

artesania.

Conclusion. El mercado artesanal tanto del municipio del Socorro como del
Municipio de San Gil, cuentan con variedad de artesanias para satisfacer varios
segmentos del mercado, ya que los artesanos se dedican a producir y
comercializar mas de un articulo lo que permite que exista en la regién dicha
variedad. Otra ventaja es que a la hora de realizar un contacto comercial a través

del Centro Comercial Artesanal que requiera grandes cantidades, se puede crear
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una red de apoyo entre todos los artesanos que producen el articulo o articulos
seleccionados para llevar a cabo la venta. Los producto artesanales mas
elaborados por casi todos los artesanos son los tejidos y los objetos elaborados en
fibras vegetales.

4. ¢Como realiza la comercializacién de sus productos?

Cuadro 7. Modo de comercializacion de los productos en el Socorro.

Respuesta # respuestas | Porcentaje
Exhibicién en local comercial 22 50%
Venta puerta a puerta 1 2%
Puesto ambulante 0 0%
Desde el hogar 23 52%
Ferias 8 18%
Taller 8 18%

Figura 7. Modo de comercializacion de los productos

MODO DE COMERCIALIZACION DE LOS PRODUCTOS BExhibicién en local
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Cuadro 8. Modo de comercializacion de los productos en San Gil.

Respuesta # respuestas | Porcentaje
Exhibicion en local comercial 2 10%
Venta puerta a puerta 4 19%
Puesto ambulante 3 14%
Desde el hogar 9 43%
Ferias 7 33%
Taller 3 14%

Figura 8. Modo de comercializacién de los productos

MODO DE COMERCIALIZACION DE LOS PRODUCTOS
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2 1 WFerias

0 OTaller

Frecuencia

Andlisis. El 52% del total de los artesanos socorranos exhiben sus productos
artesanales desde el hogar, el 50% del total de artesanos también los exhibe en
un local comercial, el 18% del total asisten a ferias y también las exhiben en sus

talleres, el 2% vende sus productos puerta a puerta.

Para el caso de los artesanos sangilefios, el 43% del total exhiben sus productos
desde sus hogares, el 33% lo hace a través de las ferias artesanales, y el 19%

van puerta a puerta.

Conclusiones. EI mercado de las artesanias producidas en el municipio de

Socorro, se exhiben principalmente en las casas de habitacién de sus productores,
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y en locales comerciales que los mismos han abierto para ofrecerlas. Igual
situacion se visualiza en San Gil, por tal razén se observa como oportuna la idea
de crear un centro comercial artesanal.

5. ¢Actualmente que tipo de clientes obtiene su producto?

Cuadro 9. Tipo de clientes para el mercado artesanal del Socorro

Respuesta # respuestas | Porcentaje
Municipales 23 52%
Regionales 14 32%
Nacionales 16 36%
Internacionales 1 2%

Figura 9. Tipo de clientes para el mercado artesanal

TIPO DE CLIENTES
25 23
20 4
16 OMunicipales
15 4
B Regionales
10 4
ONacionales
5 4
1 .
0 - Ointernacionales
Frecuencia

Cuadro 10. Tipo de clientes para el mercado artesanal de San Gill

Respuesta # respuestas | Porcentaje
Municipales 12 570
Regionales 7 33%
Nacionales 8 38%
Internacionales 1 504
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Figura 10. Tipo de clientes para el mercado artesanal
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Analisis. De acuerdo con los resultados obtenidos, el 52% de los artesanos
socorranos vende sus productos a nivel municipal, mientras que el 32% lo hace a
nivel regional y el 36% a nivel nacional. Las ventas a nivel internacional no son

significativas en cuanto al nimero de artesanos que las realice tan solo el 2%.

Para el caso de San Gil, el 57% de los artesanos tiene mercado municipal para
sus productos, 33% comercializa sus productos a nivel regional, 38% a nivel

nacional y tan solo un 5% a nivel internacional.

Conclusiones. El mercado de las artesanias producidas tanto en el municipio de
Socorro como en el municipio de San Gil, esta presentando una aceptacion en
mercados adicionales al municipal, lo que evidencia que esta traspasando
fronteras llegando no solo a nivel nacional, sino internacional, que corresponde a
uno de los objetivos de la creacién del Centro Comercial Artesanal. Es importante
resaltar y apoyar la labor realizada por los artesanos para proyectar sus productos

y el municipio a otros territorios bien sea nacional e internacional.
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6. ¢ Tiene la capacidad en recursos financieros para atender un alto volumen

de produccion?

Cuadro 11. Capacidad en recursos financieros para atender un alto volumen de

produccion en el Socorro.

Respuesta Frecuencia | Porcentaje
Si 6 17%
No 30 83%
TOTAL 36 100%

Figura 11. Capacidad en recursos financieros para atender un alto volumen de

produccion

CAPACIDAD DE PRODUCCION ALTA

83%
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Cuadro 12. Capacidad en recursos financieros para atender un alto volumen de

produccion en San Gil.

Respuesta Frecuencia | Porcentaje
Si 4 21%
No 15 79%
TOTAL 19 100%
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Figura 12. Capacidad en recursos financieros para atender un alto volumen de

produccion
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Anélisis. De acuerdo con los resultados del estudio, el 17% de los artesanos
socorranos que son productores, afirman tener capacidad financiera para atender
un alto volumen de produccion, y el 83% afirma que no posee capacidad de
recursos financieros para atender un alto volumen de produccién. Por su parte los
artesanos sangilefios que son productores, afirman en un 21% que poseen
capacidad financiera para atender un alto volumen de produccién, mientras que el

79% afirman lo contrario.

Conclusiones. En el mercado de las artesanias, no se trabaja en altos volumen
de produccion generalmente, por cuanto los recursos financieros de sus
artesanos, no les permiten atender altos volimenes de produccién. Esta gréafica
refleja el problema con el que cuentan la mayoria de los artesanos y es la falta de
dinero para atender una mayor demanda de productos, lo que dificulta la
produccion a gran escala. Es importante analizar los factores que intervienen en
esta falta de recursos para que a través del Centro Comercial artesanal se puedan
brindar asesoria y gestionar dichos recursos con entidades financieras y

gubernamentales. Para el Centro Comercial Artesanal es importante que dichos
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factores que mantienen a los artesanos con bajos recursos financieros sean

facilmente modificables para poder lograr los objetivos trazados.

7. ¢ Tiene la capacidad en recursos fisicos para atender un alto volumen de

produccion?

Cuadro 13. Capacidad en recursos fisicos para atender un alto volumen de

produccion en el Socorro.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 31 86%
No 5 14%
TOTAL 36 100%

Figura 13. Capacidad en recursos fisicos para atender un alto volumen de

produccion
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Cuadro 14. Capacidad en recursos fisicos para atender un alto volumen de

produccion en San Gil.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 8 42%
No 11 58%
TOTAL 19 100%
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Figura 14. Capacidad en recursos fisicos para atender un alto volumen de

produccion

CAPACIDAD FISICA

42%

OSi HENo

Analisis. De acuerdo con los resultados obtenidos, el 86% de los artesanos
socorranos productores, afirman tener capacidad fisica para atender un alto
volumen de produccion, y el 14% afirma que no posee capacidad de recursos

fisicos para tal labor.

Por su parte los artesanos sangilefios que producen, afirman tener capacidad
fisica para atender un alto volumen de produccion en un 42%, y un 58% d& una

respuesta negativa.

Conclusiones. En el mercado de las artesanias, se tiene capacidad fisica para
atender altos volumen de produccién, sin embargo no se puede lograr, por cuanto
los recursos financieros de los artesanos no son suficientes para estas
expectativas. La mayoria de los artesanos encuestados cuentan con sus talleres
artesanales adecuados, dotados de la maquinaria y elementos requeridos para
atender una alta produccién. Esto es un factor benéfico para el Centro Comercial
Artesanal ya que uno de sus objetivos es realizar contactos comerciales tanto a
nivel nacional como internacional, con altos volimenes en ventas. Los artesanos
gue no cuentan con dichos recursos seran apoyados para que puedan adquirir los

elementos que requieran para la producciéon masiva.
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8. ¢ Tiene la capacidad en recursos humanos para atender un alto volumen

de produccion?

Cuadro 15. Capacidad en recursos humanos para atender un alto volumen de

produccion en el Socorro

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 33 92%
No 3 8%
TOTAL 36 100%

Figura 15. Capacidad en recursos humanos para atender un alto volumen de

produccion

CAPACIDAD HUMANA
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Cuadro 16. Capacidad en recursos humanos para atender un alto volumen de

produccion en San Gill

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 9 47%
No 10 53%
TOTAL 19 100%
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Figura 16. Capacidad en recursos humanos para atender un alto volumen de

produccion

CAPACIDAD HUMANA

OSi B No

Analisis. De acuerdo con los resultados del estudio, el 92% de los socorranos
productores de artesanias afirman tener capacidad humana suficiente para
atender un alto volumen de produccion, y el 8% afirma que no posee capacidad de
recursos fisicos para atender un alto nivel de requerimiento de mano de obra. Los
sangilefios productores de artesanias en un 47% afirman que tienen capacidad

humana suficiente y el 53% afirma lo contrario.

Conclusiones. Se puede afirmar que en el mercado de las artesanias, se tiene
capacidad en mano de obra para atender altos volumen de produccién. Lo que
se requiere es que la misma se especialice en los oficios propios de cada taller de
artesanos. Los resultados arrojados se deben a que las empresas son en su
mayoria familiares, en las cuales todos los miembros de la unidad realizan las
actividades de produccion y comercializacion. Esto es favorable ya que todos
manejan dichos procesos y pueden atender altos volimenes de produccion. El
porcentaje de artesanos que no cuentan con estos recursos deberan ser
asesorados para que cuenten con personal calificado en sus procesos, ya que en
el Centro Comercial Artesanal se buscan comercializar altos volumenes en

ventas, lo que generara fuentes de empleo.
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9. ¢Qué periodo del afio representa mayor volumen de ventas para las

artesanias?

Cuadro 17. Temporadas de ventas para los socorranos

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Enero a Marzo 1 2%
Abril a Junio 2 5%
Julio a Septiembre 1 2%
Octubre a Diciembre 24 55%
Todo el afo 16 36%
TOTAL 44 100%

Figura 17. Periodo del aflo con mayor volumen de ventas

VOLUMEN DE VENTAS POR PERIODS
Oenero a marzo

M abril a junio
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O octubre a

diciembre
M todo el afio

Cuadro 18. Temporadas de ventas para los sangilefios

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Enero a Marzo 1 5%
Abril a Junio 2 10%
Julio a Septiembre 1 5%
Octubre a Diciembre 12 56%
Todo el afio 5 24%
TOTAL 21 100%
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Figura 18. Periodo del afio con mayor volumen de ventas
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Analisis. De acuerdo con los resultados obtenidos, el 55% de los artesanos
socorranos obtienen mayor volumen en ventas en el periodo comprendido de
octubre a diciembre, el 36% tienes ventas significativas durante todo el afio y el
9% restante durante las otras tres partes del afio. Aunque la mayoria de los
encuestados eligié una alternativa, manifestaron que tenian ventas durante todo el
afo. Para el caso de los artesanos sangilefios, el 56% de estos, presentan su
mayor nivel de ventan entre octubre y diciembre de cada afio. El 24% opina que
vende bien durante todo el afio, el 10% entre abril y junio, teniendo presente que
en abril es la semana santa y que en junio son las vacaciones de mitad de afio y al

municipio arriban muchos turistas.

Conclusion. El mercado de las artesanias en el municipio de Socorro, tiene
mayor representatividad en ventas en el Ultimo periodo del afio viéndose
favorecido por las festividades de fin de afio. Esta informacion es muy importante
para el proyecto ya que permite implementar estrategias que busquen activar las
ventas en los periodos del afio menos representativos, a través de la
implementacion de actividades que atraigan a clientes y turistas y con ellos
oportunidades de ventas.
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10. ¢Sus ingresos mensuales por venta de articulos artesanales oscilan:

Cuadro 19. Ingresos promedios mensuales de los artesanos socorranos

Respuesta Frecuencia Porcentaje promedio
$150.000 a $250.000 4 9% 200.000
$250.000 a $350.000 9 20% 300.000
$350.000 a $450.000 11 25% 400.000
$450.000 a $550.000 2 5% 500.000
$550.000 a $650.000 2 5% 600.000
$650.000 a $750.000 2 5% 700.000
$75.000 a $850.000 1 2% 800.000
$850.000 a $950.000 1 2% 900.000
$950.000 a $1.050.000 12 27% 1.000.000

TOTAL 44 100%
PROMEDIO GENERAL 600.000
PROMEDIO POR ARTESANO 122.727

Figura 19. Ingresos promedios mensuales de los artesanos
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Cuadro 20. Ingresos promedios mensuales de los artesanos sangilefios

Respuesta Frecuencia Porcentaje promedio
$150.000 a $250.000 2 10% 200.000
$250.000 a $350.000 4 19% 300.000
$350.000 a $450.000 6 29% 400.000
$450.000 a $550.000 2 10% 500.000
$550.000 a $650.000 2 10% 600.000
$650.000 a $750.000 1 5% 700.000
$75.000 a $850.000 1 5% 800.000
$850.000 a $950.000 1 5% 900.000
$950.000 a $1.050.000 2 10% 1.000.000

TOTAL 21 100%
PROMEDIO GENERAL 600.000
PROMEDIO POR ARTESANO 257.143

Figura 20. Ingresos promedios mensuales de los artesanos
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Andlisis. De acuerdo con el estudio, el 9% de los artesanos socorranos perciben
ingresos mensuales hasta por la suma de $250.000, el 20% obtienen ingresos
entre $250.000 y $350.000, el 25% recibe ingresos entre $350.000 y $450.000,
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para el 19% sus ingresos estan entre $460.000 y $1.000.000. Y por ultimo, el 27%
obtiene ingresos por mas de $1.000.000 mensuales. El promedio de ingreso
percapita es de $122.727

El panorama de los ingresos con respecto a los artesanos sangilefios, no es muy
diferente a los ubicados en el municipio del Socorro, dado que quienes tienen
ingresos superiores a 1 salario minimo vigente para el 2008, es decir, mayor a
$460.000 es el 42% de la poblacién analizada. Lo que indica que estos pueden
mantenerse solamente con la ejecucion de estas actividades. El resto de
artesanos (58%), les ingresa de manera mensual menos de un salario minimo

mensual legal vigente. El ingreso percapita es de $257.143

Conclusiones. De acuerdo con los resultados obtenidos se puede apreciar que
los ingresos de los artesanos encuestados no son muy significativos ya que no
sobrepasan el salario minimo en su mayoria. Esto evidencia que se requiere
buscar estrategias que permitan organizarlos, capacitarlos y asesorarlos para que
tengan un buen nivel de ventas y manejo del dinero recibido. El Centro Comercial

Artesanal busca brindar éstos servicios a los artesanos.

11. ¢Cuenta con contactos comerciales que le generen ventas fijas

mensuales?

Cuadro 21. Contactos comerciales que aseguren sus ventas — artesanos del

Socorro
Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 15 34%
No 29 66%
TOTAL 44 100%
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Figura 21. Contactos comerciales que aseguren sus ventas

CONTACTOS COMERCIALES QUE ASEGUREN SUS
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Cuadro 22. Contactos comerciales que aseguren sus ventas artesanos de San Gil

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 8 38%
No 13 62%
TOTAL 21 100%

Figura 22. Contactos comerciales que aseguren sus ventas

CONTACTOS COMERCIALES QUE ASEGUREN SUS VENTAS

/—38%
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Anadlisis: el 34% de los artesanos ubicados en el municipio del Socorro,

encuestados poseen contactos comerciales que aseguran sus ventas, el 66%
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restante no cuenta con esa fortaleza. Con respecto al mercado artesanal de San
Gil, el 38% si poseen contactos comerciales que aseguran sus ventas. El 62%

restante no, su mercado es incierto.

Conclusion: Existe una falencia importante en la comercializacion de los
productos por parte de los artesanos, por tal razén se visualiza total incertidumbre
en el mercado de estos, les es muy dificil proyectarse por nivel de ventas, dado

gue no tienen clientes mayoristas que les aseguren las ventas.

12. ;Cuenta con otros ingresos adicionales diferentes a los adquiridos en la

venta de artesanias?

Cuadro 23. Ingresos adicionales diferentes a la venta de artesanias. Artesanos

socorranos.
Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 32 73%
No 12 27%
TOTAL 44 100%

Figura 23. Ingresos adicionales diferentes a la venta de artesanias
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Cuadro 24. Ingresos adicionales diferentes a la venta de artesanias. Artesanos

sangilefos.
Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 15 71%
No 6 29%
TOTAL 21 100%

Figura 24. Ingresos adicionales diferentes a la venta de artesanias

INGRESOS ADICIONALES DIFERENTES A LA VENTA DE
ARTESANIAS

OSi HENo

Analisis: de acuerdo al estudio, el 73% de los artesanos socorranos analizados Si
cuentan con ingresos adicionales diferentes a la venta de artesanias. Tan solo un
27% opinan que solamente con los ingresos generados por la actividad artesanal
pueden vivir. El caso de los artesanos sangilefios, guarda mucha similitud, en tal
virtud, el 71% de los artesanos afirman que deben realizar alguna otra actividad
para completar los ingresos de su sustento. Y tan solo el 29% defienden su

actividad como Unica y suficiente.

Conclusion: los artesanos no cuentan con ingresos suficientes para su
manutencion y vida digna dedicandose Unicamente a su actividad artesanal, por
tal razon deben dedicar parte de su tiempo a otras actividades que también le

generen ingresos.
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13. ¢ Pertenece a alguna organizacion artesanal?

Cuadro 25. Pertenencia de los artesanos a organizaciones artesanales —

artesanos socorranos.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 14 32%
No 30 68%
TOTAL 44 100%

Figura 25. Pertenencia de los artesanos a organizaciones artesanales
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Cuadro 26. Pertenencia de los artesanos a organizaciones artesanales —

artesanos sangilefios.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 13 62%
No 8 38%
TOTAL 21 100%
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Figura 26. Pertenencia de los artesanos a organizaciones artesanales
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Andlisis. De acuerdo con los resultados del estudio, los artesanos socorranos
estan organizados o0 pertenecen a una organizacion artesanal en un 32%,
mientras que un 68% afirman no tener ningun vinculo que los agremie, siendo

éstos productores y comercializadores independientes.

En el caso de los artesanos sangilefios, el panorama es diferente, alli el caso es
contrario, es decir, el 62% de los artesanos estan corporados en algo que se
denomina “artesangil” y el 38% no, esta pequefia proporcion de artesanos se

denominan independientes.

Conclusion. Existe una diferencia marcada entre los artesanos socorranos y los
sangilefios, en lo que respecta a organizacion o agremiacién, los socorranos estan
organizados tan solo en un 32%, mientras que los sangilefios lo estan en un 62%.
En virtud de lo anterior, el mercado socorrano no presenta horizontes de
ampliacion en un mercado que por el momento no los tiene agremiados siendo
todos en su individualidad muy debiles. Se percibe una oportunidad de negocio en

esta situacion en el mercado de los artesanos del socorro.
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14. ¢Cuenta con un lugar apropiado para la comercializacién de

productos?

Cuadro 27. Lugar de comercializaciéon actual para los artesanos socorranos

Sus

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 12 27%
No 32 73%
TOTAL 44 100%

Figura 27. Lugar de comercializacion actual para los artesanos socorranos
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Cuadro 28. Lugar de comercializacién actual para los artesanos sangilefios

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 4 19%
No 17 81%
TOTAL 21 100%
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Figura 28. Lugar de comercializacion actual para los artesanos sangilefios
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Andlisis. De acuerdo con los resultados obtenidos, el 73% de los artesanos
socorranos encuestados no cuenta con un lugar apropiado para la
comercializacion de sus productos. El 27% restante considera que si cuenta con

este espacio.

Para el municipio de San Gil, el 81% no cuenta con un lugar apropiado para la

comercializacion, el 19% restante opina que si cuenta con un sitio adecuado.

Conclusiones. Los resultados arrojados por la encuesta permiten evidenciar que
los artesanos estan realizando la comercializacion de sus productos sin un lugar
apropiado para la exhibicion de los mismos. Esto representa desaprovechamiento
de oportunidades y mayores dificultades para lograr ventas exitosas, al igual que
no se da un reconocimiento del trabajo realizado por éstos. El Centro Comercial
Artesanal ofrece una alternativa de solucion ya que busca la exhibicién y
comercializacion de artesanias en un lugar adecuado y en unas condiciones

favorables que buscan reactivar el Sector Artesanal.
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Asi mismo, aquellos que consideran tener un lugar apropiado, pueden verse
interesados en la propuesta del Centro Comercial Artesanal, ya que todo aquel
gue desee adquirir un producto tipico de la region, debe hacer paso obligado por

dicho lugar.

15. La existencia de un Centro Comercial para la comercializacion de

articulos artesanales le parece:

Cuadro 29. Importancia de la existencia del Centro Comercial Artesanal —

artesanos del Socorro.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Extremadamente importante 6 14%
Muy importante 18 41%
Importante 20 45%
Poco importante 0 0%

Sin importancia 0 0%
TOTAL 44 100%

Figura 29. Escala de importancia Centro Comercial Artesanal — Artesanos del

Socorro.
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Cuadro 30. Importancia de la existencia del Centro Comercial Artesanal —

artesanos de San Gil.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Extremadamente importante 7 33%
Muy importante 5 24%
Importante 9 43%
Poco importante 0 0%

Sin importancia 0 0%
TOTAL 21 100%

Figura 30. Escala de importancia Centro Comercial Artesanal — Artesanos de San

Gil
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Andlisis. De acuerdo con el estudio, el 41% de los artesanos socorranos

considera muy importante la existencia de un Centro Comercial Artesanal, el 14%

lo considera extremadamente importante y el 45% restante lo considera

importante.

En el municipio de San Gil, los artesanos sangilefios en un 33% consideran

extremadamente importante la existencia de un Centro Comercial Artesanal en el

municipio del socorro, el 24 % lo considera muy importante y el 43% lo considera

importante.
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Conclusiones. Los artesanos encuestados manifestaron la importancia en la
existencia de un Centro Comercial Artesanal, ya que consideran que seria una
vitrina importante para la exhibicién y comercializacion de sus productos en un
espacio adecuado para ello. Debido al crecimiento del sector se encuentran
concientizados de la importancia de agruparse para dar a conocer la variedad de
productos. Esto resulta muy favorable para el proyecto ya que se puede ver la
aceptacion que tendria el Centro Comercial Artesanal entre los artesanos, quienes

son los mas favorecidos con el proyecto.

16. ¢ Considera que la existencia de un Centro Comercial artesanal ayudara a
mejorar las condiciones de los artesanos en el proceso de comercializacion

de sus productos?

Cuadro 31. Concepto de mejoramiento con el Centro comercial artesanal —

artesanos del Socorro.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 42 95%
No 2 5%
TOTAL 44 100%

Figura 31. Concepto de mejoramiento con el Centro comercial artesanal —

artesanos del Socorro.
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Cuadro 32. Concepto de mejoramiento con el Centro comercial artesanal —

artesanos de San Gil.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 19 90%
No 2 10%
TOTAL 21 100%

Figura 32. Concepto de mejoramiento con el Centro comercial artesanal —

artesanos de San Gil.
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Anélisis. De acuerdo con los resultados del estudio, el 95% de los artesanos del
municipio del Socorro considera que la existencia de un centro comercial
artesanal ayudara a mejorar las condiciones de los artesanos en el proceso de
comercializacion de sus productos, el 5% considera que la creacion del nuevo
centro comercial artesanal, tendra una gestion indiferente a las expectativas de
ventas. Por su parte el 90% de los artesanos sangilefios opina de la misma
manera con respecto a la existencia del centro comercial artesanal, es decir, lo
consideran como benéfico en el mejoramiento de las condiciones de los artesanos
en el proceso de comercializacion de sus productos. ElI 10% restante, opina lo

contrario.
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Conclusiones. Los resultados arrojados permiten evidenciar que los artesanos
se encuentran de acuerdo con el centro comercial artesanal y lo visualizan como

una oportunidad de negocio y de mejoramiento en sus ventas.

17. Si existiera un Centro Comercial Artesanal

comercializar sus productos, ¢estaria interesado en pertenecer a éste?

Cuadro 33. Interés en pertenecer al Centro Comercial Artesanal — Artesanos

socorranos
Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 40 91%
No 4 9%
TOTAL 44 100%

Figura 33. Interés de pertenecer al Centro Comercial Artesanal — Artesanos

socorranos
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Cuadro 34. Interés en pertenecer al Centro Comercial Artesanal — Artesanos

sangilefios
Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 10 48%
No 11 52%
TOTAL 21 100%

Figura 33. Interés de pertenecer al Centro Comercial Artesanal — Artesanos

sangilefios
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Analisis. De acuerdo con los resultados del estudio, el 91% de los artesanos
socorranos encuestados tomara en arriendo un local en el Centro Comercial
Artesanal, el 9% restante no muestra interés por pertenecer a éste ya que
prefieren su independencia. Del mercado artesanal sangileiio el 48% consideran
muy posible tomar en arriendo un local en el centro comercial Artesanal, el 52% no
lo cree pertinente, debido a que estaria ubicado en otro municipio diferente al de
su lugar de trabajo y de habitacion. Al momento de dar su respuesta los artesanos
que respondieron de manera afirmativa demostraron interés por que estos locales

tengan opcion de venta, toda vez que para ellos es mejor estar en algo propio.

Conclusiones. Los resultados arrojados denotan una cifra concisa de quienes se
comprometen a tomar en arriendo un local en el centro comercial artesanal,

cuando ese se constituya. Se observa que el 91% del mercado total entrara a
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participar y a organizarse dentro del centro comercial artesanal, asi mismo desean
gue no solo sea en arriendo, sino que ojala se pueda comprar. Consideran que se
contaria con un lugar apropiado que tendria concurrencia masiva de clientes,
progreso para el sector, generaria fuentes de empleo y seria una vitrina comercial
tanto a nivel regional, nacional e internacional, lo que permite dar a conocer el

municipio, sus tradiciones e identidad cultural.

18. ¢Estaria interesado en comprar un local del centro comercial artesanal

para la comercializacién y exhibicién de sus productos?

Cuadro 35. Decision comprar un local en el Centro Comercial Artesanal —

Socorro.
Respuesta Frecuencia Porcentaje de los Porcentaje del total
interesados
Si 40 100% 91%
No 0 0% 0%
TOTAL 40 100% 91%

Figura 34. Decision de comprar un local en el Centro Comercial Artesanal
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Cuadro 36. Decision de comprar un local en el Centro Comercial Artesanal — San
Gil.

Porcentaje de los | Porcentaje del total
Respuesta Frecuencia interesados
Si 4 40% 19%
No 6 60% 11%
TOTAL 10 100% 30%

Figura 35. Decision de comprar un local en el Centro Comercial Artesanal
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Andlisis. De acuerdo con los resultados del estudio, el 100% de los artesanos
socorranos interesados en el proyecto, se encuentran dispuestos a adquirir en
calidad de compra un local en el Centro Comercial Artesanal. Los independientes
o los que ya tienen un local comercial no estan interesados. Del mercado
artesanal sangilefio interesado en el proyecto, el 40% consideran muy posible
adquirir un local en el centro comercial Artesanal, el 60% no lo cree pertinente,
debido a que estaria ubicado en otro municipio diferente al de su lugar de trabajo y

de habitacion.

Conclusiones. Los resultados arrojados denotan una cifra concisa de quienes se
comprometen a adquirir un local en el centro comercial artesanal, cuando ese se
constituya. Se observa que el 51% del mercado total entrar4 a participar y a

organizarse dentro del centro comercial artesanal.
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19. ¢ Cuéanto estaria dispuesto a pagar como cuota por la compra financiada
de dicho local comercial, teniendo en cuenta las oportunidades comerciales

que le ofrece?

Cuadro 37. Capacidad financiera para pagar una cuota por la compra financiada

de un local en el centro comercial. Artesanos del Socorro

Respuesta Frecuencia |Porcentaje| promedio
$ 100.000 7 18% $ 700.000
$ 150.000 8 20% $ 1.200.000
$ 200.000 10 25% $ 2.000.000
$ 250.000 10 25% $ 2.500.000
$ 300.000 5 13% $ 1.500.000
$ 350.000 0 0% $0
$ 400.000 0 0% $0
TOTAL 40 100%
PROMEDIO GENERAL $1.128.571
PROMEDIO POR ARTESANO $ 197.500

Figura 36. Capacidad financiera para pagar una cuota por la compra financiada

de un local en el centro comercial — artesanos del Socorro
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Cuadro 38. Capacidad financiera para pagar una cuota por la compra financiada

de un local en el centro comercial. Artesanos de San Gil.

Respuesta Frecuencia |Porcentaje| promedio
$ 100.000 0 0% $0
$ 150.000 2 50% $ 300.000
$ 200.000 2 50% $ 400.000
$ 250.000 0 0% $0
$ 300.000 0 0% $0
$ 350.000 0 0% $0
$ 400.000 0 0% $0
TOTAL 4 100%
PROMEDIO GENERAL $ 100.000
PROMEDIO POR ARTESANO $ 175.000

Figura 37. Capacidad financiera para pagar una cuota por la compra financiada
de un local en el centro comercial. Artesanos de San Gil.
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Anadlisis. En el municipio del Socorro, la capacidad de pago de los artesanos para
la cuota financiada de compra de un local en el centro comercial artesanal oscila
entre $100.000 minimo hasta $300.000 méaximo. Esto aplica al 100% de la
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poblacion analizada y que desea adquirir en arriendo un local en este centro

comercial. El promedio de pago por artesano para la cuota es de $197.500.

En el municipio de San Gil, la capacidad de pago de los artesanos para la cuota
financiada de compra de un local en el centro comercial Artesanal, oscila entre
$150.000 y $200.000 como maximo. Esto aplicar para el 100% de la poblacion
analizada y que desea adquirir en arriendo un local en este centro comercial. El

promedio de pago por artesano para la cuota es de $175.000

Conclusiones. La capacidad de pago de cuota para la financiacion de los locales
comerciales a adquirir del nuevo centro comercial artesanal, depende de los
productos que venden los artesanos, de su capacidad financiera, asi como de su
proyeccion de negocio. Los socorranos tienen mejores expectativas de pago que
los sangilefios, es decir, estan dispuestos a pagar un mayor valor los artesanos
del Socorro que los de San Gil. Consideran que justifica mas un pago, si se hace
en algo propio, y que se sujetan a las directrices de los inversionistas.

20. ¢(Qué municipio (Socorro o San Gil) considera adecuado para la
ubicacion del Centro Comercial artesanal y que ubicacion dentro del mismo

sugiere?

Cuadro 39. Municipio sugerido y zona dentro del mismo considerado como

adecuado para la ubicacion del centro comercial artesanal. Artesanos del Socorro.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
MUNICIPIO
Socorro 40 100%
San Gil 0 0%
SUBTOTAL 40 100%
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UBICACION DENTRO DEL MUNICIPIO
Centro, parque principal del Socorro 4 10%
Parque Chiquinquira del Socorro 36 90%
SUBTOTAL 40 100%
Figura 38. Municipio sugerido y zona dentro del mismo considerado como

adecuado para la ubicacion del centro comercial artesanal. Artesanos del Socorro.

MUNICIPIO SUGERIDO LUGAR ADECUADO DE UBICACION

0%

10%

100% 90%
OCentro, parque principal
O Socorro B SanGil W Parque Chiquinquira
Cuadro 40. Municipio sugerido y zona dentro del mismo considerado como

adecuado para la ubicacion del centro comercial artesanal. Artesanos de San Gil

Respuesta Frecuencia Porcentaje
MUNICIPIO
S0corro 4 100%
San Gill 6 0%
SUBTOTAL 10 100%
UBICACION DENTRO DEL MUNICIPIO
Centro, parque principal del Socorro 4 40%
Centro, parque principal de San Gil 1 10%
Parque el Gallineral de San Gil 3 30%
El Malecon de San Gil 2 20%
SUBTOTAL 10 100%
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Figura 39. Municipio sugerido y zona dentro del mismo considerado como

adecuado para la ubicacion del centro comercial artesanal. Artesanos de San Gil

MUNICIPIO SUGERIDO 20% 40%

—

60%

30%

10%

O Centro, parque principal del Socorro
W Centro, parque principal de San Gil

OParque el Gallineral de San Gil
O Socorro Bl San Gil DEI Malecén de San Gil

40%

Analisis. El municipio sugerido por el 100% de los Socorranos y por el 40% de
los sangilefios que estarian dispuestos a formar parte del proyecto es el Socorro.
Pese a que San Gil es mucho mas turistico, también lo consideran mucho mas
competido la idea es fortalecer el turismo y comercio de artesanias en el socorro,
dado que San Gil ya esta posicionado, se presenten hacer lo mismo para el

Socorro.

Para el andlisis realizado a los artesanos del Socorro, de acuerdo con los
resultados del estudio, el 90% de los artesanos interesados, considera como
mejor opcidén que este se encuentre cerca del parque la Chiquinquira, dado que
actualmente es el lugar de moda tanto por los visitantes como por los pobladores
del municipio. Para el analisis realizado a los artesanos de San Gil, se visualiza
que el 40% que visualizan al Socorro como una oportunidad de negocio, lo ve
mejor ubicado en el perimetro del parque la Chiquinquird, el otro 60% tiene una
inclinacion muy marcada a que el centro comercial se encuentra ubicado en San
Gil y no en el Socorro, y prefiere como ubicacion optima el parque el Gallineral de

San Gil, el Malecén de San Gil y el centro de San Gil.
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Conclusiones. El municipio elegido por peticién de la demanda es el Socorro.
Se considera como la mejor opcién de ubicacién del Centro Comercial Artesanal,
el perimetro del parque la Chiquinquira, por lo tanto debe propenderse por ubicar

el centro comercial en este sector.

21. ;Qué servicios el gustaria recibir del centro comercial artesanal?

Cuadro 41. Servicios requeridos en el Centro Comercial — artesanos del Socorro

Respuesta # respuesta Porcentaje
Banos 40 100%
Publicidad 40 100%
Parqueadero 35 88%
Ferias 32 80%
Capacitacon 28 70%
Cafeteria 26 65%
Crédito 11 28%

Figura 40. Servicios requeridos en el Centro Comercial. Artesanos del Socorro

SERVICIOS REQUERIDOS POR PARTE DEL CENTRO
COMERCIAL ARTESANAL
Capacitacon | ] 28
111
Ferias 132

140

Parqueadero i 135
26 | ]
40 Barfios ]
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Cuadro 42. Servicios requeridos en el Centro Comercial — artesanos de San Gil

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Bafos 10 100%
Publicidad 10 100%
Parqueadero 10 100%

Ferias 8 80%

Capacitacén 10 100%
Cafeteria 10 100%
Plaza buffet 10 100%

Figura 41. Servicios requeridos en el Centro Comercial. Artesanos de San Gil

SERVICIOS REQUERIDOS POR PARTE DEL CENTRO COMERCIAL
ARTESANAL
Plaza buffet 110
J ] 10
Capacitacén J ] 10
| 18
Parqueadero ] ] 10
1 10 ]
1®afios | ]
0 2 4 6 8 10 12

Analisis: Los servicios solicitados por los artesanos socorranos interesados en el
proyecto en el centro comercial artesanal son en su orden de importancia los
siguientes: bafios, publicidad, parqueadero, ferias, como los servicios aclamados
por la mayoria de los artesanos. Los servicios solicitados por algunos artesanos
son: capacitacion, cafeteria. Los artesanos sangilefios que dicen estar interesados
en el proyecto solicitan como servicios adicionales principales los siguientes:
bafios, publicidad, parqueadero, ferias, capacitacion, cafeteria y plaza buffet,

como los servicios aclamados por la mayoria de los artesanos.
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Conclusion: Existen servicios de alto impacto, otros de mediano impacto y otros
de minimo impacto al momento de tomar la decision de entrar a utilizar los
servicios del Centro Comercial. Se cumplird y daré satisfaccion a los artesanos

con los servicios que generen alto y medio impacto en ellos para su satisfaccion.

22. ¢El mercado artesanal ha presentado un notable crecimiento en los

ultimos afos?

Cuadro 43. Consideraciones respecto al Mercado Artesanal. Artesanos del

Socorro
Respuesta Frecuencia Porcentaje
De acuerdo 39 89%
Ni acuerdo ni desacuerdo 4 9%
En desacuerdo 1 2%
TOTAL 44 100%

Figura 42. Crecimiento del mercado artesanal. Artesanos del Socorro.

CRECIMIENTO DEL MERCADO ARTESANAL

9% - [ De acuerdo

B Ni acuerdo ni
desacuerdo

[0)
£ OEn desacuerdo

Cuadro 44. Consideraciones respecto al Mercado Artesanal. Artesanos de San Gil

Respuesta Frecuencia Porcentaje
De acuerdo 16 76%
Ni acuerdo ni desacuerdo 4 19%
En desacuerdo 1 5%
TOTAL 21 100%
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Figura 43. Crecimiento del mercado artesanal. Artesanos de San Gil

CRECIMIENTO DEL MERCADO ARTESANAL

5% O De acuerdo

76% B Ni acuerdo ni
desacuerdo

O En desacuerdo

Andlisis. De acuerdo con los resultados el 89% de los artesanos del municipio
del Socorro encuestados esta de acuerdo en que el mercado artesanal ha
presentado un notable crecimiento en los ultimos afios, el 2% esta en desacuerdo
y el 9% restante no esta ni de acuerdo ni en desacuerdo con esta apreciacion.
Con respecto a este interrogante, el 76% de los artesanos sangilefios opina que
el mercado artesanal si ha tenido un fuerte crecimiento durante los ultimos afios,
el 19% opina que no esta ni de acuerdo ni en desacuerdo y el 5% no esta de

acuerdo con esta afirmacion.

Conclusiones. Los resultados permiten evidenciar que los artesanos tienen
confianza en el sector artesanal, ya que ha venido mostrado un crecimiento en los
ultimos afos, lo que hace que se vea fortalecido el sector y se de un incremento
en la comercializacion de los productos ofrecidos en el municipio. Con el Centro
Comercial Artesanal, se puede aprovechar este crecimiento del sector, agrupando
y organizando a los artesanos en un lugar adecuado que permita brindar
importantes oportunidades comerciales. Este proceso de crecimiento y desarrollo
va de la mano con el fomento al turismo en el municipio a través de las diferentes

actividades realizadas para tal fin.
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23. Considera que el mercado de las artesanias es:

Cuadro 45. Consideraciones respecto al Mercado Artesanal - Socorro

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Excelente 10 23%
Muy bueno 9 20%
Bueno 19 43%
Regular 6 14%
Malo 0 0%
TOTAL 44 100%

Figura 44. Escala de clasificacion mercado artesanal - Socorro

14% 0%

ESCALA DE CLASIFICACION MERCADO ARTESANAL

O Excelente

g

o

L 23%
B Muy bueno

0 Bueno
O Regular

——20%

H Malo

Cuadro 46. Consideraciones respecto al Mercado Artesanal — San Gil

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Excelente 4 19%
Muy bueno 5 24%
Bueno 6 28%
Regular 5 24%
Malo 1 5%
TOTAL 21 100%
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Figura 45. Escala de clasificacion mercado artesanal - San Gill

ESCALA DE CLASIFICACION MERCADO ARTESANAL

19% O Excelente
B Muy bueno
OBueno
24% O Regular
B Malo

Andlisis. De acuerdo con los resultados obtenidos, el 43% de los artesanos
socorranos encuestados considera que el mercado de las artesanias es bueno, el
23% lo considera excelente, el 20% lo considera muy bueno y el 14% restante lo
considera regular. Ninguno de los artesanos encuestados considera que le

mercado artesanal sea malo.

Por su parte el mercado de los artesanos sangilefios, opina en un 19% que el
mercado de las artesanias es excelente, un 24% opima que es bueno, el 28% lo
considera bueno, un 24% lo considera regular y el 5% lo considera malo.

Conclusiones. En general los artesanos consideran que el mercado de las
artesanias es bueno, lo cual evidencia que el sector mantiene un movimiento en
ventas que ha aumentado en los ultimos afios. A través del Centro Comercial
Artesanal se busca generar contactos comerciales importantes, fortalecer el sector
y brindar un espacio apropiado para la exhibicién y comercializacion, lo que llevara
a las artesanias a ser un excelente mercado. El proyecto pretende hacer que el
Sector Artesanal a través del Centro Comercial, tenga una activacion en sus

niveles de ventas no en determinados periodos del afio, sino a lo largo de éste.
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Conclusion General:

v' Los artesanos, en su mayoria, se dedican a producir y comercializar sus
productos.

v' El trabajo artesanal continda siendo en su mayoria de forma manual. Se ha
incluido la maquinaria para apoyar algunas labores que son de dificlil
elaboracion de manera Unicamente manual y mas aun si se desea producir en
grandes cantidades y a corto tiempo.

v" El mercado artesanal del municipio del Socorro cuenta con variedad de
artesanias para satisfacer varios segmentos del mercado, ya que los artesanos
se dedican a producir y comercializar mas de un articulo lo que permite que
exista en la region dicha variedad.

v El mercado de las artesanias producidas en el municipio de Socorro, se
exhiben principalmente en las casas de habitacion de sus productores, y en
locales comerciales que los mismos han abierto para ofrecerlas.

v' El mercado de las artesanias producidas en el municipio de Socorro, esta
presentando una aceptacion en mercados adicionales al municipal.

v" En el mercado de las artesanias, no se trabaja en altos volumen de produccion
generalmente, por cuanto los recursos financieros de sus artesanos, no les
permiten atender altos volumenes de produccion.

v" En el mercado de las artesanias, se tiene capacidad fisica para atender altos
volumen de produccion.

v' Se tiene capacidad en mano de obra para atender altos volumen de
produccion. Lo que se requiere es que la misma se especialice en los oficios
propios de cada taller de artesanos.

v El mercado de las artesanias en el municipio de Socorro, tiene mayor
representatividad en ventas en el Ultimo periodo del afio viéndose favorecido
por las festividades de fin de afio.

v' El promedio de ingreso per capita de los artesanos socorranos es de $122.727

y el de los artesanos sangilefios es de $257.143.
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Los artesanos, no poseen contactos comerciales fijos, por tal razén se visualiza
total incertidumbre en el mercado de estos, les es muy dificil proyectarse por
nivel de ventas, dado que no tienen clientes mayoristas que les aseguren las
ventas.

Los artesanos socorranos, debido a su nula organizacion y a sus pocos
espacios para comercializar sus productos, no pueden dedicarse a vivir Unica y
exclusivamente de lo que producen en sus artesanias, tiene que rebuscar otros
ingresos realizando otro tipo de actividades.

Existe una diferencia marcada entre los artesanos socorranos y los sangilefios,
en lo que respecta a organizacion o agremiacion, los socorranos estan
organizados tan solo en un 32%, mientras que los sangilefios lo estan en un
62%.

Los artesanos estan realizando la comercializacion de sus productos sin un
lugar apropiado para la exhibicibn de los mismos. Esto representa
desaprovechamiento de oportunidades y mayores dificultades para lograr
ventas exitosas, al igual que no se da un reconocimiento del trabajo realizado
por éstos.

En el municipio del Socorro, la capacidad de pago promedio de los artesanos
para la cuota del local financiado es de $197.500 y los artesanos sangilefios
tienen una capacidad promedio de $175.000

El municipio elegido es el Socorro y el lugar de ubicacion dentro del municipio
cerca del parque la Chiquinquira.

En general los artesanos consideran que el mercado de las artesanias es
bueno, lo cual evidencia que el sector mantiene un movimiento en ventas que

ha aumentado en los Ultimos afos.

Entrevistas. Esta herramienta se utilizd para identificar los posibles clientes de

los artesanos en el Centro Comercial Artesanal, ya que éste se enfoca

principalmente en los turistas que llegan al municipio y que son el principal objetivo

tanto para los artesanos como para el Centro Comercial Artesanal.
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Debido a que resulta dificil hallar en un punto definido a los futuros clientes, se
aplicé la encuesta a aquellas personas que tienen o han tenido contacto con los
clientes potenciales, en este caso, con la Asociacion Artesanal ACOMART
quienes tienen una experiencia como organizacion de artesanos y la segunda con
un Informador Turistico quien tiene, en la mayoria de los casos, el primer contacto

con turistas y visitantes que llegan al municipio. (Ver Anexo A)

> Andlisis entrevista Secretaria ACOMART

Durante la entrevista realizada a la Sefiora Carmen Alicia GOmez Gast, secretaria
y socia de la Asociacion Artesanal Manos Comuneras Unidas por Santander
ACOMAR, se pudo evidenciar la gran necesidad que existe en el sector de un
lugar apropiado para lograr una adecuada comercializacion y exhibicion de los

articulos producidos en el municipio.

A pesar que en dicha asociacion se encuentran vinculados 34 artesanos de los
municipios de Socorro, San Gil, Guadalupe, Palmas del Socorro, Oiba, Suaita,
Hato, Palmar, quienes producen variedad de artesanias en madera, ceramica,
tejidos en fique, bordados, macramé, bolsos en lona y yute entre otros, no
cuentan con una estrategia adecuada que permita establecer contactos atractivos
para fortalecer no solo a la organizacion sino al sector como tal, lo cual hace que
sus ventas estén dirigidas principalmente en el municipio.

Ademas de esto, tampoco cuentan con un lugar adecuado en el cual puedan
exhibir el conjunto de artesanias producidas por sus miembros, lo cual impide
lograr una eficaz exhibicidbn y venta de sus productos, desaprovechando las
oportunidades que actualmente brinda el mercado con el fortalecimiento del sector

turistico.
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A raiz de esta situacion, para dichos artesanos resulta atractiva la idea de la
creacion de un Centro Comercial Artesanal, ya que les brinda la oportunidad de
dar a conocer sus trabajos a través de una ventana comercial como ésta, en
donde se podran reunir la variedad de artesanias producidas no solo por los
integrantes de esta asociacion sino por aquellos que trabajan de manera individual
y que aun no hacen parte de alguna organizacion artesanal. Prueba de ello son los
grandes resultados obtenidos con la primera Feria Artesanal desarrollada en el
municipio del Socorro por el SENA, en donde se reunieron diversos artesanos
para exhibir sus productos a través de la instalacion de stand, lo que les permitid
en este fin de semana, realizar importantes volimenes de ventas y establecer
contactos comerciales con personas a nivel nacional e internacional, ya que esta
actividad fue desarrollada durante un puente festivo lo que aseguro la visita de un

elevado nimero de turistas.

Gracias a esta actividad se vio aun mas la necesidad de crear espacios que
permitan impulsar el sector artesanal del municipio, a través de una adecuada
exhibicion y comercializacién de los productos, dejando en quienes participaron
una experiencia positiva y enriquecedora que brindara mayor confianza a los

artesanos en la realizacion de futuros eventos. (Ver Anexo B)

» Andlisis entrevista Informador Turistico

En entrevista realizada a la Sefiorita Olga Ariza, informadora turistica del municipio
de Socorro, se pudo evidenciar que ha habido un avance en el fortalecimiento del
sector turistico en el municipio. Se cuenta con dos puntos de informacion en
donde el turista puede acceder a recibir datos importantes sobre el municipio en
cuanto a lugares que puede visitar, listas de hoteles, restaurantes y la adquisicion
de un mapa que lo guiaré por los principales lugares del municipio.
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Las principales fechas en las cuales se da el mayor nimero de turistas en el
municipio son en las dos ferias programadas en los meses de mayo y noviembre,
durante los puentes festivos, semana santa y periodo vacacional. Dichos turistas
son en su mayoria de tipo nacional aunque también se han recibido visitantes de

paises como Venezuela, Argentina, Bélgica, Toronto y Espafia.

Las personas que han visitado el Socorro se llevan una grata impresion del
potencial que existe en el municipio mostrando interés no solo en sus sitios
turisticos, sino en los articulos que se producen en él pues se convierten en un
recuerdo agradable para conservar y regalar. AuUn asi no existe un adecuado
control en el manejo de los precios establecidos no solo en el sector artesanal,
sino en el sector hotelero y de alimentos, en los cuales muchas veces se
aprovechan de que las personas que llegan son turistas para incrementar sus

precios.

Este fortalecimiento del turismo que se ha empezado a notar en el municipio,
permite que el sector artesanal se vea directamente favorecido, ya que las ventas
de estos productos se deben principalmente a los visitantes que llegan al
municipio. Aun asi, hace falta mayor apoyo de la Alcaldia Municipal, que permita
crear un espacio mas adecuado para el Centro de Informacion Turistico, que sea
mas llamativo para que el turista se vea mas interesado en acudir a éste. Estos
puntos de informacién son claves para este proyecto, ya que se convierten en una
fuente de informacion para los visitantes, en donde se ofrece una guia sobre cémo
llegar al Centro Comercial Artesanal, en el cual se encontrara reunida la variedad

de productos del municipio.

Tal como lo manifest6 la informadora turistica, el municipio no cuenta con un lugar
apropiado al cual puedan dirigir al turista para la compra de artesanias, las cuales
son apreciadas y apetecidas por los visitantes, ya que se encuentran dispersas
por el municipio y es muy dificil guiar a la gente que recién llega a conocerlo y
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visitarlo. Debido a esto y al igual que en la Asociacidén de Artesanos, la idea de la
creacion de un Centro Comercial Artesanal es considerada importante para el

municipio y para el desarrollo del sector artesanal y turistico. (Ver Anexo C)

2.4.2 Demanda actual. En materia de conocer cual es la demanda actual de los
servicios ofrecidos por el centro comercial artesanal objeto de estudio se tiene en

cuenta las respuestas dadas en el anterior analisis.

Numero total de artesanos en el municipio del Socorro = 44

Numero total de artesanos interesados en utilizar el centro Comercial artesanal
adquiriendo un local = 40 (91%)

Numero total de artesano en el municipio de San Gil = 54

Numero total de artesanos interesados en utilizar el centro Comercial artesanal
adquiriendo un local = 10 (19%)

Demanda actual del servicio = 50 artesanos.

2.4.3 Proyeccion de la demanda. Para la proyeccion de la demanda se ha

tenido en cuenta la tasa de crecimiento de la poblacién artesanal en el Municipio.

El crecimiento de la poblacidon artesana en el municipio ha sido muy estable, es
decir si ha crecido pero a un ritmo muy pausado, se estima, de acuerdo con
estadisticas de ACOMART?®, que el crecimiento de la poblacién artesanal en el

municipio del Socorro ha sido del 5% anual.

De acuerdo con lo anterior, se toma como punto base el crecimiento de la
poblacién artesanal para proyectar el crecimiento de la demanda a cinco afos.

Véase cuadro 27.

16 Asociacién Municipal de Artesanos del Socorro. 2008.
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Cuadro 47. Demanda proyectada de artesanos entre el municipio del Socorro y el

municipio de San Gil.

Ano Artesanos
2008 (demanda actual) 50
2009 53
2010 56
2011 59
2012 62
2013 65

Fuente: ACOMART. Calculo investigadoras del proyecto.

Figura 46. Demanda proyectada

2008
(demanda
actual)

2009
2010
2011
2012
2013
Artesanos

Fuente: ACOMART. Calculo investigadoras del proyecto.

2.5 LA OFERTA

2.5.1 Objetivos.

Objetivo General. Realizar un analisis de la competencia de la empresa objeto

de estudio en el Municipio del Socorro.
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Objetivos especificos.

e Conocer cuales son las personas o0 negocios que hacen presencia en la zona
objeto de estudio que también ofrecen artesanias.
e Establecer la participacion de la competencia en el mercado objetivo.

e Conocer que tipo de artesanias comercializan

2.5.2 Mercado potencial y objetivo. EI mercado potencial y objetivo lo
componen los artesanos independientes, los establecimientos comerciales de
artesanias, los artesanos ambulantes formales e informales que ya se encuentran
ubicados en el municipio del Socorro, y que no estan interesados en formar parte
del grupo de artesanos que se reuniran en el Centro Comercial Artesanal a ofrecer

sus productos.

2.5.3 Fichatécnica.

El tipo de investigacion desarrollada es de caracter

Tipo de investigacion exploratorio _inicialmente, asi mismo se utiliza la

investigacion concluyente.

Fuentes primarias. A fin de obtener la informacion
requerida para la investigacion de la oferta o
competencia, se utilizaran fuentes primarias, para lo
cual a partir de cuestionarios para aplicar, se haran
Fuentes de informacion las correspondientes averiguaciones.

Fuentes secundarias. La investigacion implica el uso
de fuentes secundarias tales como Planeacion
Municipal, Banco de Datos del Dane, Plan de
Desarrollo Municipal entre otros.

Técnicas de recoleccion

. -, El censo.
de informacion
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Cuestionario estructurado aplicado al mercado
Instrumento o i
objetivo. Véase anexo D.

L Aplicando el instrumento “cuestionario estructurado”
Modo de aplicacion
de forma personal.

Definicion de poblacion e Elemento muestral: El propietario del
(elemento, unidad de establecimiento que vende artesanias.
muestreo)

La poblacion de artesanos independientes que

poseen negocios establecidos en el Socorro son:

Jesus Rodriguez Calle 52 # 6-22

Gladis Uribe Calle 15 # 16-09 Art. El
Trebol

Censo almacenes Alba Plata Carrera 14 # 12-54 Art. El

Badul

Sildana Pico Garces Carrera 14 # 9-32 V. Lilibeth

Sofia Gutiérrez Calle 12 # 13-16 Mis cositas

Catherine Rojas Calle 12 # 13-18

Con esta poblacion se realizara un censo.

Listado del censo, obtenido de la investigacion en
Marco muestral _
fuentes secundarias.

Negocios definidos en el item denominado Calculo de
Alcance
la muestra.

Tiempo de aplicacion 1 mes a partir del 01 de marzo de 2008

2.5.4 Analisis de lainformacién. Una vez aplicadas las encuestas a la poblacién

definida a través del censo, se han podido extraer los siguientes resultados.
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1. ¢Si existiera un centro comercial artesanal en el cual usted pudiera
comercializar sus productos, estaria interesado en pertenecer a éste a través

de adquirir un local?

Cuadro 48. Intension de ser propietario de un local en el Centro Comercial

Artesanal.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 0 0%
No 6 100%
TOTAL 6 100%

Figura 47. Intension de ser propietario de un local en el Centro Comercial

Artesanal

DECISION DE TOMAR EN ARRIENDO UN LOCAL
COMERCIAL

- k i
; A 100%0

OSi HENo

El 100% de los artesanos independientes no estan dispuestos a formar parte de
Centro Comercial Artesanal en calidad de propietario, por cuanto estos son
propietarios de sus locales y los que no son propietarios, llevan mucho tiempo en
ese sitio y consideran que no deben irse de alli porque han hecho un good will en

el mismo .
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2. ¢Qué tipo de artesania produce y/o comercializa? Puede marcar varias
opciones.

Cuadro 49. Artesanias producidas y/o comercializadas por los artesanos

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Alimentos 0 0%
Tejidos y bordados manuales 3 20%
Ebanisteria 2 13%
Ceramica 2 13%
Tejidos con telar 0 0%
Bisuteria 3 20%
Marroquineria 2 13%
Fibras vegetales 0 0%
Pintura en tela 1 7%
Mufiequeria 1 7%
Vasijas en barro y piedra 1 7%
TOTAL 15 100%

Figura 48. Tipo de artesanias producidas y/o comercializadas.

TIPO DE ARTESANIAS PRODUCIDAS Y/O O Alimentos
COMERCIALIZADAS H Tejidos y bordados

7%
0% manuales
O Ebanisteria

20%

OCeramica

H Tejidos con telar

O Bisuteria

/_ 13% | mMmarroguineria
OFibras vegetales
H Pintura en tela
E Mufiequeria

13% OVasijas en barro y
0% piedra

7%=

13%

2U70
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Los artesanos independientes cuentan con variedad de artesanias para satisfacer
varios segmentos del mercado, ya que estos producen y comercializan mas de un
articulo, para sacarle el mayor provecho a su local. Por lo general la misma
variedad de articulos que venden los artesanos que conforman la demanda del

Centro Comercial Artesanal.
3. Teniendo en cuenta la pregunta anterior, diligencie el siguiente cuadro,
anotando las artesanias que produce y/o comercializa, ubicando en primer

lugar aquellas que vende con mayor frecuencia.

Cuadro 50. Artesanias que mas venden por orden de importancia.

TIPO Frecuencia Composicion promedio
Tejidos, bordados 6 23%
Bisuteria 5 19%
Ceramica 5 19%
Pintura en tela 4 15%
Articulos en barro 3 12%
Ebanisteria 3 12%
TOTAL 26 100%

Figura 49. Artesanias que mas venden por orden de importancia.

OEn diferentes
departamentos

EMunicipios de la region:
barichara, curiti, San Gil,
Bucaramanga

OProductos exclusivos

[OFabrica talleres (region)

lArtesanos de Santander

Oimportadas
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Los productos artesanales que mas vende la competencia son de acuerdo a su
orden de venta los siguientes: Tejidos, bordados, Bisuteria, Ceramica, Pintura en
tela, Articulos en barro y Ebanisteria. Es hacia estos articulos donde el Centro
Comercial Artesanal se debe encaminar con mayor fuerza en la publicidad, dado
que a los clientes demandantes del servicio de arrendamiento del local comercial
les tocara hacer un mayor esfuerzo para lograr ventas importantes en sus

productos.

4. ¢ A que tipo de clientes llega su producto principalmente?

Cuadro 51. Tipo de clientes que posee la competencia.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Habitantes del municipio 6 60%
Turistas 4 40%
TOTAL 10 100%

Figura 50. Tipo de clientes que posee la competencia.

Tipo de clientes que posee la competencia
60%

O Habitantes del
municipio

B Turistas

40%

El 60% de los clientes de la competencia son habitantes del municipio del Socorro

y el 40% lo componen los turistas que visitan el municipio.
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5. ¢Qué dificultades han tenido para la venta de sus productos y/o con
respecto al mercado artesanal?

El 100% de la poblacién que compone la competencia afirma lo siguiente:

No valoran el trabajo artesanal

Casi todos los clientes quieren pagar poco por las artesanias

Baja publicidad

Competencia desleal

6. ¢Qué requerimientos de ley han debido cumplir para poder realizar la

venta de artesanias en el municipio?
Los artesanos interrogados aseguran que los requerimientos de ley que han
debido cumplir para poder realizar la venta de artesanias en el municipio son los

Impuestos de Industria y Comercio por poseer local comercial.

Conclusion general

e EI 100% de los artesanos independientes no estan dispuestos a formar parte de
Centro Comercial Artesanal en calidad de arrendatario ni de propietario.

e Los artesanos independientes cuentan con variedad de artesanias para

satisfacer varios segmentos del mercado.

e Los productos artesanales que mas vende la competencia son de acuerdo a su
orden de venta los siguientes: Tejidos, bordados, Bisuteria, Ceramica, Pintura
en tela, Articulos en barro y Ebanisteria.

e El 60% de los clientes de la competencia son habitantes del municipio del

Socorro y el 40% lo componen los turistas que visitan el municipio.
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e EI 100% de la poblacién que compone la competencia afirma lo siguiente: No
valoran el trabajo artesanal, Casi todos los clientes quieren pagar poco por las

artesanias, Baja publicidad, Competencia desleal.

e Los artesanos interrogados aseguran que los requerimientos de ley que han
debido cumplir para poder realizar la venta de artesanias en el municipio son

los Impuestos de Industria y Comercio por poseer local comercial.

2.5.5 Oferta Actual. La oferta actual o competencia, la conforman los seis (6)
artesanos independientes que poseen local comercial ubicado en el comercio del

municipio del Socorro.

2.5.6 Proyeccién de la oferta. Para la proyeccién de la oferta se ha tenido en
cuenta el mismo parametro tomado para la competencia, es decir el nivel de
crecimiento de la poblacién artesanal para proyectarla a cinco afios. Véase cuadro
52.

Cuadro 52. Competencia proyectada para el Centro Comercial artesanal en el

municipio del Socorro.

Afo Artesanos

2008 (competencia actual) 6

2009

2010

2011

2012

o N N N o

2013

Fuente: ACOMART. Calculo investigadoras del proyecto.
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Figura 51. Competencia proyectada
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2.6 DEMANDA INSATISFECHA

La demanda insatisfecha por lo general se refiere a la relacion directa que existe
entre la demanda del producto por parte del mercado objetivo y la oferta del

mismo por parte de la competencia.

Para lo cual la formula que se utiliza es la siguiente:

Demanda insatisfecha = Demanda — Competencia

Sin embargo para el proyecto que actualmente se esta analizando y teniendo en
cuenta la particularidad de su poblacion, la demanda insatisfecha, la conforma la

misma demanda total actual. La competencia ya se encuentra satisfecha de una
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necesidad sentida por la demanda, y no resta la necesidad que los artesanos

pertenecientes a la demanda poseen.

Demanda Oferta proyectada '
Ingerencia de
proyectada (artesanos gque ya
Afo _ _ la oferta en la
(artesanos que van tienen negocio
) demanda
a comprar local) particular)
2008 (demanda 50 6 0
actual)

2009 53 6 0
2010 56 7 0
2011 59 7 0
2012 62 7 0
2013 65 8 0

Conclusion: La demanda insatisfecha es igual a 40 artesanos socorranos y 10
sangilefios, en total son 50 artesanos que conforman la demanda insatisfecha

para el afio 2008.

2.7 CANALES DE COMERCIALIZACION

El canal de comercializacion tendra como etapas las siguientes:

Un productor del servicio, que serd el CENTRO COMERCIAL ARTESANAL.

Un Usuario del servicio, que seran los ARTESANOS que tomen en arriendo los
locales comerciales ofrecidos en el Centro Comercial.

Un cliente final, que seran las PERSONAS NATURALES ya sean habitantes del
Socorro y/o Turistas que les compran los productos artesanales a los artesanos
organizados en el Centro Comercial.
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Figura 52. Canales de comercializacién propuesto

PRODUCTOR DEL SERVICIO
Centro Comercial ARTESANAL

1

USUARIOS DEL SERVICIO
Artesanos

l

PERSONAS NATURALES
Compradoras de artesanias

2.8 ESTRATEGIA DE PUBLICIDAD Y PROMOCION

La publicidad es fundamental para el desarrollo de una empresa y obviamente de
sus productos, es vital para llegar a sus clientes con un alto grado de efectividad,
es importante no sélo para dar a conocer el servicio sino para desarrollar un plan
promocional por medio del cual el cliente adquiera no solamente una idea general

de los productos sino que también le permita conocer sus ventajas competitivas.

2.8.1 Plan publicitario y Promocional.

Objetivo. Posicionar al Centro Comercial Artesanal, mediante los medios

adecuados de promocion, en el mercado del Municipio del Socorro.

2.8.2 Nombre de la empresa. La empresa para sus fines publicitarios y de
gestion legal se denominara CENTRO COMERCIAL “ARTESANAL”".
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Para fines comerciales la sigla de esta empresa es C.A ARTESANAL.

2.8.3 Logotipo. El logotipo busca que el Centro Comercial sea reconocido a la
vista a la vez que es pronunciado y da a entender la dimension de lo que
representa para los artesanos y la sociedad. El disefio del logotipo se encuentra

plasmado en el anexo H.

2.8.4 Slogan. A través de este se denota que los productos que se van a ofrecer
seran elaborados100% por los artesanos socorranos con estilos vanguardistas y
de moda.

“De las manos del artesano... con estilo moderno”

Su explicacion: La base de la comercializacion de Centro Comercial, son los
productos artesanales, los mismos son realizados de manera autdctona por los

artesanos de la zona, y sus disefios estan a la vanguardia de la moda.

2.8.5 Analisis de medios. Existe diversidad de alternativas para dar a conocer
una empresa, con grandes ventajas de reconocimiento en el municipio, asi por
ejemplo se pueden utilizar pasacalles, pautas radiales, impresos, tarjetas y
titulares de prensa entre otros. Sin embargo es preciso definir aquellos medios

que para el contexto del proyecto, sean los mas adecuados y los mas efectivos.

2.8.6 Seleccion de medios. EI Centro Comercial ARTESANAL como medios
publicitarios para poder dar a conocer a toda la poblacién Socorrana su propésito
comercial y lo que ofrecen sus clientes, utilizara pasacalles en la etapa inicial de
la puesta en marcha de la empresa, a fin de dar a conocer su punto de ubicacién
en el Municipio del Socorro, pautas radiales, a través de las emisoras que irradian
sefal al Municipio y a los municipios aledafos tales como Socorro, Simacota,
Oiba, entre otros, y el canal local de T.V de Socorro, dado que estos son los

medios que llegan de manera mas directa a los clientes principales de cara
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producto artesanal. Plegables, a través de los cuales se visualice de manera real
la belleza de las artesanias ofrecidas en el Centro Comercial Artesanal. Tarjetas
de presentacion, para contactar personas que hayan demostrado interés en los
productos ofrecidos en el Centro Comercial. Pendones, los cuales identificaran a

la empresa en los eventos promocionales de conglomerados.

Pasacalles. Se ubicara un ejemplar en un sitio estratégico del Municipio del
Socorro (calle principal del comercio), en la etapa de iniciacion y lanzamiento del
Centro Comercial, a fin de que los habitantes y turistas que visiten este municipio

ubiquen con rapidez el sitio e identifiquen los productos que alli se ofrecen.

Radio. Se transmitirdn pautas radiales con una duracién de 30 segundos, 3 veces
al dia en los fines de semana en la etapa de lanzamiento de la empresa en las dos
emisoras de mas rating en el Municipio, en el horario matutino, que es el
momento en que la mayor parte del mercado objetivo escucha radio,

especificamente en el horario del noticiero.

Television local (parabdlica). Esta estrategia puede ser utilizada inicialmente en
el Socorro y en San Gil a través de los canales comunitarios denominados PASO
TV Y ASOPARSA. El radio de accién de estos dos canales son: la provincia
guanentina y la provincia comunera, ambos en un 80%. Se pretende pautar en
este espacio con una produccién en video de la mejor calidad. A través de este
medio se pretende lograr un impacto visual de los productos en quienes lo

observen a fin de ejecutar un marketing mas dindmico y agresivo en el mercado.

Plegables. Elaboracion y distribucion de plegables de 2 cuerpos, en los cuales se
publiciten los productos que los artesanos ubicados en el Centro Comercial
Artesanal ofrecen. Estos deberan ser entregados mano a mano, donde se resalte

la ubicacion de los artesanos, se visualicen fotos de los productos que ofrecen, asi
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como la direccion y el teléfono para hacer pedidos o recibir la visita de los

interesados.

El objetivo de este elemento publicitario, es lograr llegar a aquellas personas que
por sus ocupaciones no logran mirar la television local en el horario de la pauta ni

logran escuchar las noticias del medio dia de las emisoras locales.

Este elemento no seré distribuido por debajo de las puertas ni entregado en forma
masiva, se pretende entregar en forma individual, personal, mano a mano a fin de

lograr un primer contacto con los futuros clientes.

Como estrategia adicional, se dejaran plegables en los hoteles, operadores
turisticos, restaurantes y agencias de turismo de Socorro y de San Gil, a fin de que
a través de este medio se pueda visualizar por parte de los turistas con mayor

rapidez, la existencia del Centro Comercial “Artesanal” y lo visiten.

Pendones. Como una estrategia de recordacion de imagen, se disefian unos
pendones que logren identificar a ARTESANAL en los diferentes eventos masivos
en los cuales participe, tales como ferias, exposiciones, entre otros, asi mismo

como articulo decorativo en el punto de venta del servicio.

Tarjetas de presentacion. Este medio permitira suministrar una herramienta facil
y cémoda de llevar por parte de los clientes potenciales, como recordatorio de la
existencia de la empresa, de sus artesanos, ubicacion facil, rapida y efectiva, para
efectuar cotizaciones y pedidos. Se le dotar4 una tarjeta de presentacion a cada
artesano con la misma imagen institucional. Las primeras 500 entran por el precio
inicial del contrato de arrendamiento, a partir del segundo pedido de tarjetas, se
cobrara el lote.
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2.8.7 Presupuesto.

Lanzamiento. Se realizard un acto de lanzamiento de caracter publico. Este acto
de lanzamiento consistird en inaugurar con exposicion, feria y promociones. La
exposicion se tiene prevista para una semana completa de sabado en la mafana
de una semana X, hasta el dia domingo por la noche de la semana Y. es decir en
total nueve (9) dias de exposicion. Las promociones se haran presentes durante
toda la semana y algunas rifas especiales para los clientes que compren
productos durante la misma semana. El presupuesto de lanzamiento para la

realizacion de este evento sera el siguiente:

Cuadro 53. Presupuesto de lanzamiento

Actividad Valor
Alguiler de equipos y animacién $300.000
Atenciones y sorteos de productos. $500.000
Publicidad visual (pasacalles, pendones y plegables) $500.000
Total $1.300.000

Presupuesto anual de publicidad. EIl presupuesto durante el primer afio sera el

siguiente:

Cuadro 54. Presupuesto anual de publicidad

Concepto Detalle / afio Afio

Plegables de la empresa 2000 Unidades $500.000.00

Tarjetas de presentacion 10.000 Unidades $1.000.000.00

Publicidad radial mensual $100.000 a partir del 2°|1.200.000.00
mes

TOTAL $2.700.000.00
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2.9 POSIBILIDADES DEL PROYECTO

Una vez realizado el estudio de mercados se han podido lograr los objetivos

propuestos en cuanto a conocer la demanda y la oferta desde sus diferentes

tépicos, asi como realizar un vistazo general a la comercializacion del servicio del

Centro Comercial “ARTESANAL” en el Municipio. Es asi como se pueden sacar

las siguientes conclusiones respecto al presente estudio:

El Municipio de Socorro cuenta con una importante demanda del servicio
ofrecido por el nuevo Centro Comercial “ARTESANAL”, dado su numero de

artesanos interesados en la propuesta, 40 socorranos y 10 sangilefios.

De acuerdo con la demanda actual total, se pretende cubrir el 100% de la
misma, dado que se trata de personas que actualmente no tienen un sitio
donde comercializar sus artesanias o lo tienen pero en calidad de arriendo, asi
mismo la mayoria las exhiben desde sus casas o las dejan en consignacion en

negocios que las permiten comercializarlas.

La demanda actual esta dispuesta a adquirir los locales comerciales para su
beneficio de manera financiada. El promedio de dinero que la demanda actual
estd en capacidad de pagar de cuota es: para los socorranos de 197.500 y

para los sangilefios de 175.000 segun sus ingresos.

La oferta la componen todos los artesanos socorranos que tienen
establecimientos comerciales actualmente 'y que son artesanos
independientes, formales e informales. Estos no estan interesados en formar
parte del proyecto, lo consideran una verdadera competencia para Sus
negocios particulares.
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El Centro Comercial ARTESANAL ofrecerd como canal de comercializacion el
siguiente: Un productor del servicio, que sera el CENTRO COMERCIAL
ARTESANAL. Un Usuario del servicio, que seran los ARTESANOS que tomen
en arriendo los locales comerciales ofrecidos en el Centro Comercial. Un
cliente final, que serdn las PERSONAS NATURALES ya sean habitantes del
Socorro y/o Turistas que les compran los productos artesanales a los

artesanos organizados en el Centro Comercial.

Comercialmente es viable la puesta en marcha del Centro Comercial
“ARTESANAL” objeto de estudio dado que la poblacion observa con buenos
0jO0S Su creacion y con grandes expectativas de contar con un centro de
comercializacién de subproductos artesanales que potencialice aun mas el
proceso turistico y comercial del Municipio, a precios médicos ademas de ser
una empresa naciente en la zona y orgullo Socorrano para el resto del

Departamento.
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3. ESTUDIO TECNICO

En la parte técnica se involucran todos los elementos relacionados con el tamario,
localizacion e ingenieria del proyecto, con el fin de tomar una decisién y enunciar
cuales son las magnitudes y procesos generados en cada aspecto para la
creacion del Centro Comercial ARTESANAL, que desde su perspectiva fisica y

organizacional, pueda adecuarse a las necesidades del mercado.

3.1 TAMANO DEL PROYECTO

Se debe partir que el tamafio de una empresa debe ser proporcional a su volumen
optimo de produccion o de prestacion del servicio en un tiempo determinado, de
acuerdo al estudio de mercados y a la capacidad de los equipos requeridos, existe
una gran perspectiva de desarrollo de la empresa en estudio, Centro Comercial
ARTESANAL.

3.1.1 Descripcion del tamafio de la empresa. Mediante el establecimiento del
tamafio del proyecto se establecera la capacidad de producciéon del Centro
Comercial ARTESANAL y su proyeccion en el tiempo, para atender la demanda,
teniendo presente la infraestructura tanto fisica como en equipos y los factores de
caracter econémico y financiero y la posterior comercializacion de los servicios de

la empresa.

Para determinar el tamafio de la empresa, se tomé en cuenta la demanda

insatisfecha hallada en el estudio de mercados. Para los fines del presente
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proyecto, se toma toda la demanda como demanda insatisfecha. La cual es de 50

artesanos. (Véase numeral 2.6 del estudio de mercados).

De acuerdo con lo anterior, el Centro Comercial ARTESANAL tendra un
cubrimiento inicial promedio del 100% de la demanda actual insatisfecha, el cual
se incrementara con alguna ampliacidbn que se proyecte realizar a futuro en la
planta fisica del Centro Comercial. Es decir, inicialmente el tamafio del proyecto

sera estatico por un tiempo no menor a 10 afios.

3.1.2. Factores que determinan el tamafio de un proyecto. Se han tomado

como factores determinantes del tamafio del proyecto los siguientes:

Tamafo del mercado. Para el proyecto no es un factor limitante el tamafio del
mercado, toda vez que este es dado tanto por los artesanos de la zona tanto en
Socorro como en San Gil cuyo promedio es importante a la hora de estimar la
demanda para el proyecto en mencion.

Disponibilidad de capital o financiera. La disponibilidad de recursos requeridos
para llevar a cabo el proyecto, define la necesidad de recurrir a lineas de
financiamiento, a ayudas nacionales e internacionales entre ellas programas de
gobierno Municipal y Departamental y Camara de Comercio diseccionados a
fortalecer la microempresa, a través de convenios y auxilios que condicionan la
ejecucion del mismo. Se considera como la variable de mas importancia, puesto
que de ella depende la puesta en marcha y cobertura del proyecto. Dado que este
proyecto requiere de una fuente de financiacion para la consecucion de todo el

equipo necesario para tal fin y su inversion es alta (véase estudio financiero).

Disponibilidad de tecnologia. La tecnologia es importante para la prestacién del

servicio, sin embargo dado que se trata de un proyecto de manejo de
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infraestructura para ofrecer un servicio, mas gue tecnologia, lo que se requiere es

una logistica tecnoldgica adecuada.

Factores ambientales. La empresa no tendrd impacto negativo con el medio
ambiente, su tratamiento de desechos, se realizara teniendo presente todas las
recomendaciones que al respecto sugieren las entidades encargadas del manejo

ambiental en la localidad.

Capacidad administrativa. La aplicacion de teorias administrativas modernas es
un factor indispensable en la estructuracion y crecimiento de una empresa o
institucion, principalmente si el objetivo de la organizacion es la generacion de un
servicio que permita el mejoramiento de la calidad de vida de los empleados de la

misma, de los artesanos y de sus familias en general.

Disponibilidad de la mano de obra. En un tipo de empresa como la que plantea
el proyecto, existe el suficiente recurso humano calificado tanto profesional
(administracién y contabilidad) como operativo a bajos costos y alta eficiencia,

para cada uno de los cargos de esta, luego no condiciona el tamafio del proyecto.

Competencia. Es un factor a favor, ya que en la municipalidad no existe otro
centro comercial con estos fines, ademas la competencia que realizan los
artesanos independientes, no alcanza a generar mayor impacto de tipo negativo

para el proyecto.
3.1.3 Capacidad del proyecto.
Capacidad total disefiada. Hace referencia al maximo posible nivel de

prestacion del servicio’’. Con relacién al capital, a la infraestructura y equipos

disponibles en el mercado, se analiza la capacidad 6ptima de prestacion del

17 Gestion de Proyectos, Juan José Miranda. Cuarta Edicién 2002. pag — 119.
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servicio, de acuerdo al tiempo que se requiere, la mano de obra disponible, y los

equipos disponibles para realizar la labor.

Se proyecta construir un centro comercial de una planta inicialmente la cual
tendria la siguiente capacidad:

Horario:

Locales comerciales: Jornada continua 7:00 a.m. - 8 p.m.

Café: Jornada continua 7:00 a.m. - 10 p.m.

Total locales: 29 locales en primera planta.
Locales categoria A: 16
Capacidad de artesanos: 16

Son aquellos locales en los cuales se ubicara solo un artesano.

Locales categoria B: 6
Capacidad de artesanos: 12

Son aquellos locales compartidos por 2 artesanos

Locales categoria C: 7

Capacidad de artesanos: 22
(6 locales para 3 artesanos cada uno)
(1 local para 4 artesanos)

Son aquellos locales compartidos entre 3, maximo 4 artesanos.

1 local para cafeteria, el cual también se arrendara para subvencionar

mensualmente en parte los costos fijos en que incurrird el centro comercial.

Para todos los afios de vida del proyecto (5 afios en principio) se tendra la misma

capacidad.
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A futuro se prevé, una vez liberada la inversion de esta primera fase, construir la
segunda planta del centro comercial, con igual nimero de locales para un mayor
cubrimiento de la poblacién artesanal y un mejor servicio a la poblacién
consumidora de estos productos. En segunda planta 29 locales comerciales en
las mismas condiciones del primer piso, es decir, cubriran otros 50 artesanos. Se

duplicara la capacidad disefiada.

Con respecto a los visitantes se prevé una ocupacion por persona de 1 metro
cuadrado en condiciones comodas para la actividad que van a desarrollar (visita,
observacién y compra). La capacidad por local varia de acuerdo a la cantidad de
surtido y ubicaciébn de la mercancia por parte de los duefios de los locales
(artesanos). Se calcula una capacidad total de albergue de visitantes de 332
personas, de acuerdo con las areas tenidas en cuenta en el numeral 3.3.6. asi:
132 personas transitando en pasillos al tiempo, 50 personas ubicadas en los 16
locales tipo A, y 150 personas ubicadas en los 34 locales tipo B y C. adicional el
area del local para la cafeteria o bar tendrd para capacidad de albergue de 50
personas sentadas. El gran total de albergue de personas al tiempo denominados

clientes o visitantes es de 382.

Capacidad instalada. La capacidad instalada se refiere al nivel maximo de
prestacion del servicio disponible permanente con base en los recursos con los
que cuenta, refiriéndose principalmente a equipos e instalaciones fisicas.'® La
determinacion de la capacidad instalada del Centro Comercial ARTESANAL para

el presente proyecto es la misma capacidad disefiada.

Capacidad utilizada y proyectada. Hace referencia al margen de capacidad

utilizada y al grado de participacion gue se atenderd inicialmente en el mercado.

Para el presente proyecto, la capacidad utilizada es la misma capacidad instalada.

18 Gestion de Proyectos, Juan José Miranda. Cuarta Edicién 2002. pag — 119.
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3.2 LOCALIZACION

Para la localizacion del proyecto se analizaran tanto la macrolocalizacion como la
microlocalizacion del Centro Comercial ARTESANAL a fin de encontrar la

ubicaciéon optima de la misma, generando la maxima ganancia.

3.2.1 Macrolocalizacién. El proyecto estara ubicado en el Municipio del Socorro
Departamento de Santander. Pese a que el municipio de San Gil es mas
comercial vy turistico, la idea es fortalecer el turismo y comercio de artesanias en
el socorro, dado que San Gil ya esta posicionado en este sector, se pretende

hacer lo mismo con el Socorro.

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

microlocalizacion.

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

Ubicacién 1: En el marco del parque La Chiquinquira
Ubicacion 2: En el marco de la plaza de mercado y zona de San Victorino
Ubicacion 3: En el marco del parque principal del Socorro.

Entre los tres sitios mencionados, se selecciona uno de ellos a través del método

de asignacion de puntos.

Seleccidn de factores. Para la micro localizacion del proyecto se tuvieron en

cuenta una serie de factores que afectan la localizacidén de la empresa:

e Impacto ambiental

e Concentracion del mercado
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Vias de penetracion al sector
Ubicacion del lote

Area del lote

Zonas de parqueo

Disponibilidad de Servicios publicos

Facilidad de transporte para los clientes.

Definiciéon de factores

Impacto ambiental: el grado de contaminacién que se puede causar al medio
ambiente.

Concentracion del mercado: proximidad a la demanda de manera que ella
pueda acceder facilmente a adquirir los productos.

Vias de penetracion al sector: existencia de suficientes vias en buen estado,
que faciliten el acceso al sector.

Ubicacion del lote: hace referencia al sitio donde se encuentra ubicado el lote
de acuerdo al mercado que lo necesita.

Area del Lote: cantidad de metros cuadrados que posee el lote que se requiere
para la construccion del proyecto donde se instalara la empresa

Zonas de parqueo: espacio disponible para estacionamiento de los carros de
los clientes.

Disponibilidad de Servicios publicos: disponibilidad de los servicios publicos
béasicos tales como agua, luz y teléfono.

Facilidad de transporte: disponibilidad de los medios de transporte adecuados
para los clientes del Centro Comercial ARTESANAL.
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Ponderacion de factores. A criterio personal se efectud la ponderacién de

factores, teniendo en cuenta algunas de las necesidades de la comunidad en

estudio, tales como: la rapidez.

F1
F2
F3
F4
F5
F6
F7
F8

Impacto ambiental : 15%
Concentracion del mercado : 20%
vias de penetracion al sector : 10%
Ubicacion del lote : 10%
Area del lote . 10%
Zonas de parqueo : 10%
Disponibilidad de Servicios publicos : 15%
Facilidad de transporte para los clientes : 10%

Division de los factores en grados.

Cuadro 55. Impacto ambiental

F1 IMPACTO AMBIENTAL

Grados Descripcion

Medianas molestias: Produce una mediana contaminacion e

1 impacto negativo al medio ambiente por efectos de la
consecucion de la madera para la elaboracién de los productos y
su tratamiento posterior de transformacion de la misma.
Pequefias molestias: Genera contaminacibn minima e impacto

) negativo minimo al medio ambiente por efectos de la
consecucion de la madera para la elaboraciéon de los productos y
su tratamiento posterior de transformacion de la misma.

3 No presenta molestias: no trae consecuencias al medio ambiente.
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Cuadro 56. Concentracion del mercado

F2 CONCENTRACION DEL MERCADO

Grados Descripcion
1 Distante de la demanda
2 Cerca a la demanda
3 Muy cerca a la demanda

Cuadro 57. Vias de penetracion al sector

F3  VIAS DE PENETRACION AL SECTOR

Grados Descripcion
1 Vias en mal estado que no permiten el buen desplazamiento
2 Vias en regulares condiciones
3 Vias en buen estado.

Cuadro 58. Ubicacion del lote

F4 UBICACION DEL LOTE

Grados Descripcion
1 Mala ubicacion: cuando el lote se encuentra en una ubicacion que no
beneficia en nada al proyecto
2 Regular ubicacion: cuando el lote se encuentra en una ubicacién que
favorece medianamente la empresa
3 Buena ubicacion: cuando el lote se encuentra en una ubicacion

optima para el desarrollo del proyecto

Cuadro 59. Zonas de parqueo

F5 ZONAS DE PARQUEO

Grados Descripcion
1 No hay zona de parqueo
2 Reducida zona de parqueo
3 Amplia zona de parqueo
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Cuadro 60. Area del Lote

F6  AREA DEL LOTE

Grados Descripcion
1 Area del lote muy pequefa e irregular para el desarrollo del proyecto
2 Area del lote medianamente pequefia e irregular para el desarrollo
del proyecto
3 Area del lote adecuada para el desarrollo del proyecto.

Cuadro 61. Disponibilidad de servicios publicos

F7 DISPONIBILIDAD DE SERVICIOS PUBLICOS

Grados Descripcion
1 Malos servicios: considerados cuando no existen la totalidad de los
2 Regulares servicios: estos constantemente presentan interrupciones
3 Buenos servicios: posee todos los servicios en forma eficiente.

Cuadro 62. Facilidad de transporte para los clientes

F8 FACILIDAD DE TRANSPORTE PARA LOS CLIENTES

Grados Descripcion
1 Dificil accesibilidad de transporte para los clientes
2 Regular accesibilidad de transporte para los clientes
3 Accesibilidad total de transporte para los clientes

Asignacion de puntos. Tomando un total de 1000 puntos, se multiplican por el

factor de ponderacion para obtener el maximo de puntos por factor.

F1
F2
F3
F4
F5

1000 X 0.15 = 150
1000 X 0.20 = 200
1000 X 0.10 = 100
1000 X 0.10 = 100
1000 X 0.10 = 100
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F6 : 1000 X 0.10 = 100
F7 : 1000 X 0.15 = 150
F8 : 1000 X 0.10 = 100
TOTAL 1000

Puntaje y calificacion de grados. Puntuacion a los grados:

Cuadro 63. Puntuacion a los grados

FACTORES GRADOS

1 2 3
F1 10 80 150
F2 10 105 200
F3 10 55 100
F4 10 55 100
F5 10 55 100
F6 10 55 100
F7 10 80 150
F8 10 55 100

Calificacion y puntaje de grados a factores. De acuerdo a la division de los

factores en grados se realiza la calificacion y puntaje de los grados a factores.

El puntaje de clasificacion que se le dar4 a cada uno de estos lugares estara
determinando el sitio mas adecuado para la ubicacion de la empresa

Cuadro 64. Calificacion y puntaje de grados a factores

FACTOR UBICACION 1 UBICACION 2 UBICACION 3
Grado Valor Grado Valor Grado Valor
F1 3 150 3 150 3 150
F2 3 200 3 200 2 105
F3 3 100 3 100 2 55
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F4 3 100 2 55 2 55
F5 3 100 2 55 1 10
F6 3 100 3 100 3 100
F7 3 150 3 150 2 80
F8 3 100 3 100 2 55
TOTAL 1000 910 610

Basados en los resultados del método de seleccion de puntos la localizacion mas
adecuada para la instalacion del proyecto es la ubicacion numero 1, marco del
parque La Chiquinquir4, ya que cumple con casi todas las caracteristicas

requeridas por el proyecto.

3.3 INGENIERIA DEL PROYECTO

3.3.1 Ficha técnica del servicio.

Centro Comercial Artesanal para el Municipio del
Socorro, ubicado en un lugar estratégico, de facil acceso
o y ubicacién para los turistas y comunidad en general, en
Producto principal _ o _
el cual se concentre, exhiba y comercialice la variedad
de artesanias producidas en las provincias Guanentina y

Comunera.

AREA CONSTRUIDA: 431,4 M2
Disefio AREA LIBRE: 461,6 M2
AREA LOTE: 893 M2

Los artesanos estaran ubicados en locales comerciales
adecuados para la exhibicion y venta de dichos
Descripcién productos, lo cual favorecera el crecimiento de este
técnica sector de la economia a nivel municipal, regional,
nacional e internacional.

Se implementardn  procesos de  capacitacion,
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organizacion, acompafiamiento y asesorias con cada

miembro del Centro Comercial Artesanal a través de

servicios como:

Controlar los precios manejados en el mercado para
evitar el abuso al turista a la hora de adquirir los
productos ofrecidos, implementando programas de
capacitacion en costos, mercadeo y atencion al
cliente.

Brindar capacitacion continua en aspectos como
calidad, presentacion del producto, estrategias de
mercadeo, contabilidad entre otros.

Creacion de una pagina Web, en la cual se de a
conocer las variedad de artesanias que se producen
en la regiéon, estableciendo para cada articulo sus
caracteristicas, precios, y posibilidades de contacto
para establecer oportunidades de ventas.

Elaboracion de folletos informativos, que recopilen la
variedad de artesanias, por local comercial, con los
datos basicos de cada establecimiento y del centro
comercial en general, los cuales se distribuiran en
hoteles, restaurantes, puntos de informacién, casa de
la cultura, entre otros.

Implementacion de estrategias publicitarias que
contemplen, avisos en periédicos, radio, television,
vallas, pendones, volantes y pasacalles que permitan
fortalecer y dar a conocer el centro comercial y sus
servicios.

Establecer una alianza estratégica con los

operadores turisticos, hoteles, restaurantes, alcaldia
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y demas sectores que intervengan directa o
indirectamente en el contacto con los turistas, para
lograr un acercamiento al Centro Comercial a través
de la informacion que dichos entes le proporcionen a
los visitantes.

Realizacion de eventos promocionales como ferias
artesanales y actividades culturales dentro y fuera de
la region, que permitan dar a conocer el Centro
Comercial, sus productos y servicios.

Establecer contacto con entidades a nivel nacional
gue faciliten y apoyen la comercializacion de los
productos, tanto a nivel nacional como internacional.
Brindar asesoria para la correcta constitucion,
manejo, organizacion 'y funcionamiento del
establecimiento comercial, a través de contacto con
entidades financieras, cAmara de comercio, alcaldia y
demas entidades que sean necesarias para la puesta

en marcha del proyecto.

3.3.3 Diagrama de operacion. A continuacion se da a conocer la descripcion

grafica de los procesos definidos de tipo operativo en el Centro Comercial

ARTESANAL (véase figuras 53, 54, 55,)

3.3.4 Control de Calidad. Se controlara

monitoreo por observaciéon y por buzén de sugerencias. ElI monitoreo por
observacion se medird a través de un instrumento cuya estructura debera ser
paramétrica y estandarizada a modo de test que permita medir en términos
concretos los productos ofrecidos y la satisfaccion de las necesidades de sus

clientes. De otra parte el monitoreo por buzén de sugerencias busca que sean los
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mismos clientes quienes opinen acerca de los productos adquiridos, sugieran

cambios y mejoras en los modelos ofrecidos.

Figura 53. Convenciones diagramas de flujo

DIAGRAMAS DE FLUJO

CONVENCIONES
FECHA : MAYO DE 2008 ELABORADO POR: CLAUDIA YISED PICO Y
LUCILA MARTINEZ
REVISION : 00 N° DE HOJAS: 1DE 1
Actividad Elaboracion de

documento

Decision Multidocumento

<> =
] O
NV

Conector fuera de pagina Preparacion

Almacenamiento o
Archivo

148



Figura 54. Proceso de venta

DIAGRAMA DE PROCESO

NOMBRE PROCESO:

VENTA DE LOCALES COMERCIALES

MATERIALES: DOCUMENTOS, CONTRATO, SOPORTES DE CAPACIDAD DE PAGO

FECHA: MAYO DE 2008 REVISION: 00
ELABORADO POR: CLAUDIA YISED PICO Y LUCILA MARTINEZ
EMPRESA: CENTRO COMERCIAL "ARTESANAL"
FLUJOGRAMA DESCRIPCION DEL PROCESO
? Inicio
El artesano presenta la propuesta de solicitud de compra al Centro
1 |Comercial, diligenciando el formato definido por la administracion paral
tal efecto.
la secretaria le entrega lista de chequeo de los documentos que debe|
2 anexar para el andlisis de su solicitud de compra y de crédito en la]
entidad financiera (si no cuenta con el dinero para comprarlo de
contado).
3 |El artesano allega los documentos solicitados
4 El administrador analiza si los documentos cumplen con los requisitos|
exigidos por la entidad financiera
A
5 Si la respuesta es positiva con respecto a la solicitud, procede a llamar al
artesano solicitante y formaliza el contrato de compraventa
v Si la respuesta es negativa con respecto a la solicitud, procede a llamar
al artesano y le comunica la decision, explicando las razones para tal
6 |decision. Por lo general, esta decisién se da por efecto de falta de|
garantias, lo cual entraria a solicitar refuerzo en las mismas para ser|
aceptado.
A
Una vez formalizado el contrato de compravcenta y gestionado el crédito|
7 en la entidad financiera, se hace entrega de la llave del local al artesano
si se trata de local tipo A, o de su espacio en el local si se trata de
locales tipo B o C.
A 4
8 |El artesano se ubica en su local con sus artesanias para la venta
9 Mensualmente el artesano, procede a cancelar en secretaria el canon de|
administracién pactado.
La secretaria recibe el dinero correspondiente a la cuota de|
10 |administracién y le recuerdo su oportuno pago de la cuota en el banco
comercial.
Y
—C > Fin

149




Figura 55. Proceso de asesorias

DIAGRAMA DE PROCESO

NOMBRE PROCESO:

ASESORIAS
MATERIALES: MATERIAL SOPORTE DE LA ASESORIA
FECHA: MAYO DE 2008 REVISION: 00
ELABORADO POR: CLAUDIA YISED PICO Y LUCILA MARTINEZ
EMPRESA: CENTRO COMERCIAL "ARTESANAL"
FLUJOGRAMA DESCRIPCION DEL PROCESO

Inicio

Los artesanos arrendatarios, solicitan al administrador por intermedio de|
la secretaria, asesoria en algun tema de interés.

2 |La secretaria comunica a su jefe la inquietud del artesano

El administrador, analiza el tema de la asesoria. Si es de su
competencia la realiza de manera inmediata. Si no es de su
competencia y debe consultarla con otro experto en el tema, hace I
consulta con éste en principio.

El administrador se contacta con el artesano, y le proporciona Ia
asesoria requerida, de acuerdo al tema.

Si se trata de una asesoria especializada, se ubicard a un profesional
del ramo de la pregunta y se pactara un precio adecuado.

El profesional especializado otorga la asesoria al artesano.

El artesano, califica la asesoria recibida en un formato definido para tal
labor.

HHHHHHHH

Fin

3.3.5 Recursos. Los recursos a utilizar para la puesta en marcha del Centro
Comercial ARTESANAL son humanos, fisicos, de insumos y logisticos, los cuales

son a saber:

Recurso humano. Las personas que deben laborar en la empresa son:

Por nbmina

Gerente (tiempo completo)
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Secretaria Auxiliar Contable (tiempo completo)
Auxiliar de servicios generales (tiempo completo)

Celador (tiempo completo)

Por honorarios

1 contador publico, que valore, dictamine y firme los estados financieros y demas

informes legales contables y tributarios.

Recurso Fisico. Hace relacion a los equipos necesarios para el proceso de

prestacion de los servicios en el Centro Comercial ARTESANAL

Cuadro 65. Muebles y enseres

EQUIPOS ESPECIFICACIONES
1 Escritorio Tipo Gerente
1 Silla giratoria Tipo gerente
1 Escritorio Tipo Secretaria
1 Silla giratoria Tipo Secretaria
1 archivador Vertical, 4 gavetas
2 mesa computador En madera - moédulos
2 basurera Madera
1 botiquin Madera

Cuadro 66. Equipo de cOmputo y maquinaria y equipos.

EQUIPOS ESPECIFICACIONES
EQUIPO DE COMPUTO
2 computador HP COMPACQ BUSINESS DESKTOP dc5000

Procesador Intel, pentium IV de 2.80 GHz
Microsoft Windows Vista

Memoria de 1 GB

Disco duro de 160GB

Monitor de 15 “ extraplano

Unidad de CD con quemadora
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Tarjeta de Red 10/100/1000

1 impresora Hewlett Packard 840

MAQUINARIA'Y EQUIPOS

2 Calculadora Calculadora sumadora

2 aparatos telefénico

1 fax

1 Sistema de alarma digital En todo el edificio.

3.3.6 Distribuciéon en Planta. La distribucion de la planta se realiz6 teniendo en
cuenta el disefio arquitectdnico que para el particular ha elaborado un arquitecto, y

gue puede proporcionar condiciones éptimas de trabajo.

El Centro Comercial debe contar con las siguientes areas:
Zona abierta interna (malecon y plazoleta) 250.75 mts ?

Zonas de bafios 50.50 mts?
Locales comerciales tipo A 122.65 mts?
Locales comerciales tipo By C 242.95 mts?
Oficina de administracion 15.40 mts?
Area andenes 132.75 mts?
Area canales, sardineles, bahia 78.10 mts?
Area total 893 mts?

El disefio grafico del sitio se encuentra en el Anexo I.

3.3.7 Recurso Logistico. Se utilizara un software contable que facilite la
elaboracion de los estados financieros y el control contable de la empresa, este
software debe ser adquirido teniendo en cuenta el tamafo y las necesidades de la

empresa. Bésicamente la utilizacion de este software ser4 el procesamiento de
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datos estadisticos, el control contable y la elaboracion de los estados financieros
del Centro Comercial ARTESANAL.

3.4 CONCLUSIONES TECNICAS SOBRE LA VIABILIDAD DEL PROYECTO

Para la produccion de los elementos artesanales determinados en el presente
proyecto, el Centro Comercial “ARTESANAL” en capacidad de hacer un

cubrimiento de 100% del total de la demanda actual insatisfecha.

A futuro se prevé, una vez liberada la inversion de esta primera fase, construir la
segunda planta del centro comercial, con igual nimero de locales para un mayor
cubrimiento de la poblacion artesanal y un mejor servicio a la poblacién
consumidora de estos productos. En segunda planta 29 locales comerciales en
las mismas condiciones del primer piso, es decir, cubriran otros 50 artesanos. Se

duplicara la capacidad disefiada.

Se calcula una capacidad total de albergue de visitantes de 332 personas, de
acuerdo con las éareas tenidas en cuenta en el numeral 3.3.6. asi: 132 personas
transitando en pasillos al tiempo, 50 personas ubicadas en los 16 locales tipo A, y
150 personas ubicadas en los 34 locales tipo B y C. Adicional el area del local
para la cafeteria o bar tendr4 para capacidad de albergue de 50 personas
sentadas. El gran total de albergue de personas al tiempo denominados clientes o
visitantes es de 382.

Para la puesta en marcha del proyecto, el proyecto contard con una planta de
personal compuesta por un Gerente, un contador publico (por honorarios), 1
secretaria auxiliar contable, 1 auxiliar de servicios generales y 1 celador. Esta

empresa estara ubicada en el Municipio del Socorro.
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La localizacién 6ptima del Centro Comercial ARTESANAL se delimita en el marco

del Parque la Chiquinquird, esta se determiné a través del método de puntos.

Se definieron los procesos para la prestacion del servicio en el presente proyecto:
venta de locales comerciales y asesorias, a través de los correspondientes

diagramas de flujo.

No existen limitantes fuertes para el desarrollo técnico del proyecto a excepcion de
los recursos financieros, de los cuales se tiene un estudio especifico en el

capitulo 4 del presente proyecto.

El Centro Comercial contara con las siguientes areas: Zona abierta interna
(malecén y plazoleta), Zonas de bafos, Locales comerciales tipo A, Locales
comerciales tipo B y C, Oficina de administracion, Area andenes, Area canales,

sardineles, bahia para estacionamiento de vehiculos, Area total 893 mts*
En virtud de todo lo anterior, este proyecto es viable desde el punto de vista

técnico, toda vez que se cuenta con los recursos fisicos, tecnoldgicos, humanos y

administrativos para su puesta en marcha.
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4. ESTUDIO ADMINISTRATIVO Y LEGAL

En este capitulo se tratara todo lo relacionado con la organizacion de una empresa
como: tipo de sociedad, vision, mision, objetivos, politicas, carta organizacional, y

manual de Responsabilidades.

4.1 FORMA DE CONSTITUCION (TIPO DE EMPRESA)

El Centro Comercial ARTESANAL se constituirA como una Sociedad Limitada,

sujeta a los articulos 110-119 del Cddigo de Comercio.

Art. 110. La sociedad comercial se constituird por escritura publica en la cual se

expresara:

1. El nombre y domicilio de las personas que intervengan como integrantes.

2. La clase o tipo de sociedad que se constituye y el nombre de la misma,
formando como se dispone en relacién con cada uno de los tipos de sociedad
que regula este codigo.

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

4. EIl objeto social, esto es, la empresa o negocio de la sociedad, haciendo una
enunciacion clara y completa de las actividades principales. Sera ineficaz la
estipulacién en virtud de la cual el objeto social se extienda a actividades
enunciadas en forma inmediata, o0 que no tengan una relacién directa con

aquel.
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5. El capital social, la parte del mismo que suscribe y la que se paga por cada
asociado en el acto de constitucion. En las sociedades por acciones, debe
expresarse ademas el capital suscrito y el pagado, la clave y el valor nominal
de las acciones representativas del capital, la forma y término en que deberan
cancelarse las cuotas debidas, cuyo plazo no podra exceder de un afo.

6. La forma de administrar los negocios sociales, con indicacion de las
atribuciones y facultades de los administradores y de las que se reserven los
asociados, las asambleas y las juntas de socios, conforme a la regulacién legal
de cada tipo de sociedad.

7. La época y la forma de convocar y constituir la asamblea o la junta de socios
en sesiones ordinarios o extraordinarias, y la manera de liberar y tomar los
acuerdos en los asuntos de su competencia.

8. Las fechas en que deben hacerse inventarios y balances generales, la forma
en que han de distribuirse los beneficios o utilidades de cada ejercicio social,
con indicacion de las reservas que deban hacerse.

9. La duracion precisa de la sociedad y las causales de disolucion anticipada de
la misma.

10.La forma de hacer la liquidacion, una vez disuelta la sociedad, con indicacion
de los bienes que hayan de ser restituidos o distribuidos en especie, o de las
condiciones en que a falta de dicha indicacion, puede hacerse distribuciones
en especie.

11.Si las diferencias que ocurran a los asociados entre si 0 con la sociedad, con
motivo del contrato social, han de someterse a decision arbitral o de
amigables componedores y en caso afirmativo, la forma de hacer la
designacion de los arbitros o amigables componedores.

12.El nombre y domicilio de la persona o personas que han de representar
legalmente o por la ley o por lo contrario, a todos o algunos de los asociados.

13.Las facultades y las obligaciones del Revisor fiscal, cuando el cargo esté

previsto en la ley o los estatutos.
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14.Los demas pactos que siendo compatibles con la indole de cada tipo de
sociedad, estipulen los asociados para regular las relaciones a que da origen al

contrato.

Articulo 111. Copia de la escritura social sera escrita en el Registro Mercantil de la
Camara de Comercio, con jurisdiccion en el lugar donde la sociedad establezca
su domicilio principal. Si se abren sucursales o se fijan otros domicilios, dicha
escritura se registra también en las Camaras de Comercio que correspondan a
los lugares de dichas sucursales, sino pertenecen al mismo distrito de la Camara

del domicilio principal.

Cuando se hagan aportes de inmuebles o de derecho reales relativos a dicha
clase de bienes, o se establezcan con gravamenes o limitaciones sobre los
mismos, la escritura social debera registrarse en la forma y lugar prescritos en e

cadigo Civil, para los actos relacionados con la propiedad del inmueble.

Articulo 112. Mientras la escritura social no sea registrada en la Camara
correspondiente al domicilio principal de la sociedad, sera imponible el contrato a

terceros, aungque se haya consumado la entrega de los aportes de los socios.

Articulo 113. Si en la escritura social se ha omitido alguna de las estipulaciones
indicadas en el articulo 110, o expresado en forma incompleta o en desacuerdo
con el Régimen Legal, del respectivo tipo de sociedad, podré otorgarse escrituras
adicionales, por los mismos socios, antes de que se haga la correspondiente
inscripcion. Tales escrituras se entenderan incorporadas al acto de constitucion

de la sociedad.

Articulo 114. Cuando en la misma escritura no se determinen las facultades de

los administradores de las sucursales, debera otorgarse un poder por escritura

publica que se registra en la Camara de Comercio correspondiente a los lugares
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de las sucursales. A falta de dicho poder, se entendera que tales administradores
de la principal, para obligar a la sociedad en desarrollo de todos los negocios

sociales.

Articulo 115. Hecho en debida forma el registro de la escritura social, no podra
impugnarse el contrato, sino por defectos o vicios de fondo, conforme a lo previsto

en los articulos 104 y siguientes de este cédigo.

Articulo 116. Las sociedades no podran iniciar actividades en desarrollo de la
empresa social, sin que haga el registro mercantil de la escritura de constituciéon y
el civil cuando haya aportes de inmuebles, ni sin haber obtenido el permiso de
funcionamiento de la Superintendencia de Sociedades, cuando se trate de
sociedades que conforme a la ley requieran dicho permiso antes de ejercer su

objeto.

Articulo 117. La existencia de la sociedad y las clausulas del contrato probaran
con certificacion de la Camara de Comercio del domicilio principal, en la que
constard el numero, fecha y notaria de la escritura de constitucion y de las
reformas del contrato, si las hubiere; el certificado expresard ademas la fecha y el
namero de la providencia por la cual se concedioé permiso de funcionamiento y, en

todo caso, la constancia de que la sociedad no se halla disuelta.

Articulo 118. Para probar la presentacion de una sociedad, bastard la
certificacion de la Camara respectiva, con indicacion del nombre de los
representantes, de las facultades conferidas a cada uno de ellos en el contrato y

de las limitaciones acordadas a dichas facultades en su caso.

Articulo 119. La promesa del contrato de sociedad debera hacerse por escrito,
en las clausulas que deben expresarse en el contrato, segun lo previsto en
articulo 116 y con indicacion del término o condicién que fije la fecha en que ha de
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constituirse la sociedad. La condicidén se tendra por fallida si tardare mas de dos

afios en cumplirse.

Los promitentes responderan solidaria e ilimitadamente de las operaciones que
celebren o ejecuten en desarrollo de los negocios de la sociedad prometida, antes

de su constitucion, cualquiera que sea la forma legal que se pacte para ella.

4.1.1 Pasos para su constitucion. Toda actividad empresarial, debe encontrarse
constituida legalmente proporcionandole una mayor autonomia y un mejor

desenvolvimiento en el campo econdmico en el cual se constituyo.

Los pasos mas importantes para la constitucion de una empresa en nuestro pais,

son:

Reunion de la fundacién (cuando hay varios socios). En la reunién de
constitucién de la empresa, se debe elaborar un acta donde queda por escrito el
motivo de la reunion, el dia y hora de realizacion de la misma, el tipo de sociedad

a constituirse, al igual que el nimero de socios y el aporte de cada uno de ellos.

Aprovechando la reunion efectuada, se elabora la escritura de constitucion de la

sociedad, para ser transferida a la Notaria para su posterior aprobacion.
Confirmacion del nombre.

Pasar solicitud a la Camara de Comercio, con el propoésito de verificar si existe o
no una empresa con el mismo nombre comercial que se le piensa dar a la

constitucién. La Camara de Comercio protege el nombre de la sociedad mientras
su legalizacién, por un tiempo de 15 dias.
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Legalizacién de la escritura ante notaria. Elaborar la escritura de constitucion y

legalizarla en la Notaria, para que la Sociedad tome cuerpo como tal.

Inscripcion en la Camara de Comercio. Enla Camara de Comercio se tramita el
Registro Mercantil; para tal proposito se diligencian unos formularios suministrados

por la cdmara, adjuntando copias de la escritura de constitucion.

Obtencion del NIT. La solicitud se hace ante la Direcciébn de Impuestos y
Aduanas Nacionales, para que otorguen el numero de identificacion tributaria.
Debe ir acompafiada de una copia del Certificado de Constitucién y el nombre del
Representante Legal de la empresa. Una vez recibido el NIT, se dirige a la
Camara de Comercio par informar alli el NIT otorgado en la direccion de

Impuestos y asi sera incluyo en el certificado de Existencia y representacion.

Inscripcién de los libros de contabilidad. Dependiendo del tipo de sociedad, es
necesario inscribir los siguientes libros: el libro de Actas de la Junta de Socios, los
Libros de Diario, Mayor y Balance, Compras, Ventas, Sueldos y salarios entre

otros.

Permiso de Funcionamiento. Legalizado todo lo relativo a la constitucién de la
empresa, se procede a obtener los correspondientes permisos de funcionamiento

de la unidad econdémica.
Aspectos de tributacion. Para constituirse bajo la modalidad de una Sociedad

Limitada, debe acogerse a lo estipulado en la ultima Reforma Tributaria, que

establece una tarifa del 35% como contribucion legal de impuesto sobre la renta.

160



4.2 CONSTITUCION DE LA EMPRESA

4.2.1 Vision. La empresa denominada CENTRO COMERCIAL “ARTESANAL”
sera en el 2013 una empresa con solidez econdmica, proyeccion comercial, social
artesanal de la region, reconocida por su calidad en los servicios que ofrece y
comercializa, por sus precios, y profesionalismo de gestion. Buscando superar las

expectativas de los artesanos vinculados y comunidad en general.

4.2.2 Misién. EL CENTRO COMERCIAL “ARTESANAL” tiene como misién la
satisfaccion plena de las necesidades y expectativas de sus clientes, los artesanos
de la regidén, mediante la promocion de los articulos artesanales que producen, en
un sitio que ofrezca la mejor calidad de servicio, en un ambiente de ciudad, paz,
armonia y comodidad, dentro de los principios y valores que rigen a la empresa.
Buscando permanentemente el desarrollo integral y equitativo de su talento
humano, y unos niveles de rentabilidad y productividad que permitan la retribucion

justa a sus socios y a la sociedad en general.

4.2.3 Objetivos. Los objetivos globales corporativos son los factores integradores
de la tarea de la alta gerencia y por tanto, deberan reflejarse en los planes
funcionales y operativos de cada unidad estratégica de negocio. Son, dicho de
otra manera, el amarre entre las responsabilidades funcionales y la direcciéon

estratégica de la empresa.

1 Formar un equipo de trabajo con personal idéneo, responsable y con alto
sentido de pertenencia, logrando posesionar el centro comercial
“ARTESANAL” en el mercado regional.

2 Mantener un ambiente propicio para el desarrollo laboral y humano de los
empleados.

3 Dar capacitacion laboral y social al talento humano de tal forma que le

permiten desarrollarse integralmente en su vida laboral y personal.
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4  Conocer el mercado, la competencia y los demas servicios que se ofrecen, es
una tarea fundamental para la organizacion. Para ello se establecen sistemas
gue permitan hacer un seguimiento sistematico al mercado y la competencia,
diversificando y diseflando asi Optimos y nuevos servicios que anticipan y
respondan adecuadamente a las necesidades de los clientes, los artesanos,
y que permitan el crecimiento del centro comercial ARTESANAL en el
mercado.

5 Desarrollar tecnolégicamente y de manera integral el centro comercial
ARTESANAL para lograr una entidad eficiente y un 6ptimo servicio al cliente,
sera una tarea prioritaria en los préximos cinco afos.

6 Crear una cultura de servicio al cliente sera una estrategia fundamental para
la organizacion.

7 El Centro Comercial ARTESANAL obtendra niveles que le aseguren su
permanencia, crecimiento, generacion de utilidades y competitividad. Para
ello, velara por la productividad en términos de eficiencia en la aplicacion de
sus recursos, mediante estrategias de productividad claramente definidas.

4.2.4 Politicas de administraciéon del talento humano. EIl objetivo general de
toda organizacion es o debe ser, responder a las necesidades del grupo humano
en ella involucrado y de la comunidad circundante, mediante la realizacion de

determinadas actividades.

Estas actividades son a saber las siguientes:

Convocatoria
Seleccion
Contrataciéon
Induccion

Desarrollo
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Convocatoria. Es la forma de atraer personal al Centro Comercial aptos para

trabajar.

La empresa denominada Centro Comercial ARTESANAL utilizara como fuente los
medios de comunicacion: radio, television local, clasificados y la recomendacion

directa.

Una vez recolectadas las hojas de vida del personal aspirante, se seleccionan las
hojas del personal que a priori sea mas idonea para el cargo promocionado. La

seleccidn se realizara teniendo en cuenta el perfil exigido para el cargo solicitado.

Seleccion. El objeto es elegir al personal que va a ser integrado o no al Centro

Comercial.

Una vez concluida esta primera etapa, se procede a realizar la entrevista
preliminar, esto en el caso de existir un gran ndmero de candidatos. Esta
entrevista la realiza el gerente del Centro Comercial en un tiempo comprendido
entre cinco y diez minutos, y tiene como Unico fin excluir los candidatos que
manifiestamente no son aceptables. A los demas se les da un formato de hoja de

vida para que la llenen y se les cita para los exdmenes.

El responsable del proceso selectivo analizara las hojas de vida y confrontard las

referencias.

Una vez realizado lo anterior, se efectuaran las pruebas de conocimientos tedricos

ylo préacticos y psicotécnicos. Se hace ademas la entrevista de seleccion.

Analizados los exdmenes y tomada la decision, se comunicaran los resultados en

forma personal o por medio de una carta privada.
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Contratacion. Corresponde al hecho de realizar legalmente la vinculacion del
personal al Centro Comercial, una vez cumplidos los requisitos. Se realizara para
formalizar este hecho un contrato de trabajo a término fijo. Se le dan a conocer
las Responsabilidades del cargo a ocupar, las condiciones y reglamento de la
empresa, su posicion dentro de la empresa y finalmente se le cita el dia en que

comenzara su periodo de prueba.

Induccion. Consiste en transmitir al empleado la informacion con respecto a sus
Responsabilidades de tal forma que se le facilite y se agilice su adaptacion a la
empresa. El gerente del Centro Comercial Artesanal reunira el personal, les
facilitara la informacién sobre la empresa, su filosofia, su organigrama, y sus
objetivos, asi mismo se les proyectaran videos relacionados con la atencion al

cliente, mercadeo.

Desarrollo del personal. Tiene como fin el incremento de las habilidades de la
gente, especialmente en los aspectos relativos al cargo que desempefia y a las

perspectivas de ascensos.

La capacitacion desarrolla las capacidades de los funcionarios, crea satisfaccion,
promueve el grupo social del trabajador, orienta y motiva al trabajador para su
labor, identifica al personal con su empresa, aumenta la productividad, reduce la
necesidad de supervisidon, disminuye el ausentismo, los accidentes y la rotacion vy

en general mejora el clima y la efectividad de la empresa.

En el centro Comercial se llevara a cabo la capacitacion de los empleados cada
vez que asi se requiera, ya sea de manera individual o colectiva. Esta

capacitacion se realizara de las siguientes formas:

Durante el trabajo. Se llevara a cabo cuando el gerente ensefia a sus operativos
aguello que deben hacer
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Instruccion Externa. Consiste en enviar a la gente a Instituciones especialmente

dedicadas al entrenamiento.

Asesoria de Instructores expertos en diferentes areas.

Capacitacién de orientacion. Se refiere a la “induccién” del funcionario en el
Centro Comercial haciéndole conocer el funcionamiento de la organizacion, sus

metas, las normas de seguridad, los reglamentos, las politicas de salarios, etc.

Capacitacién de sensibilizacion. Los cursos de relaciones humanas, las
sesiones de motivacion, los laboratorios vivenciales, etc., pertenecen a este grupo.
Tales experiencias se realizaran bajo la guia de expertos en el comportamiento y

se deberan llevar a cabo con seriedad para que no sean creadoras de conflictos.

Requerimiento de los cargos. Los requerimientos exigidos para cada cargo son
la experiencia, la habilidad en las labores para las cuales va a ser contratada el

empleado.

Prestaciones sociales. El Centro Comercial Artesanal, reconocera las
prestaciones sociales de ley vigentes tales como:

e Cesantias: liquidadas y canceladas en el momento de terminacién del contrato

ya que este es fijo.

e Intereses a las cesantias: seran canceladas a la terminacion del contrato.

e Prima de servicios: para tener derecho a ellas, el empleado debera haber
laborado un minimo de 90 dias en cada periodo. La prima se cancela

semestral, el primer periodo abarca de enero 1 a junio 30 y debe ser
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cancelada a mas tardar el 30 de junio. El segundo periodo comprende del 1 de

julio al 31 de diciembre y debe ser cancelado hasta el dia 20 de diciembre.

e Vacaciones: para tener derecho a esta prestacion el empleado debe haber

laborado 180 dias como minimo.

e Dotacion: 3 dotaciones anuales que comprenden pantalones, camisas,
zapatos, o vestido para las damas.

Bienestar social. Es el conjunto de programas por medio de los cuales se busca
satisfacer las necesidades primarias de una persona (alimentacion, salud,
vivienda, vestuario, educacion, y recreacién) con el objeto de buscar su bienestar.
El Centro Comercial ARTESANAL cumplira con todas las obligaciones exigidas
por la ley: para salud se cotizara con la EPS SALUDCOOP por efectos de
cubrimiento y garantias en la prestacion del servicio, para riesgos profesionales
con SURATEP, dada su calidad vy respaldo internacional, en cuanto a caja de
compensacion estara con CAJASAN.

Riesgos profesionales. EL Centro Comercial ARTESANAL se afiliard a
SURATEP, para lo cual se debera dar cumplimiento a los pasos estipulados por

esta empresa teniendo en cuenta lo siguiente:

e Informacion que debe suministrar a Suratep. Informacion general de la
empresa, Informacién de sus centros de trabajo con la clase de riesgo,
Relacion inicial de trabajadores con cédula, nombre, salario, cédigo del centro

de trabajo, cargo, fecha de nacimiento, E.P.S. y A.F.P.
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TABLA DE COTIZACIONES MINIMAS Y MAXIMAS

Clase Riesgo Valor Minimo Valor Inicial Valor Maximo
I Minimo 0.348% 0.522% 0.696%
Il Bajo 0.435% 1.044% 1.653%
1] Medio 0.783% 2.436% 4.089%
\Y, Alto 1.740% 4.350% 6.960%
Y Maximo 3.219% 6.960% 8.700%

e Capacitacion y Entrenamiento. La empresa sera contactada por SURATEP
en el periodo de transicibn o al momento de iniciar cobertura, para una
capacitacion integral en los procesos operativos de SURATEP vy recibira la

papeleria necesaria.

e Ingreso y Retiro de Trabajadores a la A.R.P. Se debe reportar la novedad
de ingreso de los trabajadores el dia anterior al que ocurra dicha novedad, y el

retiro el mismo dia.

4.3 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DE LA EMPRESA

El organigrama representa las lineas de autoridad y el departamento a los cuales
pertenece cada cargo, para el caso de la empresa denominada Centro Comercial
ARTESANAL, inicialmente tendra una estructura organizacional acorde con las

necesidades y recursos, asi:
Gerente (tiempo completo), Secretaria Auxiliar Contable (tiempo completo),

Auxiliar de servicios generales (tiempo completo), Celador (tiempo completo), Y

por honorarios se tendra un Contador Publico titulado.
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Figura 56. Organigrama

ORGANIGRAMA CENTRO COMERCIAL "ARTESANAL"

[ sunTA DE socios|

| GERENTE |

CONTADOR
PUBLICO

SECRETARIA

AUXILIAR
CONTABLE
AUXILIAR DE
SERVICIOS CELADOR
GENERALES
4.3.1 Manual de Funciones. El manual de Funciones constituye una

herramienta esencial para el buen funcionamiento de la empresa, ya que permite
evaluar el desempefio del personal. Si se tienen definidas las Responsabilidades
se logra mayor organizacion y equilibrio de la empresa. Este manual se encuentra

plasmado en el anexo E “Manual de Funciones Centro Comercial ARTESANAL”

4.3.2 Asignaciones salariales. Para el oOptimo desarrollo de las
Responsabilidades de cada una de las personas que laboraran en la empresa
Centro Comercial ARTESANAL, es necesario asignar sueldos acordes con las
Responsabilidades de cada cargo, con el nivel de ingresos de la regién y con la
disponibilidad de personal laboral; por ello y teniendo en cuenta estos aspectos la
empresa funcionara con la informacion relacionada en el capitulo 5, en los cuadros

de costos de Mano de Obra Directa, Indirecta y de Administracion.

El Gerente tendra un contrato de trabajo de duracion indefinida con un salario
basico de $1.000.000.00.
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Este contrato solo puede darse por terminado por:

e Voluntad de las dos partes

e Darse una de las justas causas establecidas por la ley para su terminacién
¢ Mediante el pago de una indemnizacion.

e Ocurrir uno de los eventos previstos en la ley para la terminacion de los

contratos de trabajo.

Este tipo de contrato puede darlo por terminado el Gerente con el simple anuncio

dado con una antelacién de 30 dias.

El contador tendra un contrato de prestacion de servicios profesionales, con una
duracién de un afio prorrogable, con honorarios basicos mensuales para el primer
afio de $150.000.00.

La secretaria Auxiliar contable, la auxiliar de servicios generales y el vigilante,
tendran contrato laboral a término definido cuya duracién sera de un afio, con
prestaciones sociales, afiliacion a la seguridad social y todos los requerimientos de
ley. EIl sueldo de estos funcionarios sera el Minimo Mensual Legal Vigente que
para el afio base seréa de $461.500, méas subsidio de transporte.

Los conceptos que componen el sueldo seran:

¢ Asignacion basica

¢ Auxilio de transporte = $55.000

¢ Cesantias = 8.33% mensual

¢ Int. Cesantias = 1% de las cesantias
¢ Prima legal = 8.33% mensual

¢ Vacaciones = 8.33% mensual
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¢ Aportes parafiscales = Caja de compensacion =4%

CBF = 3%
SENA = 2%
¢ Aportes en salud =8.5%
¢ Aportes en pension = 12%
¢ Riesgos profesionales = 0.522 %
¢ Dotacion = 5%

Todos los porcentajes estan dados en funcion del sueldo a excepcion del subsidio

de transporte que es fijado directamente por el Gobierno nacional.
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5. ESTUDIO FINANCIERO

Con la realizacién del estudio financiero se desea determinar cual es el valor real
de inversion, costos de operacidbn necesarios para el Centro Comercial
ARTESANAL en el Municipio de Socorro Santander.

La idea principal del negocio, es construir un centro comercial, para vender los
locales comerciales a los artesanos, ayudarles a gestionar un microcrédito
productivo para que los adquieran, avalados por el FNG (Fondo Nacional de
Garantias), para que no tengan dificultades en la consecucion del préstamo
individual. Asi mismo que la administracién del centro comercial sea realizada por
la empresa denominada ARTESANAL. Sus ingresos mensuales seran el canon
de arrendamiento de un local comercial denominado café, la cuota de

administracion de todos los locales y los ingresos por asesorias.

En principio se ide6 arrendar los locales comerciales, pero una vez realizado y
concluido el presente estudio financiero se observo la imposibilidad de llevar a
buen término la idea bajo ese escenario financiero, toda vez que la inversion
duraria mucho tiempo (mas de 15 afios) en recuperarse y bajo ese esquema no es
atractivo para los inversionistas. Ademas porque lo que se quiere es que este
proyecto sea viable y realizable, dado que es un objetivo fundamental de las

investigadoras del mismo y su realizacion.

A continuacion se observa todo el ejercicio financiero para el calculo del desarrollo

a futuro del negocio propuesto.

171



5.1 INVERSIONES

Hace especial referencia a los recursos destinados a cubrir las necesidades de
construcciones, adecuaciones y equipos requeridos para iniciar las operaciones de

la empresa.

En este segmento del proyecto se cuantifican en moneda legal colombiana el valor
de las necesidades de realizacion del proyecto, clasificandolas en: inversiones

fijas, de capital de trabajo e inversion diferida.

5.1.1 Inversion fija. Esta conformada por la inversion de activos fijos para poner

en funcionamiento la empresa, asi:

Terrenos. La realizacion de este proyecto conlleva la compra de un terreno
ubicado en el marco del parque La Chiquinquira, con una extension de 893 metros
cuadrados, totalmente plana y ubicada en un sector comercial muy importante de

la ciudad. Véase cuadro 67.

Cuadro 67. Terrenos

Concepto Cantidad Valor Unitario Vr Total
lote de terreno para construccién de 893 m2 1 $ 70.000,00 | $ 62.510.000,00
TOTAL $ 70.000 | $ 62.510.000

Construcciones y adecuacién. La realizacion de este proyecto conlleva la
construccion como infraestructura basica en el manejo del negocio Véase cuadro
68.
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Cuadro 68. Edificaciones

PRESUPUESTO CENTRO COMERCIAL

AREA CONSTRUIDA: 431,4 M2
AREA LIBRE: 461,6 M2
AREA LOTE: 893 M2

ITEM DESCRIPCION UND VITOTAL

1 CIMENTACION $ 15.500.000,00
1.1 | Demolicion glb

1.2 |Limpieza Localizacion y Replanteo m2

1.3 |Descapote m2

1.4 | Excavacion m3

1.5 |Rellenos m3

1.6 |Vigas de amarre conc 3000psi ml

1.7 | Zapatas concreto 3000 psi und

1.8 | Muro de contencion ladrillo tolete confinado m2

2 ESTRUCTURA $ 20.000.000,00
2.1 | Columnas conc. 3000psi ml
2.2 | Columnetas con. 3000psi mi
2.3 | Placa tanques concreto 3000psi m2
2.4 | Viga cinta nivel concreto 3000 mi
2.5 |Dinteles mi

3 MAMPOSTERIA $ 15.000.000,00
3.1 | Mamposteria h-10 m2
3.2 | Mamposteria a la vista m2

4 FRISOS $ 11.500.000,00
4.1 | Friso liso muros m2
4.2 | Dilataciones ml
4.3 |filos mi

5 | CUBIERTAS $ 13.000.000,00
5.1 |Cubierta en zapan 9*5 machimbre maqui y teja barro m2

6 INSTALACIONES ELECTRICAS $ 14.000.000,00
6.1 | Salida incandescente (Bombillo) und
6.2 | Salida toma doble und
6.3 | Punto interruptor conmutable und
6.4 | Salida television und
6.5 | Salida telefono und

Salida especiales (horno, plancha, lavadora y nevera)

6.6 |proteccion humedad und
6.7 | Punto fluorescente und
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6.8 |Salida Sonido und
6.9 | Matricula electrificadora und
6.10 | contador trifilar und
6.11 |breaker und
6.12 | breaker totalizador und
6.13 | Tablero 12 ctos und
6.14 | Caja contador tipo C und
6.15 | Sistema polo a tierra und
7 INSTALACIONES HIDRAULICAS Y GAS $ 6.000.000,00
Acometida hidraulica incluye contador de agua y
7.1 | matricula und
7.2 | Punto hidraulico agua fria Und
7.3 | Punto hidraulico agua caliente Und
7.4 | Registro de corte de 1/2" incluye tapa Und
7.5 | Tuberia pvc 1" mi
7.6 | Tuberia pvc 3/4" mi
7.7 | Tuberia pvc 1/2" mi
7.8 | Tuberia cpvc 1/2" ml
7.9 | Tuberia cpvc 3/4" mi
7.10 | Conexion tanque con desagues y llaves Und
7.11 |Llave jardin cromada Und
7.12 | Tuberia de gas 1/2" ml
7.13 |punto de Gas incluye tapa Und
8 INSTALACIONES SANITARIAS Y AGUAS LLUVIAS $ 7.800.000,00
8.1 |Punto Sanitario 2"y 3" und
8.2 | Punto Sanitario 4" und
8.3 | Tuberia pvc 2" mi
8.4 | Tuberia pvc 3" ml
8.5 | Tuberia pvc 4" mi
8.6 | Tuberia reventilacion 2" ml
8.7 | Tuberia aguas lluvias 3" mi
8.8 | Excavacion red sanitaria m3
8.9 | Cajas de inspeccion sanitarias 0,8*0,8 und
8.10 | Cajas de inspeccion aguas lluvias 0,6*0,6 und
Canales lamina galv. Cal 22 pintura wash primer y
8.11 | pintulux blanco mi
Bajante pvc cuadrado tipo amazonas (incluyen
8.12 |accesorios) mi
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9 PISOS $ 20.000.000,00
9.1 |Antepiso en concreto 2500 psi esp. 7cm m2
9.2 | Mortero de piso 1:3 esp. 4cm m2
9.3 | Piso malecon externo m2
9.4 | Piso circulacion interna m2
9.5 |Piso locales m2
9.6 |Piso bafios m2
9.7 | Guardaescoba General mi
10 |ENCHAPES $ 4.500.000,00
10.1 | Enchape bafios m2
11 | APARATOS SANITARIOS $ 4.500.000,00
11.1 | Sanitarios bafios und
11.2 |Lavam. Barfios und
12 | CARPINTERIA METALICA $ 20.000.000,00
12.1 | Divisiones de bafio und
12.2 |Puertas Locales m2
12.3 | Ventanas Locales m2
12.4 | Puertas Bafos m2
12.5 |Ventanas Bafios m2
13 |PINTURA $ 1.000.000,00
13.1 | Estuco y pintura muros m2
13.2 | Pintura laca mate machimbre y madera m2
13.3 | Pintura Koraza exterior m2
14 |VARIOS
14.1 | Empradizado y arborizacion jardin interior glb $ 2.000.000,00
15 |ASEO $ 1.000.000,00
15.1 | Aseo general glb
TOTAL $ 155.800.000,00
ADMINISTRACION 10% $ 15.580.000,00
VALOR TOTAL $ 171.380.000,00

Muebles y Enseres. Son todos los muebles y equipos de oficina necesarios para

el normal funcionamiento de la empresa. (Véase cuadro 69).
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Cuadro 69. Detalle de la Inversion fija Muebles y enseres

Concepto Cantidad Valor Unitario Vr Total

Equipos de Oficina

Escritorio tipo gerente 1 $ 350.000 | $ 350.000,00
Escritorio tipo secretaria 11 $ 280.000 | $ 280.000,00
Archivador por 4 gavetas 11 $ 264.000 | $ 264.000,00
Basurera en madera 2| $ 32.000 | $ 64.000,00
Mesa para computador 113 230.000 | $ 230.000,00
Silla tipo gerente neumatica 1 $ 251.000 | $ 251.000,00
Silla tipo secretaria neumatica 1l $ 210.000 | $ 210.000,00
Botiquin 11 $ 60.000 | $ 60.000,00
Estintores planta ABC 2| $ 95.000 | $ 190.000,00
Extintor solkaflan 1 $ 120.000 | $ 120.000,00
aparatos telefénicos 2l $ 40.000 | $ 80.000,00
calculadora cassio 1 $ 220.000 | $ 220.000,00
TOTAL $ 2.152.000 | $ 2.319.000

Equipos de computacion y electronicos. Son los equipos electrénicos y de
computo que se requieren en el area de administracion y ventas para la

contabilizacién y comercializacién del proyecto. (Véase cuadro 70).

Cuadro 70. Detalle de la Inversion fija Equipos de computo

Concepto Cantidad Valor Unitario Vr Total
Equipos de Computo
Equipo de Cémputo 2% 2.500.000,00 | $ 5.000.000,00
Impresora 2[$ 420.000,00 | $ 840.000,00
Estabilizador de 1000 watios 2% 80.000,00 | $ 160.000,00
TOTAL $ 3.000.000 | $ 6.000.000

Total inversioén fija. De acuerdo con los cuadros anteriores, la inversion fija se

resume en el cuadro 71.

Cuadro 71. Total inversion fija

Concepto Vr. Total
Terrenos $ 62.510.000
Construcciones $ 171.380.000
Equipos de oficina $ 2.319.000
Equipos de computo $ 6.000.000
TOTAL INVERSION FIJA $ 242.209.000
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5.1.2 Inversién diferida. Comprende los gastos que debe asumir la empresa
antes de su funcionamiento, también se conocen como gastos preoperativos.
(Véase cuadro 72).

Cuadro 72. Detalle de la Inversion de Activos diferidos

ACTIVO DIFERIDOS
Concepto Valor

Estudio de factibilidad $ 5.000.000
Gastos de Constitucion $ 500.000
Aviso Nombre comercial $ 300.000
Gastos de lanzamiento y promocion del product¢ $  1.300.000
Inscripcion cdmara de Comercio $ 200.000
Costos y gastos de legalizacion del predio,
planos, licencias, permisos. $ 4.000.000
TOTAL $ 11.300.000

5.1.3 Inversion de Capital de trabajo. Es representada por el capital con que
hay que contar para un mes de operaciones o funcionamiento de la empresa. En
este rubro se encuentra el capital para pago de mano de obra directa, mano de
obra indirecta y gastos de administracion y ventas. (Véase cuadro 87, seccion

“capital de trabajo”, numeral 5.1.5.1).

Costos de prestaciéon del servicio. Para el calculo de este item se tomo como
base el indice de precios al consumidor estimado por las autoras para el 2008,
teniendo presente el comportamiento de este indice durante los ultimos afos.

Para el presente afio se calcula que se tendra un IPC del 5%.

Costo de locales comerciales para la venta. El costo de los locales comerciales

para la venta se halla desglosado en los cuadros 73y 74.
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Cuadro 73. Cantidad de locales para la venta

Artesanos
Categoria Locales| compradores
A 16 16
B 6 12
C 7 22

Cuadro 74. Costo de los locales

Categoria Locales| Costo unitario | Costo total / categoria | Costo por artesano
A 16 8.352.034 133.632.552 8.352.034
B 6 8.352.034 50.112.207 4.176.017
C 7 8.352.034 58.464.241 2.657.466
Costo total locales
comerciales 29 $ 242.209.000

Costos de la mano de obra directa. El costo de mano de obra para este estudio

se detiene especificamente en el area de prestacion del servicio de aseo y de

celaduria en el Centro Comercial Artesanal, por lo tanto se cuantifica el valor de la

ndmina sera de dos personas.

anos. (Véase cuadro 75)
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Cuadro 75. Costo mano de obra directa

ASEADORA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Salario $ 461.500 | $ 484575 | $ 508.804 | $ 534.244 | $ 560.956
Aux. de Transporte $ 55.000 | $ 57.750 | $ 60.638 | $ 63.669 | $ 66.853
Cesantias $ 43.041 | $ 45.194 | $ 47.453 | $ 49.826 | $ 52.317
Prima de servicios $ 43.041 | $ 45,194 | $ 47453 | $ 49.826 | $ 52.317
Vacaciones $ 19.229 | $ 20.191 | $ 21.200 | $ 22.260 | $ 23.373
Intereses a Cesantias $ 5.165 | $ 5423 [ $ 5.694 | $ 5979 | $ 6.278
Caja de Compensacion $ 18.460 | $ 19.383 | $ 20.352 | $ 21.370 | $ 22.438
ICBF $ 13.845 | $ 14537 | $ 15.264 | $ 16.027 | $ 16.829
Sena $ 9.230 | $ 9.692 | $ 10.176 | $ 10.685 | $ 11.219
Aportes Salud $ 39.228 | $ 41.189 [ $ 43.248 | $ 45411 | $ 47.681
Aportes Pension $ 55.380 | $ 58.149 | $ 61.056 | $ 64.109 | $ 67.315
Riesgos profesionales $ 2409 1% 2529 1% 2.656 | $ 27891 % 2.928
Dotacion $ 23.075 | $ 24229 | $ 25.440 1 $ 26.712 | $ 28.048
Valor Mensual Operario 1 $ 788.603,59 | $ 828.033,77 | $ 869.435,46 | $ 912.907,23 | $ 958.552,59
Valor anual Operario 1 $ 9.463.243,06 | $ 9.936.405,21 | $ 10.433.225,47 | $ 10.954.886,74 | $ 11.502.631,08
Total operarios 1 1 1 1 1
VIGILANTE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Salario $ 461.500 | $ 484575 | $ 508.804 | $ 534.244 | $ 560.956
Aux. de Transporte $ 55.000 | $ 57.750 | $ 60.638 | $ 63.669 | $ 66.853
Cesantias $ 43.041 | $ 45.194 | $ 47.453 | $ 49.826 | $ 52.317
Prima de servicios $ 43.041 | $ 45,194 [ $ 47453 $ 49.826 | $ 52.317
Vacaciones $ 19.229 | $ 20.191 | $ 21.200 | $ 22.260 | $ 23.373
Intereses a Cesantias $ 5.165 | $ 54231 % 5.694 | $ 5979 ] % 6.278
Caja de Compensacion $ 18.460 | $ 19.383 | $ 20.352 | $ 21.370 | $ 22.438
ICBF $ 13.845 | $ 14537 | $ 15264 1 $ 16.027 | $ 16.829
Sena $ 9.230 | $ 9.692 | $ 10.176 | $ 10.685 | $ 11.219
Aportes Salud $ 39.228 | $ 41.189 | $ 43.248 | $ 45411 | $ 47.681
Aportes Pension $ 55.380 | $ 58.149 | $ 61.056 | $ 64.109 | $ 67.315
Riesgos profesionales $ 2.409 | $ 2529 $ 2.656 | $ 2.789 | $ 2.928
Dotacién $ 23.075| $ 24229 | $ 25.4401 $ 26.712 | $ 28.048
Valor Mensual Operario 1 $ 788.60359|$% 828.033,77($ 869.43546|$% 912.907,23|$  958.552,59
Valor anual Operario 1 $ 9.463.243,06 | $ 9.936.405,21 | $ 10.433.225,47 | $ 10.954.886,74 | $ 11.502.631,08
Total operarios 1 1 1 1 1
Valor total Mensual MOD $1.577.207 $1.656.068 $1.738.871 $1.825.814 $1.917.105
Valor total Anual MOD $18.926.486 $19.872.810 $20.866.451 $21.909.773 $23.005.262

Nota: el incremento afio a afio del sueldo es del IPC proyectado (5%)

Costos indirectos del servicio.

En este numeral se encuentran costos tales

como servicios publicos, seguros, impuestos, etc. Todos estos Utiles y basicos

para el buen funcionamiento de la empresa. El resumen de los costos indirectos

del servicio se encuentra desglosado en el cuadro 76.
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Cuadro 76. Costos Indirectos del Servicio

Concepto Vr. Parcial mes Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Papeleria $ 50.000 | $ 600.000 | $ 642.000 | $ 686.940 | $ 735.026 | $ 786.478
Servicios publicos (agua, luz) | $ 800.000 | $ 9.600.000 | $ 10.272.000 [$ 10.991.040 [ $ 11.760.413[$ 12.583.642
Depreciaciones $ 281.467 | $ 3.377.600 | $ 3.377.600 | $ 3.377.600 | $ 3.377.600 | $ 3.377.600
Insumos para aseo $ 100.000 | $ 1.200.000 | $ 1.284.000 | $ 1.373.880 | $ 1.470.052 | $ 1.572.955
Mantenimiento del inmueble | $ 100.000 | $ 1.200.000 | $ 1.284.000 | $ 1.373.880 | $ 1.470.052 | $ 1.572.955
Seguros del inmueble $ 100.000 | $ 1.200.000 | $ 1.284.000 | $ 1.373.880 | $ 1.470.052 | $ 1.572.955
Sub-Total $ 1431467 |$ 17.177600|$ 18.143600 [$ 19.177.220|$ 20.283.193|$  21.466.585
Imprevistos 5% $ 71573 1% 858.880 | $ 907.180 [ $ 958.861 | $ 1.014.160 | $ 1.073.329
Total CIS $ 1503040($ 18.036.480 |$ 19.050.780 | $ 20.136.081 [$ 21.297.353 | $  22.539.914

Gastos de Administracidon y ventas. Son los costos originados de realizar las
funciones administrativas dentro de la empresa para el proyecto. Esta
representado por la mano de obra del personal administrativo, servicios publicos,

publicidad y otros costos administrativos y de ventas (Véase cuadro 77)

Cuadro 77. Costos de Administracion y Ventas

Concepto Vr. Parcial mes Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Honorarios Contador Publico $ 150.000 | $ 1.800.000 | $ 1.890.000 | $ 1.984.500 | $ 2.083.725 [ $ 2.187.911
Camara de comercio $ $ 300.000 | $ 315.000 | $ 330.750 | $ 347.288 | $ 364.652
Industria y Comercio $ - |8 120.000 | $ 126.000 | $ 132.300 | $ 138.915 | $ 145.861
Insumos Aseo y Cafeteria $ 30.000 | $ 360.000 | $ 378.000 | $ 396.900 | $ 416.745 | $ 437.582
Mano de obra administrativa $ 2.251.723[$ 27.020.673[$ 28.371.706 [$ 29.790.292 | $  31.279.806 | $  32.843.797
Amortizacion de diferidos $ 188.333 [ $ 2.260.000 | $ 2.260.000 | $ 2.260.000 [$  2.260.000 [ $ 2.260.000
Gastos Generales y de ventas | $ 50.000 | $ 600.000 | $ 630.000 | $ 661.500 | $ 694575 | $ 729.304
Publicidad $ 225.000 | $ 2.700.000 | $ 2.835.000 [$  2.976.750 | $ 3.125.588 | $ 3.281.867
Total Costos de Admén y ventq $ 2.895.056 [ $ 35.160.673|$ 36.805.706 [ $ 38.532.992 | $ 40.346.641 [ $  42.250.973

*ver detalle en el cuadro de depreciaciones

Mano de obra administrativa. Se refiere a los sueldos del personal que tendra a
su cargo la organizacion administrativa del Centro Comercial ARTESANAL (Véase
cuadro 78).
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Cuadro 78. Costo mano de obra administrativa

GERENTE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Salario $ 1.000.000,00 | $ 1.050.000,00 [ $ 1.102.500,00 | $ 1.157.625,00|$ 1.215.506,25
Aux. de Transporte $ - |$ - |$ - |3 - |3 -

Cesantias $ 83.333,00 | $ 87.499,65 | $ 91.87463 1% 96.468,36 | $ 101.291,78
Prima de servicios $ 83.333,00 [ $ 87.499,65 [ $ 91.87463 | $ 96.468,36 | $  101.291,78
Vacaciones $ 41.666,50 | $ 43.749,83 | $ 45937321 % 48.234,18 | $ 50.645,89
Intereses a Cesantias $ 9.999,96 | $ 10.499,96 | $ 11.024,96 | $ 11.576,20 | $ 12.155,01
Caja de Compensacion $ 40.000,00 | $ 42.000,00 | $ 44.100,00 | $ 46.305,00 | $ 48.620,25
ICBF $ 30.000,00 | $ 31.500,00 | $ 33.075,00 | $ 34.728,75| % 36.465,19
Sena $ 20.000,00 | $ 21.000,00 | $ 22.050,00 | $ 23.15250 | $ 24.310,13
Aportes Salud $ 85.000,00 | $ 89.250,00 | $ 93.71250 | $ 98.398,13 | $ 103.318,03
Aportes Pensién $ 120.000,00 [$ 126.000,00 |$ 132.300,00|$ 138.915,00|$% 145.860,75
Riesgos profesionales $ 5.220,00 [ $ 5.481,00 [ $ 5.755,05 | $ 6.042,80 | $ 6.344,94
Valor Mensual Administrador | $ 1.518.552,46 | $ 1.594.480,08 | $ 1.674.204,09| $ 1.757.914,29 | $ 1.845.810,01
Valor anual Administrador $ 18.222.629,52 | $ 19.133.761,00 | $ 20.090.449,05 | $ 21.094.971,50 | $ 22.149.720,07

SECRETARIA AUXILIAR CONTABLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Salario $ 46150000 ($ 484.575,00|% 508.803,75|% 534.24394|$ 560.956,13
Aux. de Transporte $ 27.500,00 | $ 28.875,00 | $ 30.318,75 | $ 31.83469| % 33.426,42
Cesantias $ 40.749,84 | $ 40.381,09 | $ 42.400,14 | $ 44520,15| $ 46.746,16
Prima de servicios $ 40.749,84 | $ 40.381,09 | $ 42,400,141 $ 44520,15| $ 46.746,16
Vacaciones $ 19.229,09 | $ 20.190,54 | $ 21.200,07 | $ 22.260,08 | $ 23.373,08
Intereses a Cesantias $ 4.889,98 | $ 484573 | $ 5.088,02| $ 534242 | $ 5.609,54
Caja de Compensacion $ 18.460,00 | $ 19.383,00 | $ 20.352,15| $ 21.369,76 | $ 22.438,25
ICBF $ 13.845,00 | $ 14.537,25 | $ 15.264,11| $ 16.027,32 | $ 16.828,68
Sena $ 9.230,00 | $ 9.691,50 | $ 10.176,08 | $ 10.684,88 | $ 11.219,12
Aportes Salud $ 39.22750 | $ 41.188,88 | $ 43.248,32 | $ 45.410,73 | $ 47.681,27
Aportes Pension $ 55.380,00 | $ 58.149,00 | $ 61.056,45 | $ 64.109,27 | $ 67.314,74
Riesgos profesionales $ 2.409,03 [ $ 2.529,48 | $ 2.655,96 | $ 2.788,75| $ 2.928,19
Valor Mensual Secretaria $ 73317027 ($ 76472756 |$ 802.96394|$ 843.112,13|$ 885.267,74
Valor anual Secretaria $ 8.798.043,29 | $ 9.176.730,70 [ $ 9.635.567,23 | $ 10.117.345,60 | $ 10.623.212,88

Valor Mensual MOA

$ 2.251.722,73

$ 2.359.207,64

$ 2.477.168,02

$ 2.601.026,42

$ 2.731.077,75

Valor anual MOA

$ 27.020.672,81

$ 28.310.491,70

$ 29.726.016,28

$ 31.212.317,09

$ 32.772.932,95

Nota: el incremento afio a afio del sueldo es del IPC proyectado (5%)

Depreciacion.

El sistema empleado para

depreciar los activos fijos de esta

empresa, es el denominado “linea recta”, que consiste en dividir el valor del activo

fijo entre el nUmero de a los de vida util depreciando cada afio la misma cantidad y

el mismo valor cada afio por el numero de los meses del afio. Su célculo se

observa en el cuadro 79. (Véase cuadro 79).
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Cuadro 79. Depreciaciones

Concepto Cant Valor unitario valor total Dep. Mensual Dep. Anual
Edificaciones
Porcentaje del centro comercial que queda de
propiedad de ARTESANAL 1 17.138.000,00 | 17.138.000,00 $142.817 $1.713.800
Muebles y enseres
Escritorio tipo gerente 1 350.000,00 350.000,00 $5.833 $70.000
Escritorio tipo secretaria 1 280.000,00 280.000,00 $4.667 $56.000
Archivador por 4 gavetas 1 264.000,00 264.000,00 $4.400 $52.800
Basurera en madera 2 32.000,00 64.000,00 $1.067 $12.800
Mesa para computador 1 230.000,00 230.000,00 $3.833 $46.000
Silla tipo gerente neumética 1 251.000,00 251.000,00 $4.183 $50.200
Silla tipo secretaria neumatica 1 210.000,00 210.000,00 $3.500 $42.000
Botiquin 1 60.000,00 60.000,00 $1.000 $12.000
Estintores planta ABC 2 95.000,00 190.000,00 $3.167 $38.000
Extintor solkaflan 1 120.000,00 120.000,00 $2.000 $24.000
aparatos telefénicos 2 40.000,00 80.000,00 $1.333 $16.000
calculadora cassio 1 220.000,00 220.000,00 $3.667 $44.000
total Muebles y enseres $ 2.319.000,00 $463.800
Equipos de Computacion y electronicos
Equipo de Cémputo 2 2.500.000,00 |  5.000.000,00 $83.333 $1.000.000
Impresora 2 420.000,00 840.000,00 $14.000 $168.000
Estabilizador de 1000 watios 2 80.000,00 160.000,00 $2.667 $32.000
total Muebles y enseres $ 6.000.000,00 $1.200.000
VALOR TOTAL $8.319.000 $3.377.600

Valor total de la prestacion del servicio. El valor total de la prestacion del

servicio, como resultado de los calculos hallados en los numerales anteriores se

ven reflejados en el cuadro 80. Este valor se halla proyectado a cinco afos.

(Véase cuadro 80)

Cuadro 80. Valor total de la prestacion del servicio

| Vr. Prod = Costo Mano de Obra Directa + Costos Indirectos del servicio + Costos Administrativos y de ventas |

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Costo M O D $ 18.926.486 | $ 19.872.810 | $ 20.866.451 | $ 21.909.773|$ 23.005.262
CIS $ 18.036.480 [ $ 19.050.780 | $ 20.136.081 | $ 21.297.353 [$ 22.539.914
Costo de Admén y ventas $ 35.160.673 [ $ 36.805.706 [ $ 38.532.992 [ $ 40.346.641 | $ 42.250.973
TOTAL $ 72123639 ($ 75729297 |$ 79.535.524|$ 83.553.768 [ $ 87.796.150
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5.1.4. Balance inicial o de situacién inicial. En este balance se registra la
situacion inicial de la empresa antes de empezar cualquier tipo de operacion

lucrativa. (Véase cuadro 81).

Cuadro 81. Balance General al inicio del proyecto

Balance General
Al'Inicio de Ejecucion del Proyecto
ACTIVOS PASIVOS

ACTIVO CORRIENTE $  6.010.303 | | PASIVO CORRIENTE $ 36.172.200
EFECTIVO $ 6.010.303 OBLIGACIONES FINANCIERAS | $ 36.172.200
Caja $ 6.010.303 Pagarés $ 36.172.200
Bancos $

PASIVO NO CORRIENTE $ 144.688.800
ACTIVO NO CORRIENTE $  242.209.000

OBLIGACIONES FINANCIERAS | $ 144.688.800

Pagarés $ 144.688.800
Terrenos $ 62.510.000
Construcciones $ 171.380.000 TOTAL PASIVO $ 180.861.000
Muebles y enseres $ 2.319.000
Equipo de computo $  6.000.000 PATRIMONIO

PATRIMONIO $ 78.658.303
OTROS ACTIVOS $  11.300.000

CAPITAL SOCIAL $ 25.629.303
GASTOS DIFERIDOS $ 11.300.000 Aportes Sociales $ 25.629.303

abonos iniciales obra $ 53.029.000
TOTAL ACTIVOS $ 259.519.303 [ | TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $ 259.519.303

5.1.5. Fuentes de Financiacién. Los recursos para la puesta en marcha del
proyecto se hallan desglosados en dos fases o escenarios: Recursos propios de

los socios y recursos financiados asi:

Recursos propios. Son los aportados directamente por los asociados, es el
capital que ponen en riesgo los accionistas de la empresa. En el presente

ejercicio el riesgo es del 8% del total de la inversion. Véase cuadro 86.
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En el cuadro 83 se observa el detalle de la inversién por cada uno de los
anteriores rubros, repartido entre lo que se va a financiar a través de la via del

crédito y lo que van a aportar los asociados.

Se observa que la patrticipacion es del 8% con recursos propios (aportes de los
asociados), del 21% recogidos como cuota inicial para la compra de los locales
por parte de los artesanos que van a adquirir los locales y del 71% para conseguir
a través de un crédito en una entidad financiera. El 8% que es financiado
directamente por los asociados, se refiere principalmente a aportaciones en
efectivo que realizaran los asociados en cuotas partes y de las cuales cuentas
actualmente con el dinero a invertir. El 71% restante, es una cantidad de dinero
con la que no cuentan los asociados ni tienen capacidad de conseguir por fuentes
particulares, por tal razén deberan acudir a su financiamiento a través de una

entidad financiera.

Cuadro 82. Capital de inversion

CAPITAL DE INVERSION

259.519.303

Inversién total $

Inversion fija $ 242.209.000
$
$

Capital de trabajo 6.010.303
Capital de Inversién diferida 11.300.000
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Cuadro 83. Fuentes de financiacion

Recursos propios

Cuotainicial de Tos

Inversiones ( de los s0cins) comorad $ via Crédito Total
Inversiones Fijas
terrenos $ - $ 18.753.000 | $ 43.757.000 | $ 62.510.000
Construcciones $ - $ 34.276.000 | $ 137.104.000 | $ 171.380.000
Muebles y enseres $ 2.319.000 $ 2.319.000
Equipos de Computo $ 6.000.000 $ 6.000.000
Total Inversidn fija $ 8.319.000 | $ 53.029.000 | $ 180.861.000 | $  242.209.000
Inversién Capital de trabajo
CostoMOD $ 1.577.207 $ 1.577.207
CIS $ 1.503.040 $ 1.503.040
Costo de Admon y ventas $ 2.930.056 $ 2.930.056
Total Capital de trabajo (1 mes) | $ 6.010.303 | $ - $ - $ 6.010.303
Inversion Diferida
Inversion diferida $ 11.300.000 $ 11.300.000
Total inversién diferida $ 11.300.000 | $ $ - $ 11.300.000
[ FINANCIACION TOTAL ['$ 25.629.303 | $ 53.029.000 [ $  180.861.000 [ $  259.519.303 |

| Porcentaje de Participacion.

10%)|

20%|

70%|

100%|

Recursos de terceros. Debido a que la inversion para la puesta en marcha de

esta empresa requiere de un capital importante que no esta al alcance de los

asociados, estos deberan hacer una financiacion del 71% de la inversiébn en una

entidad financiera. El sondeo de tasas se hizo en el municipio del Socorro, por ser

capital de provincia, se escogié una alternativa atractiva presentada por el BBVA

dado que en términos reales salia mas barato el crédito con las condiciones

pactadas con estos, tal como se observa en el cuadro 88 del presente estudio

(Véase cuadro 84).

De las dos opciones analizadas se ha escogida la OPCION 2 por cuanto

representa mayor comodidad a los inversionistas, dado que el primer afio presenta

periodo de gracia.
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Cuadro 84. Financiacion para el proyecto - construccion

OPCION 1

Monto Solicitado

Forma de pago
Tasa

Tiempo de financiacion:

$180.861.000

Trimestre anticipado

22,00%
2 afios

EA

Esta alternativa de crédito consiste en financiar el proyecto a cinco afios, con una modalidad de pago

anticipada trimestral, sin periodos de gracia y una tasa de

| 22% Efectiva Anual.

Capital Cuota Capital | Tasa Interes Intereses Saldo Capital | Neto a Pagar
22,00%
0 $180.861.000 5,50% $9.947.355| $180.861.000 $9.947.355
1 $180.861.000 $22.607.625 5,50% $8.703.936| $158.253.375 $31.311.561
2 $180.861.000 $22.607.625 5,50% $7.460.516| $135.645.750 $30.068.141
3 $180.861.000 $22.607.625 5,50% $6.217.097| $113.038.125 $28.824.722
4 $180.861.000 $22.607.625 5,50% $4.973.678| $90.430.500( $27.581.303
5 $180.861.000 $22.607.625 5,50% $3.730.258| $67.822.875| $26.337.883
6 $180.861.000 $22.607.625 5,50% $2.486.839| $45.215.250| $25.094.464
7 $180.861.000 $22.607.625 5,50% $1.243.419| $22.607.625| $23.851.044
8 $180.861.000 $22.607.625 5,50% $0 $0| $22.607.625
$180.861.000 $44.763.098 $225.624.098
OPCION 2
Monto Solicitado $180.861.000
Forma de pago Trimestre anticipado
Tasa 22% EA
Tiempo de financiacion: 2 afos
La alternativa 2 consiste en financiar el proyecto a cinco afios, con una modalidad de pago anticipada|
mensual, con periodo de gracia de un afio y una tasa del 22% Efectiva Anual.
Capital Cuota Capital | Tasa Interes Intereses Saldo Capital | Neto a Pagar
$180.861.000 32,00% $180.861.000
1 $180.861.000 $0 2,67% $4.822.960| $180.861.000 $4.822.960
2 $180.861.000 $0 2,67% $4.822.960| $180.861.000 $4.822.960
3 $180.861.000 $0 2,67% $4.822.960| $180.861.000 $4.822.960
4 $180.861.000 $0 2,67% $4.822.960| $180.861.000 $4.822.960
5 $180.861.000 $0 2,67% $4.822.960| $180.861.000 $4.822.960
6 $180.861.000 $0 2,67% $4.822.960| $180.861.000 $4.822.960
7 $180.861.000 $0 2,67% $4.822.960| $180.861.000 $4.822.960
8 $180.861.000 $0 2,67% $4.822.960| $180.861.000 $4.822.960
9 $180.861.000 $0 2,67% $4.822.960| $180.861.000 $4.822.960
10 $180.861.000 $0 2,67% $4.822.960| $180.861.000 $4.822.960
11 $180.861.000 $0 2,67% $4.822.960| $180.861.000 $4.822.960
12 $180.861.000 $0 2,67% $4.822.960| $180.861.000 $4.822.960
13 $180.861.000 $15.071.750 2,67% $4.822.960| $165.789.250( $19.894.710
14 $180.861.000 $15.071.750 2,67% $4.421.047| $150.717.500f $19.492.797
15 $180.861.000 $15.071.750 2,67% $4.019.133| $135.645.750( $19.090.883
16 $180.861.000 $15.071.750 2,67% $3.617.220| $120.574.000( $18.688.970
17 $180.861.000 $15.071.750 2,67% $3.215.307| $105.502.250| $18.287.057
18 $180.861.000 $15.071.750 2,67% $2.813.393| $90.430.500f $17.885.143
19 $180.861.000 $15.071.750 2,67% $2.411.480| $75.358.750| $17.483.230
20 $180.861.000 $15.071.750 2,67% $2.009.567 $60.287.000 $17.081.317
21 $180.861.000 $15.071.750 2,67% $1.607.653 $45.215.250 $16.679.403
22 $180.861.000 $15.071.750 2,67% $1.205.740| $30.143.500f $16.277.490
23 $180.861.000 $15.071.750 2,67% $803.827| $15.071.750| $15.875.577
24 $180.861.000 $15.071.750 2,67% $401.913 $0| $15.473.663
$180.861.000 $89.224.760 $270.085.760
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5.2 COSTOS

Los costos hallados en los numerales anteriores, se han desglosado en fijos y
variables dado que para el posterior calculo del punto de equilibrio.

Costos Fijos. Son denominados aquellos que no cambian asi el volumen de
produccion cambie. Ejemplo: Mano de obra administrativa, costos administrativos
y de venta, y los costos de financiacion.

Costos Variables. Son denominados aquellos que cambian al experimentar
cambios el volumen de produccion. Ejemplo: mano de obra directa, costos
indirectos de fabricacion.
Costos totales unitarios. Se componen de la suma del costo fijo unitario y el

costo variable unitario. Véase cuadro 85.

Cuadro 85. Clasificacion de los costos

| CONCEPTO | ANO1 | ANO2 | ANO3 [ ANO4 | ANO5 |
Costos Variables

Costo M O D $ 18.926.486 | $ 19.872.810 [ $ 20.866.451 | $ 21.909.773 [ $ 23.005.262
CIF $ 18.036.480 | $ 19.050.780 | $ 20.136.081 | $ 21.297.353 | $ 22.539.914
Total Costos Variables $ 36.962.966 | $ 38.923.590 | $ 41.002.532 | $ 43.207.127 | $ 45.545.176
Costos Fijos

Costo de Admon y ventas $ 35.160.673 | $ 36.805.706 | $ 38.532.992 | $ 40.346.641 | $ 42.250.973
Total Costos Fijos $ 35.160.673 | $ 36.805.706 | $ 38.532.992 | $ 40.346.641 | $ 42.250.973

[Costos totales

| $ 72.123.639 | $ 75.729.297 [ $ 79.535.524 | $ 83.553.768 | $ 87.796.150 |

5.2.1 Precio de venta. Para presupuestar las ventas es preciso conocer el precio

de venta fijo para el producto, por lo tanto se debera realizar el calculo de acuerdo

a la siguiente formula matematica:
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Costo Unitario (Kilo)
Precio De Venta = ----------------mmcommmem e
1-% Utilidad

De acuerdo con esto el precio de venta proyectado para el producto sera el

estipulado en el cuadro 86.

Cuadro 86. Precio de venta

. Artesanos Precio Costo total / Costo por
Categoria Locales o P
compradores unitario categoria artesano
A 16 16 10.440.043 167.040.690 10.440.043
B 6 12 10.440.043 62.640.259 5.220.022
C 7 22 10.440.043 73.080.302 3.321.832
TOTAL 29 50 $ 302.761.250

[ Formula: Precio de venta = Costo unitario / (1 - % utilidad) |

Como aspecto de gran importancia en este proyecto, se encuentra la variable
financiacion individual para la compra de los locales comerciales, toda vez que se
parte de la realidad que acompafa a los artesanos hoy dia y es la falta de dinero
para invertir. Por lo tanto hay mercado demandante para esta propuesta, pero
ninguno de ellos cuenta con el dinero para tal inversién. Sin embargo si tienen
capacidad de endeudamiento en una entidad financiera que ofrezca créditos por la
linea de crédito “microcrédito productivo”, con una tasa especial, para lo cual el
Centro Comercial Artesanal, les ayudara a gestionar estos créditos a los
compradores de los locales comerciales, con un tiempo de cinco afios para pagar,
con amortizacion mensual. La liquidacion de cada tipo de crédito de acuerdo a la
categoria de local que se vaya a adquirir se halla a continuacion en los cuadros
87, 88y 89.
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Cuadro 87. Financiacién para la venta - locales categoria 1

Monto Solicitado $10.440.043
Forma de pago Mes vencido

Tasa 22% EA
Tiempo de financiacion: 5 afios

Los locales comerciales serian financiados por una entidad financiera o cooperativa que tenga
la linea microcrédito productivo. La tasa fijada por la Superfinanciera es la que el gobierno
nacional define a través del Banco de la Republica.

Cuota Tasa Neto a
Capital Capital Interés Intereses | Saldo Capital Pagar
$10.440.043 22,00% $10.440.043
1 $10.440.043 $96.942 1,83% $191.401 $10.343.101 $288.343
2 $10.440.043 $98.719 1,83% $189.624 $10.244.382 $288.343
3 $10.440.043 $100.529 1,83% $187.814 $10.143.853 $288.343
4 $10.440.043 $102.372 1,83% $185.971 $10.041.481 $288.343
5 $10.440.043 $104.249 1,83% $184.094 $9.937.232 $288.343
6 $10.440.043 $106.160 1,83% $182.183 $9.831.072 $288.343
7 $10.440.043 $108.106 1,83% $180.236 $9.722.966 $288.343
8 $10.440.043 $110.088 1,83% $178.254 $9.612.878 $288.343
9 $10.440.043 $112.107 1,83% $176.236 $9.500.771 $288.343
10 $10.440.043 $114.162 1,83% $174.181 $9.386.609 $288.343
11 $10.440.043 $116.255 1,83% $172.088 $9.270.355 $288.343
12 $10.440.043 $118.386 1,83% $169.957 $9.151.969 $288.343
13 $10.440.043 $120.557 1,83% $167.786 $9.031.412 $288.343
14 $10.440.043 $122.767 1,83% $165.576 $8.908.645 $288.343
15 $10.440.043 $125.017 1,83% $163.325 $8.783.628 $288.343
16 $10.440.043 $127.309 1,83% $161.033 $8.656.318 $288.343
17 $10.440.043 $129.643 1,83% $158.699 $8.526.675 $288.343
18 $10.440.043 $132.020 1,83% $156.322 $8.394.655 $288.343
19 $10.440.043 $134.441 1,83% $153.902 $8.260.214 $288.343
20 $10.440.043 $136.905 1,83% $151.437 $8.123.309 $288.343
21 $10.440.043 $139.415 1,83% $148.927 $7.983.893 $288.343
22 $10.440.043 $141.971 1,83% $146.371 $7.841.922 $288.343
23 $10.440.043 $144.574 1,83% $143.769 $7.697.348 $288.343
24 $10.440.043 $147.225 1,83% $141.118 $7.550.123 $288.343
25 $10.440.043 $149.924 1,83% $138.419 $7.400.200 $288.343
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26 $10.440.043 $152.672 1,83% $135.670 $7.247.527 $288.343
27 $10.440.043 $155.471 1,83% $132.871 $7.092.056 $288.343
28 $10.440.043 $158.322 1,83% $130.021 $6.933.734 $288.343
29 $10.440.043 $161.224 1,83% $127.118 $6.772.510 $288.343
30 $10.440.043 $164.180 1,83% $124.163 $6.608.330 $288.343
31 $10.440.043 $167.190 1,83% $121.153 $6.441.140 $288.343
32 $10.440.043 $170.255 1,83% $118.088 $6.270.885 $288.343
33 $10.440.043 $173.376 1,83% $114.966 $6.097.509 $288.343
34 $10.440.043 $176.555 1,83% $111.788 $5.920.954 $288.343
35 $10.440.043 $179.792 1,83% $108.551 $5.741.162 $288.343
36 $10.440.043 $183.088 1,83% $105.255 $5.558.074 $288.343
37 $10.440.043 $186.445 1,83% $101.898 $5.371.630 $288.343
38 $10.440.043 $189.863 1,83% $98.480 $5.181.767 $288.343
39 $10.440.043 $193.344 1,83% $94.999 $4.988.423 $288.343
40 $10.440.043 $196.888 1,83% $91.454 $4.791.535 $288.343
41 $10.440.043 $200.498 1,83% $87.845 $4.591.037 $288.343
42 $10.440.043 $204.174 1,83% $84.169 $4.386.864 $288.343
43 $10.440.043 $207.917 1,83% $80.426 $4.178.947 $288.343
44 $10.440.043 $211.729 1,83% $76.614 $3.967.218 $288.343
45 $10.440.043 $215.610 1,83% $72.732 $3.751.608 $288.343
46 $10.440.043 $219.563 1,83% $68.779 $3.532.045 $288.343
47 $10.440.043 $223.588 1,83% $64.754 $3.308.456 $288.343
48 $10.440.043 $227.688 1,83% $60.655 $3.080.769 $288.343
49 $10.440.043 $231.862 1,83% $56.481 $2.848.907 $288.343
50 $10.440.043 $236.113 1,83% $52.230 $2.612.794 $288.343
51 $10.440.043 $240.441 1,83% $47.901 $2.372.353 $288.343
52 $10.440.043 $244.849 1,83% $43.493 $2.127.503 $288.343
53 $10.440.043 $249.338 1,83% $39.004 $1.878.165 $288.343
54 $10.440.043 $253.910 1,83% $34.433 $1.624.255 $288.343
55 $10.440.043 $258.565 1,83% $29.778 $1.365.691 $288.343
56 $10.440.043 $263.305 1,83% $25.038 $1.102.386 $288.343
57 $10.440.043 $268.132 1,83% $20.210 $834.253 $288.343
58 $10.440.043 $273.048 1,83% $15.295 $561.205 $288.343
59 $10.440.043 $278.054 1,83% $10.289 $283.152 $288.343
60 $10.440.043 $283.152 1,83% $5.191 $0 $288.343

$10.440.043 $6.860.515 $17.300.558
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Cuadro 88. Financiacion para la venta - locales categoria 2

Monto Solicitado
Forma de pago

Tasa
Tiempo de financiacion:

$5.220.022
Mes vencido

22%
5 afnos

EA

los locales comerciales serian financiados por una entidad financiera o cooperativa que tenga
la linea microcrédito productivo. La tasa fijada por la Superfinanciera es la que el gobierno

nacional define a través del Banco de la Republica.

T
Capital Cuota Capital Intaefgs Intereses | Saldo Capital | Neto a Pagar
$5.220.022 22,00% $5.220.022

1 $5.220.022 $48.471 1,83% $95.700 $5.171.551 $144.171
2 $5.220.022 $49.360 1,83% $94.812 $5.122.191 $144.171
3 $5.220.022 $50.264 1,83% $93.907 $5.071.927 $144.171
4 $5.220.022 $51.186 1,83% $92.985 $5.020.741 $144.171
5 $5.220.022 $52.124 1,83% $92.047 $4.968.616 $144.171
6 $5.220.022 $53.080 1,83% $91.091 $4.915.536 $144.171
7 $5.220.022 $54.053 1,83% $90.118 $4.861.483 $144.171
8 $5.220.022 $55.044 1,83% $89.127 $4.806.439 $144.171
9 $5.220.022 $56.053 1,83% $88.118 $4.750.386 $144.171

10 $5.220.022 $57.081 1,83% $87.090 $4.693.305 $144.171

11 $5.220.022 $58.127 1,83% $86.044 $4.635.177 $144.171

12 $5.220.022 $59.193 1,83% $84.978 $4.575.984 $144.171

13 $5.220.022 $60.278 1,83% $83.893 $4.515.706 $144.171

14 $5.220.022 $61.383 1,83% $82.788 $4.454.323 $144.171

15 $5.220.022 $62.509 1,83% $81.663 $4.391.814 $144.171

16 $5.220.022 $63.655 1,83% $80.517 $4.328.159 $144.171

17 $5.220.022 $64.822 1,83% $79.350 $4.263.337 $144.171

18 $5.220.022 $66.010 1,83% $78.161 $4.197.327 $144.171

19 $5.220.022 $67.220 1,83% $76.951 $4.130.107 $144.171

20 $5.220.022 $68.453 1,83% $75.719 $4.061.654 $144.171

21 $5.220.022 $69.708 1,83% $74.464 $3.991.947 $144.171

22 $5.220.022 $70.986 1,83% $73.186 $3.920.961 $144.171

23 $5.220.022 $72.287 1,83% $71.884 $3.848.674 $144.171

24 $5.220.022 $73.612 1,83% $70.559 $3.775.062 $144.171

25 $5.220.022 $74.962 1,83% $69.209 $3.700.100 $144.171

26 $5.220.022 $76.336 1,83% $67.835 $3.623.764 $144.171
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27 $5.220.022 $77.736 1,83% $66.436 $3.546.028 $144.171
28 $5.220.022 $79.161 1,83% $65.011 $3.466.867 $144.171
29 $5.220.022 $80.612 1,83% $63.559 $3.386.255 $144.171
30 $5.220.022 $82.090 1,83% $62.081 $3.304.165 $144.171
31 $5.220.022 $83.595 1,83% $60.576 $3.220.570 $144.171
32 $5.220.022 $85.128 1,83% $59.044 $3.135.443 $144.171
33 $5.220.022 $86.688 1,83% $57.483 $3.048.754 $144.171
34 $5.220.022 $88.277 1,83% $55.894 $2.960.477 $144.171
35 $5.220.022 $89.896 1,83% $54.275 $2.870.581 $144.171
36 $5.220.022 $91.544 1,83% $52.627 $2.779.037 $144.171
37 $5.220.022 $93.222 1,83% $50.949 $2.685.815 $144.171
38 $5.220.022 $94.931 1,83% $49.240 $2.590.883 $144.171
39 $5.220.022 $96.672 1,83% $47.500 $2.494.212 $144.171
40 $5.220.022 $98.444 1,83% $45.727 $2.395.768 $144.171
41 $5.220.022 $100.249 1,83% $43.922 $2.295.519 $144.171
42 $5.220.022 $102.087 1,83% $42.085 $2.193.432 $144.171
43 $5.220.022 $103.958 1,83% $40.213 $2.089.473 $144.171
44 $5.220.022 $105.864 1,83% $38.307 $1.983.609 $144.171
45 $5.220.022 $107.805 1,83% $36.366 $1.875.804 $144.171
46 $5.220.022 $109.782 1,83% $34.390 $1.766.022 $144.171
47 $5.220.022 $111.794 1,83% $32.377 $1.654.228 $144.171
48 $5.220.022 $113.844 1,83% $30.328 $1.540.384 $144.171
49 $5.220.022 $115.931 1,83% $28.240 $1.424.453 $144.171
50 $5.220.022 $118.056 1,83% $26.115 $1.306.397 $144.171
51 $5.220.022 $120.221 1,83% $23.951 $1.186.176 $144.171
52 $5.220.022 $122.425 1,83% $21.747 $1.063.752 $144.171
53 $5.220.022 $124.669 1,83% $19.502 $939.082 $144.171
54 $5.220.022 $126.955 1,83% $17.217 $812.128 $144.171
55 $5.220.022 $129.282 1,83% $14.889 $682.845 $144.171
56 $5.220.022 $131.652 1,83% $12.519 $551.193 $144.171
57 $5.220.022 $134.066 1,83% $10.105 $417.127 $144.171
58 $5.220.022 $136.524 1,83% $7.647 $280.603 $144.171
59 $5.220.022 $139.027 1,83% $5.144 $141.576 $144.171
60 $5.220.022 $141.576 1,83% $2.596 $0 $144.171

$5.220.022 $3.430.257 $8.650.279
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Cuadro 89. Financiacion para la venta - locales categoria 3

Monto Solicitado $3.321.832
Forma de pago Mes vencido

Tasa 22% EA
Tiempo de financiacion: 5 afios

los locales comerciales serian financiados por una entidad financiera o cooperativa que tenga
la linea microcrédito productivo. La tasa fijada por la Superfinanciera es la que el gobierno
nacional define a través del Banco de la Republica.

Tasa Saldo
Capital Cuota Capital Interes Intereses Capital Neto a Pagar
$3.321.832 22,00% $3.321.832
1 $3.321.832 $30.845 1,83% $60.900 | $3.290.987 $91.745
2 $3.321.832 $31.411 1,83% $60.335| $3.259.576 $91.745
3 $3.321.832 $31.986 1,83% $59.759 | $3.227.590 $91.745
4 $3.321.832 $32.573 1,83% $59.172 | $3.195.017 $91.745
5 $3.321.832 $33.170 1,83% $58.575| $3.161.847 $91.745
6 $3.321.832 $33.778 1,83% $57.967 | $3.128.068 $91.745
7 $3.321.832 $34.397 1,83% $57.348 | $3.093.671 $91.745
8 $3.321.832 $35.028 1,83% $56.717 | $3.058.643 $91.745
9 $3.321.832 $35.670 1,83% $56.075| $3.022.973 $91.745
10 $3.321.832 $36.324 1,83% $55.421 | $2.986.648 $91.745
11 $3.321.832 $36.990 1,83% $54.755 | $2.949.658 $91.745
12 $3.321.832 $37.668 1,83% $54.077 | $2.911.990 $91.745
13 $3.321.832 $38.359 1,83% $53.386 | $2.873.631 $91.745
14 $3.321.832 $39.062 1,83% $52.683 | $2.834.569 $91.745
15 $3.321.832 $39.778 1,83% $51.967 | $2.794.791 $91.745
16 $3.321.832 $40.508 1,83% $51.238 | $2.754.283 $91.745
17 $3.321.832 $41.250 1,83% $50.495| $2.713.033 $91.745
18 $3.321.832 $42.006 1,83% $49.739 | $2.671.026 $91.745
19 $3.321.832 $42.777 1,83% $48.969 | $2.628.250 $91.745
20 $3.321.832 $43.561 1,83% $48.185| $2.584.689 $91.745
21 $3.321.832 $44.359 1,83% $47.386 | $2.540.330 $91.745
22 $3.321.832 $45.173 1,83% $46.573 | $2.495.157 $91.745
23 $3.321.832 $46.001 1,83% $45.745 | $2.449.156 $91.745
24 $3.321.832 $46.844 1,83% $44.901 | $2.402.312 $91.745
25 $3.321.832 $47.703 1,83% $44.042 | $2.354.609 $91.745
26 $3.321.832 $48.578 1,83% $43.168 | $2.306.031 $91.745
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27 $3.321.832 $49.468 1,83% $42.277| $2.256.563 $91.745
28 $3.321.832 $50.375 1,83% $41.370 | $2.206.188 $91.745
29 $3.321.832 $51.299 1,83% $40.447| $2.154.890 $91.745
30 $3.321.832 $52.239 1,83% $39.506 | $2.102.651 $91.745
31 $3.321.832 $53.197 1,83% $38.549 | $2.049.454 $91.745
32 $3.321.832 $54.172 1,83% $37.573| $1.995.282 $91.745
33 $3.321.832 $55.165 1,83% $36.580 | $1.940.116 $91.745
34 $3.321.832 $56.177 1,83% $35.569 | $1.883.940 $91.745
35 $3.321.832 $57.206 1,83% $34.539| $1.826.733 $91.745
36 $3.321.832 $58.255 1,83% $33.490 | $1.768.478 $91.745
37 $3.321.832 $59.323 1,83% $32.422 | $1.709.155 $91.745
38 $3.321.832 $60.411 1,83% $31.335| $1.648.744 $91.745
39 $3.321.832 $61.518 1,83% $30.227 | $1.587.226 $91.745
40 $3.321.832 $62.646 1,83% $29.099 | $1.524.579 $91.745
41 $3.321.832 $63.795 1,83% $27.951 | $1.460.785 $91.745
42 $3.321.832 $64.964 1,83% $26.781 | $1.395.820 $91.745
43 $3.321.832 $66.155 1,83% $25.590 | $1.329.665 $91.745
44 $3.321.832 $67.368 1,83% $24.377 | $1.262.297 $91.745
45 $3.321.832 $68.603 1,83% $23.142| $1.193.693 $91.745
46 $3.321.832 $69.861 1,83% $21.884 | $1.123.832 $91.745
47 $3.321.832 $71.142 1,83% $20.604 | $1.052.691 $91.745
48 $3.321.832 $72.446 1,83% $19.299 $980.245 $91.745
49 $3.321.832 $73.774 1,83% $17.971 $906.470 $91.745
50 $3.321.832 $75.127 1,83% $16.619 $831.344 $91.745
51 $3.321.832 $76.504 1,83% $15.241 $754.839 $91.745
52 $3.321.832 $77.907 1,83% $13.839 $676.933 $91.745
53 $3.321.832 $79.335 1,83% $12.410 $597.598 $91.745
54 $3.321.832 $80.789 1,83% $10.956 $516.808 $91.745
55 $3.321.832 $82.271 1,83% $9.475 $434.538 $91.745
56 $3.321.832 $83.779 1,83% $7.967 $350.759 $91.745
57 $3.321.832 $85.315 1,83% $6.431 $265.444 $91.745
58 $3.321.832 $86.879 1,83% $4.866 $178.565 $91.745
59 $3.321.832 $88.472 1,83% $3.274 $90.094 $91.745
60 $3.321.832 $90.094 1,83% $1.652 $0 $91.745

$3.321.832 $2.182.891 $5.504.723
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5.3 PRESUPUESTO DE VENTAS O INGRESOS

La politica de ventas a seguir es la siguiente:

a. De estricto contado: para todas las personas que adquieran locales
comerciales

El total de las ventas tanto en cantidades como en cifras reales, se encuentran
condensados en los cuadros 90 y 91.

Cuadro 90. Politica de ventas

Politica de ventas
Tipo de pago % dias Total
Contado 100% 0 0,00
Crédito 0%
15 dias 0% 30 0,00
30 dias 0% 60 0,00
Total dias de Cartera 0,00
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Cuadro 91. Ventas

Concepto ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTAS
locales categoria A
Unidades/ persona 16
Precio de venta por unidad $ 10.440.043
Total ventas $ 167.040.690
locales categoria B
Unidades/ persona 12
Precio de venta por unidad $ 5.220.022
Total ventas $ 62.640.259
locales categoria C
Unidades/ persona 22
Precio de venta por unidad $ 3.321.832
Total ventas $ 73.080.302
INGRESOS POR ADMINISTRACION
locales categoria A
Unidades/ persona 16 16 16 16 16
Cuota de administracién $ 150.000 | $ 157.500 | $ 165.375 | $ 173644 | $ 182.326
Total ventas $ 28.800.000 | $ 30.240.000 | $ 31.752.000 | $ 33.339.600 | $ 35.006.580
locales categoria B
Unidades/ persona 12 12 12 12 12
Cuota de administracion $ 110.000 | $ 115.500 | $ 121.275| $ 127.339 | $ 133.706
Total ventas $ 15.840.000 | $ 16.632.000 | $ 17.463.600 | $ 18.336.780 | $ 19.253.619
locales categoria C
Unidades/ persona 22 22 22 22 22
Cuota de administracion $ 80.000 | $ 84.000 | $ 88.200 | $ 92.610 | $ 97.241
Total ventas $ 21.120.000 | $ 22.176.000 | $ 23.284.800 | $ 24.449.040 | $ 25.671.492
INGRESOS POR ARRENDAMIENTO LOCAL COMERCIAL
Local comercial para café
Unidades/ persona 1 1 1 1 1
canon de arrendamiento $ 500.000 | $ 525.000 | $ 551.250 [ $ 578.813 [ $ 607.753
Total ventas $ 6.000.000 | $ 6.300.000 | $ 6.615.000 | $ 6.945.750 | $ 7.293.038
INGRESOS POR ASESORIAS
Unidades 100 100 100 100 100
Valor promedio $ 200.000 | $ 210.000 | $ 220.500 [ $ 231525 $ 243.101
Total ventas $ 20.000.000 | $ 21.000.000 |$ 22.050.000 |$ 23.152.500|$ 24.310.125
Gran Total ventas $ 394.521.250 | $ 96.348.000 [ $ 101.165.400 | $ 106.223.670 | $ 111.534.854
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5.4 PUNTO DE EQUILIBRIO

Llamado también punto muerto. En este punto ni se gana ni se pierde, significa
que todo lo que se reciba por ventas del producto, alcanza Unicamente a cubrir los
gastos que se han hecho para poderlos producir y vender. Este punto esti
directamente ligado a una cantidad de unidades que deban ser producidas y
vendidas para que se dé este equilibrio. El punto de equilibrio es una herramienta
basica para establecer las situaciones reales de los productos. (Véase cuadro
92).

Cuadro 92. Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos totales $ 124.435.490 | $ 96.348.000 | $ 101.165.400 | $ 106.223.670 | $ 111.534.854
Costos Totales $ 72.123.639 | $ 75.729.297 | $ 79.535.524 | $ 83.553.768 | $ 87.796.150
Costos fijos totales $ 35.160.673 | $ 36.805.706 | $ 38.532.992 | $ 40.346.641 | $ 42.250.973
Costos variables totales $ 36.962.966 | $ 38.923.590 | $ 41.002.532 | $ 43.207.127 | $ 45.545.176
PUNTO DE EQUILIBRIO
$ 140.000.000
$120.000.000 +
ELLOD000000R 3 Ingresos
totales
$80.000.000 +
@ Costos
$60.000.000 + Totales
$40.000.000 + — Punj(q d.e
Equilibri
s}
$20.000.000 +
$ -
ARNO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ARO 5
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5.5 FLUJO DE CAJA

El flujo de caja se realizo6 con base en los célculos de ingresos y de egresos de

efectivo en los numerales anteriores. Asi mismo este dato fue proyectado a cinco

dro 93).
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5.6 ESTADO DE RESULTADOS

A través de este estado financiero, se conoce el comportamiento que tendra la

empresa en términos de utilidades o pérdidas durante un periodo determinado de

tiempo, de ahi la importancia de su existencia en el presente estudio. (véase
cuadro 94).
Cuadro 94. Estado de Resultados

Concepto ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS POR VENTA $394.521.250] $96.348.000( $101.165.400| $106.223.670| $111.534.854
menos
COSTO DE PRODUCCION $36.962.966| $38.923.590 $41.002.532 $43.207.127| $45.545.176
Mano de Obra directa $18.926.486| $19.872.810] $20.866.451| $21.909.773| $23.005.262
Costos Indirectos $18.036.480] $19.050.780] $20.136.081| $21.297.353| $22.539.914
UTILIDAD BRUTA $357.558.284| $57.424.410| $60.162.868| $63.016.543| $65.989.677
menos
Gastos de Administracion y ventas $35.160.673| $36.805.706] $38.532.992| $40.346.641| $42.250.973
UTILIDAD OPERACIONAL $322.397.611]| $20.618.703 $21.629.876| $22.669.902| $23.738.704
menos
Gastos Financieros $57.875.520] $31.349.240 $0 $0 $0
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS | $264.522.091| -$10.730.537| $21.629.876] $22.669.902 $23.738.704
menos
PROVISION IMPUESTO DE RENTA|  $92.582.732| -$3.755.688| $7.570.457| $7.934.466| $8.308.546
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTQ $171.939.359| -$6.974.849| $14.059.420 $14.735.436| $15.430.157
Reserva legal (10%) $17.193.936 -$697.485|  $1.405.942| $1.473.544| $1.543.016
UTILIDAD POR DISTRIBUIR $154.745.423| -$6.277.364| $12.653.478| $13.261.893| $13.887.142

NOTA: Las depreciaciones estan incluidas dentro de los Costos Indirectos de Fabricacion

El Impuesto Municipal exonerado por cinco afios es el de Industria y Comercio, por acuerdo del Consejo del Socorrt

199




5.7 BALANCE GENERAL

A través de este estado financiero se puede determinar el comportamiento de los

activos, los pasivos y el fortalecimiento patrimonial, de acuerdo al manejo que se

le pueda ofrecer a la empresa. Para interpretar concretamente un balance, es

preciso conocer los diferentes conceptos que lo componen y las cuentas que se

afectan. Tal como se puede observar en el cuadro 95, la empresa presenta un

comportamiento sélido, lento en crecimiento pero su tendencia es positiva y cada

vez con menor indice de pasivos, y mayor indice de patrimonio. (Véase cuadro

95).

Cuadro 95. Balance general al final de cada periodo

| BALANCE GENERAL |
A DICIEMBRE | ADICIEMBRE| A DICIEMBRE| A DICIEMBRE | A DICIEMBRE 31
CUENTA 31 DEL ANO 1 | 31 DEL ANO 2 | 31 DEL ANO 3| 31 DEL ANO 4 DEL ANO 5
ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE
DISPONIBLE $ 350.737.301 | $ 23.808.299 | $ 48.711.595|$ 55.311.142 |$  26.133.425
Caja $ 206.873.879 |-$ 165.543.203 | $ 17.437.020 [ $ 18.113.036 |$  18.807.757
Bancos $ 152.863.423 | $ 189.351.502 | $ 31.274575|$  37.198.105 | $ 7.325.668
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES [$ 359.737.301 | $ 23.808.299 [ $ 48.711.595[$ 55.311.142 [$  26.133.425
ACTIVO NO CORRIENTE
$  38.319.000 | $ 38.319.000 [ $ 38.319.000 [ $ 38.319.000 [$  38.319.000
terrenos y edificaciones $  30.000.000 | $ 30.000.000 [$ 30.000.000($ 30.000.000 [$  30.000.000
Equipo de Oficina $ 2.319.000 [ $ 2.319.000 |$ 2.319.000|$  2.319.000 | $ 2.319.000
Equipo de Computacion y C $ 6.000.000 [ $ 6.000.000 | $ 6.000.000 | $ 6.000.000 | $ 6.000.000
Depreciacion Acumulada $ 3.377.600 [$ 6.755.200 | $ 10.132.800|$ 13.510.400 |$  16.888.000
DIFERIDOS $ 9.040.000 [ $ 6.780.000 | $ 4.520.000 [ $  2.260.000 | $
Cargos Diferidos
TOTAL ACTIVONO CORRIENTE [$  43.981.400 | $ 38.343.800 [ $ 32.706.200 [ $ 27.068.600 [ $  21.431.000
TOTAL ACTIVO $ 403.718.701 | $ 62.152.099 [ $ 81.417.795($ 82.379.742 [$  47.564.425
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PASIVO

PASIVO A CORTO PLAZO

OBLIGACIONES FINANCIERAS $ 36172200 [ $ 36.172.200 | $ 36.172.200|$  36.172.200 | $

Bancos Nacionales

CUENTAS POR PAGAR

Obligaciones laborales $ 1.656.068 |$ 1738.871|$ 1.825814|%  1.917.105|$% 2.108.816

Gastos de Administracion y ventas | $ 3.067.142($ 3.211.083|% 3.362220|$  3.520.914 | $ 3.873.006

Costos Indirectos del servicio $ 1.587.565[$ 1.678.007 [$ 1.774779[$  1.878.326|% 2.066.159

TOTAL PASIVO A CORTO PLAZO $ 42482975 |$ 42.800.160 | $ 43.135.014 | $ 43.488.546 | $ 8.047.980

PASIVO A LARGO PLAZO

OBLIGACIONES FINANCIERAS $ 180.861.000 $

TOTAL PASIVO A LARGO PLAZO |$ 180.861.000 | $ $ $ $

TOTAL PASIVO $ 223.343975|$ 42.800.160 [ $ 43.135.014 | $ 43.488.546 | $ 8.047.980
PATRIMONIO

CAPITAL

Aportes Sociales $ 25.629.303|$ 25.629.303 [ $ 25.629.303 [ $  25.629.303 | § 25.629.303

Utilidad del Ejercicio $ 154.745.423 |- 6.277.364 | $ 12.653.478 [$  13.261.893 [ $ 13.887.142

TOTAL DEL PATRIMONIO $ 180.374.727 | $ 19.351.939 [ $ 38.282.781 | $  38.891.196 | $ 39.516.445

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $ 403.718.701 | $ 62.152.099 [ $ 81.417.795|$ 82.379.742 | $ 47.564.425
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6. EVALUACION DEL PROYECTO

6.1 IMPACTO SOCIAL

La creacidon del Centro Comercial ARTESANAL en el Municipio del Socorro para
la comercializacion de articulos artesanales, frece a la comunidad beneficios

sociales como:

6.1.1 Generacion de empleo. Se da solucion directa a 4 personas con empleo
directo, y mas de 26 indirectos, contribuyendo con la disminucién del indice de
desempleo del Municipio. Este fenbmeno trae como consecuencia directa, el
mejoramiento en la calidad de vida de las familias de estas personas y la

satisfaccion de sus necesidades basicas (escala de Maslow).

Asi mismo se destaca el emprendimiento, dado que los artesanos se convierten
en microempresarios con sitio propio y formal donde comercializar sus productos

con un mercado asegurado.

6.1.2 Desarrollo Regional. El proyecto contribuye al desarrollo del Municipio y de

la regidn, al garantizar el buen aprovechamiento de los recursos naturales.
Otro de los aspectos importantes para el desarrollo regional, es la generaciéon de

ingresos para el municipio por concepto de impuestos y manejo de capitales

internos.
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Otro aspecto de vital importancia es el aprovechamiento de la mano de obra

calificada y no calificada de la localidad.

6.1.3 Mejoramiento de la calidad de vida. Mejora el nivel de los artesanos

vinculados al proyecto.

6.2 EVALUACION AMBIENTAL

El impacto ambiental que genera el Centro Comercial ARTESANAL es minimo, ya
gue no genera factores contaminantes, dado que no presenta residuos y los olores

que expide durante el proceso de elaboracion de los productos es poco notorio.

La empresa Centro Comercial ARTESANAL, dotard a sus empleados de manera
adecuada, a fin de evitar perjuicios en su estado fisico.

6.2.1 Manejo de Desechos, reciclaje. La empresa genera desechos, algunos de

ellos son biodegradables.

Asi mismo el Municipio del Socorro no cuenta con una planta recicladora de
desechos orgéanicos, ni inorganicos, sin embargo se produce la clasificacion de las

basuras.

El Centro Comercial ARTESANAL, clasificara sus basuras de acuerdo con estas

normas: Material organico, Materia muerta o no reciclable y material reciclable.

e Materia Organica: comida, vegetales, cascaras, hojas de verduras y aserrin.

e Materia reciclable: envase de vidrio, papeles de oficina, carton, metales,

plasticos.
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e Materia muerta: papel higiénico, pafales, toallas higiénicas, pilas, icopor,
huesos, tela, carne, pescado, bolsas de celofan.

6.2.2. Contaminacioén realizada por la empresa. La puesta en marcha de este

proyecto, no genera ningun riesgo e impacto ambiental negativo.

El proyecto no se encuentra ubicado en territorio de comunidades, campesinas,
negras e indigenas, toda vez que el sitio de ubicacién del mismo serd una

propiedad privada.

Asi mismo el proyecto no afectara el sistema de parques naturales nacionales o
sus zonas de amortiguacion como quiera que en la zona de instalacion del

proyecto no existe este tipo de patrimonio.

6.3 EVALUACION FINANCIERA

6.3.1 Intereses de oportunidad de capital. Para realizar un analisis con
respecto al interés de oportunidad del capital, es de vital importancia tener en

cuenta algunas externalidades del proyecto, tales como:

e Costos de financiacion

e Medios y costos de transporte

e Disponibilidad de mano de obra

e Factores ambientales

e Cercania del mercado

e Disponibilidad de servicios publicos

e Situacion de orden publico en la zona

e Penetracion en el mercado.
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Para la zona objeto de estudio (Municipio del Socorro) se puede emitir el siguiente

analisis:

a. Costos de financiacion: el proyecto es financiado en un porcentaje prudente
por una entidad financiera con una tasa del 22% EA.

b. Medios y costos de trasporte: la regidn cuenta con buenos medios de
transporte a precio mddico, por estar ubicado en la capital de provincia y
estar en la via principal (panamericana).

c. Disponibilidad de mano de obra: en la actualidad se cuenta con una alta tasa
de oferta de mano de obra, debido al fendmeno del desempleo, lo cual hace
gue su consecucion no sea dificil ni costosa.

d. Factores ambientales: en la zona no existen altos niveles de contaminacion,
por el contrario, aun se puede disfrutar de un ambiente sano y tranquilo. La
empresa objeto de estudio no sera un factor generador de contaminacion.

e. Cercania del mercado: la distancia existente entre la empresa y el mercado
consumidor es minima, teniendo en cuenta que la ubicacién del Centro
Comercial Artesanal es en marco del parque la Chiquinquira.

f. Disponibilidad de servicios publicos: es el 100 por ciento.

g. Situacién de orden publico en la zona: es del todo tranquila.

h.  Penetracion en el mercado: en este aspecto, no hay mayor dificultad, los
consumidores estan a la expectativa de nuevos productos en el mercado, sin

embargo se deberé entrar venciendo el paradigma de las grandes marcas.

Con base en el andlisis anterior se puede decir que la tasa de oportunidad es: la

propuesta por las entidades financieras para financiacion 22% EA.

6.3.2 Valor presente Neto (VPN). EL VALOR PRESENTE NETO también es
conocido como el valor anual neto, definiéendose como la diferencia entre los
ingresos y egresos mas inversion traidos a valor presente. Para lograrlo se debe

aplicar la TAR hallada en el numeral anterior, trasladando todos los valores al afio
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cero, con el fin de determinar, en dinero actual, el rendimiento del proyecto.
Véase cuadro 96. Como se observa, el Valor Presente Neto es mayor que cero,
esto implica un aumento al patrimonio y que el proyecto renta lo que los
inversionistas exigen en relaciébn con sus aportes. Este resultado es evidente
siempre y cuando se reinvierte las ganancias. VPN $40.255.292.32. (Véase
cuadro 96).

6.3.3. Relacion Beneficio — Costo. La relacion beneficio — costo esta expresado
como el cociente entre el valor presente de los ingresos y el de los egresos e
indica la rentabilidad adicional sobre el interés de oportunidad, obtenida sobre el
dinero invertido y expresado en pesos actuales. (Véase cuadro 97). Cuando la
relacion beneficio — costo es mayor que 1, el proyecto es conveniente ya que los
ingresos superan los egresos y por lo tanto dejard un margen, el cual indica su
ventaja. Cuando la relacion beneficio — costo se hace igual a 1, es decir los
egresos son iguales a los ingresos, se tiene que el proyecto no dara utilidades,

pero tampoco arrojara perdidas.

Cuando los egresos superan a los ingresos, arrojando el proyecto pérdida, la
relacion beneficio-costo serd menor que uno, indicando que el proyecto no es
atractivo para implementarlo. En este proyecto el Beneficio — Costo arrojé un

resultado positivo, es un proyecto atractivo, su cociente esta en el 2.6863.

6.3.4 Tasa Interna De Retorno (TIR). La Tasa Interna de Retorno se define como

aguella tasa de descuento que hace que el valor presente sea igual a cero.

Comparando la TIR hallada del 31% con respecto a la tasa atractiva de retorno
con financiamiento del 22%, se observa que la primera se encuentra por encima
de la segunda en 9 puntos como margen de intermediacién, lo que hace atractivo

el proyecto y genera aceptacion del mismo. (Véase cuadro 98).
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6.3.5 Analisis de las razones financieras. A continuacién se observa el analisis
de cada una de las razones financieras halladas en el presente proyecto. Véase
cuadro 99.

Razon corriente. Esta razén mide la capacidad que tiene la empresa para
responder por las obligaciones adquiridas. La empresa tiene liquidez cuando
posee el dinero necesario para pagar las deudas al costo plazo.

Su forma de calculo es la siguiente: activo corriente / pasivo corriente.

El resultado matematico debe leerse como la cantidad de pesos que tiene la
empresa en el activo corriente para cubrir cada peso que se tiene en el pasivo
mas exigible. Se puede asegurar que la empresa inicia con una capacidad igual a
$8,47 en sus activos frente a sus pasivos. La tendencia del crecimiento del activo
frente al pasivo es ascendente.

Razon del capital de trabajo. Se analiza el capital de trabajo neto, el cual

muestra que tanto del activo corriente esta financiado con pasivo a mediano y

largo plazo.
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El capital neto del trabajo asegura la supervivencia de la empresa en el corto
plazo; esta es una medida util de control interno para mantener la liquidez. Exige
una sincronizacion de las entradas y salidas de dinero en efectivo, para mantener

a la empresa sin problemas de liquidez.

Esta razdn se encuentra muy relacionada con la razén corriente, ya que si la razén
corriente arroja dentro de sus resultados un cociente menor de $ 1, la razéon de
capital de trabajo resulta negativa, se puede observar claramente en el desarrollo
de la empresa objeto de estudio, que durante el primer afio se obtuvo una razén
corriente de $8,47 y una razon de capital de trabajo de $317.254.327.

Nivel de Endeudamiento. Esta razon mide los recursos que se han conseguido
con terceros para la inversion en activos totales. La formula para calcularla es la

siguiente: Pasivos totales / Activos totales

Por cada $ 1 que la empresa tiene invertidos en activos, $0.55 han sido

financiados por los acreedores durante el primer afio

Endeudamiento a corto plazo. Con esta razén se calcula qué porcentaje del
total de pasivos tienen vencimientos corrientes, es decir menos de un afio. Por
cada $1 que la empresa posee en pasivos con terceros, el 19% posee un

vencimiento corriente o a corto plazo.
Margen Bruto de Ganancias. ElI margen de excedente bruto establece el
porcentaje de los ingresos que después de cubrir los costos, quedan disponibles

para cubrir los gastos que generan las otras instancias de la operacion.

Formula = Excedente bruto / ingresos operacionales = %
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El indicador muestra que por cada peso de ingresos se generan 91 centavos de

excedente.

Rentabilidad en relacién al capital. La aplicaciébn de esta razon mide la
efectividad de la administracion empresarial para tener control sobre costos y
gastos y convertir las ventas en utilidades. La rentabilidad se encuentra asociada

con las ventas, los activos y el capital. Su formula es: utilidad neta / patrimonio.

El resultado de la razén indica que los socios 0 accionistas obtendran un
rendimiento del 86% sobre su inversion en capital, cada $1 representado en

capital gener6 $0.86

Cuadro 99, Razones financieras

RAZONES DE LIQUIDEZ

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
RAZON CORRIENTE ($) $ 8,47 $ 0,56 | $ 1,13 $ 127 | $ 3,25
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
RAZON DEL CAPITAL DE
TRABAJO ($) $ 317.254.327 |-$  18.991.861($ 5.576.581 | $ 11.822.596 | $ 18.085.445

RAZONES DE ENDEUDAMIENTO

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
NIVEL DE ENDEUDAMIENTO
(%) 55% 69% 53% 53% 17%
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ENDEUDAMIENTO EN EL
CORTO PLAZO (%) 19% 100% 100% 100% 100%
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
LEVERAGE TOTAL (%) 1,24 2,21 1,13 1,12 0,20

RAZONES DE RENTABILIDAD

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
MARGEN BRUTO DE
GANANCIAS (%) 91% 60% 59% 59% 59%
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
MARGEN NETA DE
GANANCIAS (%) 39% 7% 13% 12% 12%
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
RENTABILIDAD EN
RELACION AL CAPITAL (%) 86% -32% 33% 34% 35%
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CONCLUSIONES

A través del estudio de mercados se demostré que existe en el Municipio del
Socorro 'y en el mercado denominado objetivo, un mercado potencial que
puede adquirir los productos ofrecidos por el Centro Comercial ARTESANAL.
Por lo tanto es viable su creacién en el mencionado municipio al ofrecer un
servicio de excelente calidad, precios favorables, entrega oportuna, excelente

atencion y respaldo.

La competencia marca una pauta importante en la conglomeracion del
mercado de artesanos necesarios para la puesta en marcha del proyecto. Asi
mismo, el mercado denominado competencia, arrastra una parte importante del
mercado artesanal a sus locales comerciales, toda vez que ellos si se

encuentra ya ubicados en sitios estratégicos del municipio.

Teniendo en cuenta que el tamafio del Centro Comercial ARTESANAL y que el
namero de empleados necesarios para su normal funcionamiento es
relativamente pequefio, se disefid un sistema de organizacion acorde con este

parametro.

El disefio de los diagramas de flujo de los procesos, obedeci6 a la real
necesidad de plasmar en forma escrita el procedimiento correcto para la

prestacion de los principales servicios.

El modelo de organizacion propuesto es funcional y de facil implementacion
por los sistemas de produccion sugeridos. Se determind que la empresa sea

una Sociedad Limitada.
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A nivel financiero se concluye que la inversién planteada para este proyecto es
importante ($259.519.015), sin embargo para llevarse a cabo se debera acudir
a un crédito bancario cuya tasa de interés cobrada equivale al 22% E.A, para
financiar el 70% de la inversién, dado que sus asociados aun carecen de ese

dinero.

A través de la evaluacion econdmica practicada a este proyecto, se define es
un proyecto atractivo para inversion, que cumple con muchos de los
requerimientos para ser rentable. Los indicadores que nos demuestran
claramente el resultado positivo del proyecto, se encuentran registrados en el
Beneficio/Costo  (2,6863), Tasa interna de retorno (31%), VPN
($40.255.292,32).

En el ambito social el proyecto contribuye a la minimizacién de la tasa de
desempleo, al incremento del nivel de ingreso de los habitantes del Socorro, y

al incremento del recaudo del fisco local y nacional.

Con este proyecto no se atenta contra el medio ambiente en la zona, ni se

menoscaba su estructura.

En conclusion se presenta un concepto favorable respecto al proyecto de
investigacion concluido, asi mismo se asegura que este proyecto es viable
para inversion econdmica y se recomienda su ejecucion, con la seguridad del

éxito financiero de sus inversionistas.
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RECOMENDACIONES

A efectos de llevar a cabo de manera Optima este proyecto se deberan tener en

cuenta las siguientes recomendaciones y observaciones:

¢ Realizar de manera intensiva y con todas las especificaciones establecidas en
el estudio de mercados, la publicidad y promocion de la nueva empresa en el

Municipio del Socorro.

¢ Mantener de manera indefinida la calidad del servicio, exclusividad de los
productos ofrecidos por sus artesanos, para efectos de no perder participacion

en el mercado.

¢ Presentar proyectos a ONG’s nacionales e internacionales, para recibir

donaciones.

¢ La TIR se hall6 teniendo en cuenta la Inflacion anual en los costos y en los
ingresos, trayendo tanto ingresos como egresos a Valor Presente, por lo tanto

se tuvo en cuenta el costo del dinero en el tiempo.

+ Para lograr una mayor rentabilidad se plantea gestionar a través de la Alcaldia
Municipal la donacion del lote, segun el Acuerdo No 005 de Abril 17 del 2007
por medio del cual se crea la Escuela de Formacion Artistica y Artesanal del
Municipio del Socorro, obteniendo un impacto social.
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ANEXO A

ENTREVISTAS MEDIO MAGNETICO
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4.

ANEXO B

CUESTIONARIO ENTREVISTA ACOMART

1. ¢Qué es ACOMART?
2.
3

. ¢ Qué tipo de artesanias producen?

¢, Cuantas personas integran la Asociacion?

¢ A que personas van dirigidas estas artesanias? ¢Quiénes son los clientes de

los artesanos?

5.

¢La Asociacion cuenta con algun contacto nacional o extranjero para la venta

de sus productos?

6.

¢,Cuentan con el apoyo de entidades como el SENA, Cadmara de Comercio o

Alcaldia Municipal en programas de capacitacion para los artesanos?

7.

¢La Asociacion cuenta un lugar apropiado para la exhibicién y comercializaciéon

de sus artesanias?

8.

¢, Consideran que el proyecto para la Creacién de un Centro Comercial

Artesanal es viable?
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ANEXO C

CUESTIONARIO ENTREVISTA INFORMADORA TURISTICA

¢,Cuanto tiempo lleva ejerciendo la funcién de Informadora Turistica?

¢ Cuantos puntos de informacion turistica hay en el municipio?

¢, Cual es el papel que cumple en el punto de informacién?

A\

¢Existen personas que acompafien a los turistas a los sitios mas
representativos del municipio?

5. ¢En qué temporada del afio llegan mas turistas al municipio?

6. ¢Qué tipo de turista viene mas, nacional o extranjero?

7. Después de recorrer el municipio y sus sitios mas representativos, ¢Qué
concepto se llevan del Socorro?

8. ¢Cuentan con apoyo o capacitacion por parte del municipio o de otra entidad,
para el adecuado manejo a los turistas como punto de informacion?

9. ¢El municipio se encuentra preparado para llegar a ser una capital turistica en
un futuro?

10. ¢ El turista cdmo percibe los productos tipicos del municipio? ¢Cdémo llega a
sus puntos de venta?

11.;Es facil para los turistas acceder a los productos artesanales del municipio?
12.El proyecto consiste en la Creacion de un Centro Comercial Artesanal para las
Provincias Comunera y Guanentina. ¢Considera que ésta idea podria ser

importante no solo para el Sector Artesanal sino también para el Turismo?
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ANEXO D

UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER SEDE SOCORRO
INSTITUTO DE EDUCACION A DISTANCIA INSED

ENCUESTA

PROYECTO: Factibilidad para la creacion de un Centro Comercial Artesanal para
las Provincias Comunera y Guanentina.

OBJETIVO: Recopilar la informacion necesaria para la realizacion de un estudio
de mercados que permita identificar las caracteristicas del sector artesanal.

Nombre Direccion
Teléfono

1. La actividad artesanal desarrollada por usted est4 basada en:
a. Produccion................cooeeeeen -

b. Comercializacion..................... .-

c. Produccion y Comercializacion... ..

2. Si se dedica a la produccion de artesanias ésta la realiza de manera:
a. Manual.............ccoiii i I

b. Tecnificada...............ccoceeveee [ 3

c. Manualy tecnificada.................[].

3. ¢Qué tipo de artesania produce y/o comercializa? (Puede marcar varias
opciones)

a. AlimentoS........cooeviiiiiii i, .. Cuales

b. Tejidos y bordados manuales...... .

c. Ebanisteria (Madera)................. ]

d. Ceramica..........occcvvvvninennae [ ]

e. Tejidoscontelar....................... -

f. Bisuteria...............ooo il

g. Marroquineria (Cuero)...............[]

h. Fibras vegetales.......................[7J.

I. Cotizas y/o chocatos................., B
JOtras......oooovi ' Cuales
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4. ; Como realiza la comercializacion de sus productos?
a. Exhibicion en local comercial...... [1.

b. Venta puerta a puerta................ L.

c. Puesto ambulante..................... .

d. Desde elhogar......................... ]

€. OOt ] Cual

5. ¢ Actualmente qué tipo de clientes obtiene su producto?

a. Municipales......................o.e. .
b. Regionales................c.ccovvene. ]
c. Nacionales..............cccovviinnnnn. -
d. Internacionales......................... [}

6. ¢Tiene la capacidad en recursos financieros para atender un alto volumen de

produccion?

] IR PR i

NO ..o g

7. ¢Tiene la capacidad en recursos fisicos para atender un alto volumen de
produccion?

NO. .o 1

8. ¢Tiene la capacidad en recursos humanos para atender un alto volumen de
produccion?

NO...cooi }

9. ¢Qué periodo del afio representa mayor volumen de ventas para las
artesanias?

a. Enero a Marzo............................

b. Abrila Junio.......................... []..

c. Julio a Septiembre..................... [,

d. Octubre a Diciembre..................[]..

e. Durante todo el afio...................] (1.

10. ¢Sus ingresos mensuales por venta de articulos artesanales oscilan entre:

a. $150.000 a $250.000.................] 1.
b. $260.000 a $350.000................. 1.
c. $360.000 a $450.000.................. L1
d. $460.000 a $1.000.000............... L.
e. Mas de $1.000.000 ................... I}

220



11. ¢ Cuenta con contactos comerciales que le generen ventas fijas mensuales?

12. ¢ Cuenta con otros ingresos adicionales diferentes a los adquiridos por la venta
de artesanias?

Sl .

NO. ..o }

13. ¢ Pertenece a alguna organizacion artesanal?
Sl 1. Cual
NO .. ]

15. La existencia de un Centro Comercial para la comercializacion de articulos
artesanales le parece:

a. Extremadamente importante.......[]..
b. Muy importante........................[].-
Cc. Importante.............cocevvvvennnn G
d. Poco importante....................... -
e. Sinimportancia........................ [ J...

16. ¢Considera que la existencia de un Centro Comercial Artesanal ayudara a
mejorar las condiciones de los artesanos en el proceso de comercializacion de sus
productos?

Sl ..
NO...coo }
¢ Por qué?

17. Si existiera un Centro Comercial Artesanal en el cual usted pudiera
comercializar sus productos, ¢ estaria interesado en pertenecer a éste?

NO .. 1
¢Por que?

18. ¢Estaria interesado en adquirir en arriendo un local del Centro Comercial
Artesanal para la comercializacién y exhibicién de sus productos?



19. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar como cuota por la compra financiada de
dicho local comercial, teniendo en cuenta las oportunidades comerciales que le
ofrece?

a. $100.000.......ciiiiiiiiie e ]

b. $150.000......ccvviiiiiieiiiie i ]

C. $200.000......ccvvviieiiieiiiee e ]

d. $250.000.......ccccevviiiiiiiiiiiee [

e. $300.000..........ccccvvveneenenn.n

f. $350.000......cccvviiiiieie e [

g. $400.000..........ccovvviriinninen

20. ¢ Qué municipio (Socorro o San Gil) considera adecuado para la ubicacion del

Centro Comercial artesanal y que ubicacion dentro del mismo sugiere?

21. ¢Qué servicios le gustaria recibir del Centro Comercial Artesanal?

22. ¢El mercado artesanal ha presentado un notable crecimiento en los Ultimos
afos?

a. Deacuerdo.............ccovvieiinnl ]
b. Ni acuerdo ni desacuerdo............]
c. Endesacuerdo......................... ]

23. Considera que el mercado de las artesanias es:

a. Excelente...............coiiiiiiin ..
b. Muy bUENO........vvviiieinnnn, []
C.BUBNO.......ooiiiiei e [
d. Regular.......... ]
e.Malo........oooii ]
¢Por qué?

iMuchas gracias!
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ANEXO E

MANUAL DE FUNCIONES
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MANUAL DE FUNCIONES CENTRO COMERCIAL “ARTESANAL”

FECHA: MAYO DE 2008

NOMBRE DEL CARGO: Gerente

AREA: Administracion

SUPERIOR INMEDIATO: Junta de Socios

SUPERVISA A: Todos los empleados

CONOCIMIENTOS Y HABILIDADES: Educacion:
Haber realizado estudios universitarios en Gestion
empresarial, Ingeniero Industrial, Administrador de

empresas, economista o tecnélogo empresarial.

EXPERIENCIA: 1 afio

ENTRENAMIENTO: 1 mes

HABILIDAD MENTAL: Realiza la planeacion de su

trabajo, de acuerdo a las prioridades existentes.

HABILIDAD MANUAL:

sencillos.

Realiza  movimientos

ESFUERZO: MENTAL: requiere concentracion y
exigente revision y aprobacion de documentos y
control de actividades.

FISICO: requiere poco esfuerzo fisico, la mayor parte

del tiempo permanece sentado.

CONDICIONES DE TRABAJO: Medio ambiente:
condiciones ambientales normales.

RIESGO: No presenta ningun riesgo de accidente.

RESPONSABILIDAD PRINCIPAL :

Propender por el crecimiento de la empresa, desarrollando politicas y estrategias de acuerdo a las directrices

generales del CENTRO COMERCIAL ARTESANAL.

RESPONSABILIDADES ESPECIFICAS

e Formular politicas de financiacion, produccién, precios y ventas.

e  Responder por las Responsabilidades de mercadeo, promocion y ventas del servicio.

e Acordar con los proveedores politicas de compras, precios y plazos.

e Velar por la optima calidad de los servicios ofrecidos.

e Dirigir, coordinar, vigilar y controlar el personal en el correcto cumplimiento de sus Responsabilidades en el
Centro Comercial.

e  Velar porque todos los empleados cumplan sus deberes.

e Realizar los correctivos necesarios para garantizar el buen desarrollo del Centro Comercial.

e Ejercer el control administrativo, contable y financiero del Centro Comercial.

e Cumpliry hacer cumplir las politicas del Centro Comercial.

e Colaborar con el Contador Publico en el andlisis de los estados financieros

e  cobrar la cartera mensual

e  gestionar cursos, seminarios y demas para los artesanos vinculados al centro comercial.

e  Tramitar todo lo relacionado con el personal de la empresa.

e  Elaborar las néminas de pago de empleados y liquidacion a prestaciones sociales.

e Realizar las consignaciones diarias del dinero recaudado.

e Las demas responsabilidades propias de su cargo.

ELABORADO POR:

REVISADO APROBADO
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MANUAL DE FUNCIONES CENTRO COMERCIAL

“ARTESANAL”

FECHA: MAYO DE 2008

NOMBRE DEL CARGO: Contador Publico

AREA: Administracion

SUPERIOR INMEDIATO: Gerente

SUPERVISA A: Ninguno

CONOCIMIENTOS Y HABILIDADES:
Educacion: Contador Publico titulado con tarjeta

profesional vigente.

EXPERIENCIA: 2 afios

ENTRENAMIENTO: 1 mes

HABILIDAD MENTAL: planea su trabajo con

anticipacion

HABILIDAD MANUAL:
sencillos.

Realiza movimientos

ESFUERZO: MENTAL:

concentracion para el buen desarrollo de sus

requiere alta
Responsabilidades.

VISUAL: requiere alta concentracion visual.
FISICO: Poco esfuerzo fisico, la mayor parte del

tiempo permanece sentada.

CONDICIONES DE TRABAJO: Medio ambiente:

condiciones ambientales agradables.

RIESGO: Ninguno

RESPONSABILIDAD PRINCIPAL :

Responder por el control y direccién de la elaboracion de comprobantes y registros de tal forma que se ajusten

al Centro Comercial y a las normas tributarias que la rig

en.

RESPONSABILIDADES ESPECIFICAS

Propender por el correcto cumplimiento de las

establezcan en el Centro Comercial.

Auditar todos los documentos que sean remitidos a
L]

Detectar e informar las anomalias que se presenten

e Las demaés propias de sus Responsabilidades.

normas financieras, tributarias y contables que se

Presentar estados financieros los quince (15) primeros dias de cada mes.

Presentar declaraciones de IVA, retencién en la fuente y renta en la fecha correspondiente.

contabilidad para su registro contable.

en la empresa al Administrador.
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MANUAL DE FUNCIONES CENTRO COMERCIAL “ARTESANAL”

FECHA: MAYO
2008

DE

NOMBRE DEL CARGO:
contable

Secretaria  Auxiliar

AREA: Produccion

SUPERIOR INMEDIATO: Gerente

SUPERVISA A: Auxiliar de servicios generales

CONOCIMIENTOS Y HABILIDADES:
Educacién: minimo CAP del SENA

EXPERIENCIA: 1 afio

ENTRENAMIENTO: 1 mes

HABILIDAD MENTAL: Organiza su trabajo en
forma sencilla.

HABILIDAD MANUAL:

sencillos.

Realiza movimientos

ESFUERZO: MENTAL: normal
FISICO: requiere desplazarse continuamente y

permanecer la mayor parte del tiempo sentada.

CONDICIONES DE TRABAJO: Se requiere tener

cuidada para evitar complicaciones

RIESGO: Ninguno

RESPONSABILIDAD PRINCIPAL :
Responder por el proceso de secretaria, auxiliar de con

amable de la organizacion.

tabilidad, archivo y recepcion de llamadas. Es la cara

RESPONSABILIDADES ESPECIFICAS

Responder por las labores de auxiliar contable, llevando debidamente los registros contables, los libros

reglamentarios, los auxiliares, a través del mddulo sistematizado adquirido para realizar esta labor.

Generar todos los soportes contables necesarios para lograr una contabilidad normal.
Recepcionar correspondencia y llamadas que tengan como destino el centro comercial artesanal.

Efectuar las labores de secretaria de la empresa, para lo cual deberd agendar constantemente los

compromisos de la entidad, las del gerente y ser el soporte comercial del mismo.

Cumplir con el reglamento interno de trabajo.
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MANUAL DE FUNCIONES CENTRO COMERCIAL

“ARTESANAL”

FECHA: MAYO
2008

DE

NOMBRE DEL CARGO: Auxiliar de Servicios
Generales

AREA: Administracién

SUPERIOR INMEDIATO: Gerente y en su ausencia

la Secretaria Auxiliar contable

SUPERVISA A: Ninguno

CONOCIMIENTOS Y

Educacién: Bésica primaria

HABILIDADES:

EXPERIENCIA: 1 afio

ENTRENAMIENTO: 1 semana

HABILIDAD MENTAL: Organiza su trabajo en
forma sencilla.

HABILIDAD MANUAL:

sencillos.

Realiza movimientos

ESFUERZO:
FISICO: Regular esfuerzo fisico, permanece

realizando labores de aseo.

CONDICIONES DE TRABAJO: Se requiere tener

cuidada para evitar complicaciones

RIESGO: Ninguno

RESPONSABILIDAD PRINCIPAL :

Responder por las actividades de aseo en el Centro Comercial ARTESANAL

RESPONSABILIDADES ESPECIFICAS

Responder por la oportuna labor de aseo en el Centro Comercial.

Cumplir las normas de seguridad industrial y el reglamento interno de trabajo.
Velar por la buena presentacion y orden de su sitio de trabajo.

Responder por el adecuado mantenimiento de sus implementos de trabajo
Responder con responsabilidad, seriedad e idoneidad por las labores encomendadas.

Responder por los materiales, herramientas y equipos a su cargo.
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MANUAL DE FUNCIONES CENTRO COMERCIAL “ARTESANAL”

FECHA: MAYO
2008

DE

NOMBRE DEL CARGO: Vigilante

AREA: Administracion

SUPERIOR INMEDIATO: Gerente y en su ausencia la
Secretaria Auxiliar contable

SUPERVISA A: Ninguno

CONOCIMIENTOS Y HABILIDADES: Educacion:
Bésica primaria. Curso especializado en vigilancia

EXPERIENCIA: 1 afio en cargos similares.

ENTRENAMIENTO: 1 semana

HABILIDAD MENTAL: Organiza su trabajo en

forma sencilla.

HABILIDAD

sencillos.

MANUAL: Realiza movimientos

ESFUERZO:

FISICO: Esfuerzo fisico normal, debe permanecer
buen parte del tiempo de pie, recorriendo las
instalaciones del Centro Comercial.

CONDICIONES DE TRABAJO: Se requiere tener

cuidada para evitar complicaciones

RIESGO: Ninguno

RESPONSABILIDAD PRINCIPAL :

Responder por las actividades de vigilancia dentro del Centro Comercial ARTESANAL. Responder por la

seguridad del sitio.

RESPONSABILIDADES ESPECIFICAS

e  Responder por la oportuna labor de vigilancia y monitoreo de las actividades al interior del Centro Comercial.

e Asegurar de manera eficiente y eficaz las labores de seguridad fisica en las instalaciones del Centro Comercial.

e  Cumplir las normas de seguridad industrial y el reglamento interno de trabajo.

e Velar por la buena presentacion y orden de su sitio de trabajo.

e  Responder por el adecuado mantenimiento de sus implementos de trabajo

e Responder con responsabilidad, seriedad e idoneidad

por las labores encomendadas.

e  Responder por los materiales, herramientas y equipos a su cargo.
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ANEXO F

FOTOS PRODUCTOS ARTESANALES
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ANEXO G

IMAGEN CORPORATIVA Y COMERCIAL
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ANEXOH
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