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RESUMEN

Palabras claves: cooperativa, tejido artesanal, economia solidaria, cultura
ancestral, artesanas.

El presente trabajo titulado “Estudio de factibilidad para la creacion de una
empresa de economia solidaria productora de tejidos artesanales en el Municipio
de Pasto” se realiza con el fin de consolidar a un grupo de artesanas madres
cabezas de familia en una cooperativa que tendrd por nombre Hilacharte y se
dedicara a la produccion de ropa femenina tejidas en lana y/o hilo.

Para llevar a cabo el desarrollo del trabajo se hace necesario dividirlo en 6
unidades fundamentales tales como: un Estudio de Mercado el cual involucra un
estudio de la oferta, la demanda, el precio, el producto, el mercado, la
competencia etc. y se utiliza para conocer tanto la aceptacion del producto y el
prondstico de ventas, un Estudio Técnico que permite decidir la infraestructura
necesaria para llevar a cabo la produccion, un Estudio Legal y Administrativo que
permite estructurar a la empresa para que pueda funcionar y cumplir con su
objetivo, un Estudio Econdmico junto con una Evaluacidon Financiera que permiten
hacer una diferencia de los costos y gastos contra los ingresos y en base al
resultado tomar la decisibn mas conveniente y un ultimo capitulo llamado
Incidencias socioeconomicas y ambientales para conocer los efectos que este
proyecto causa sobre la comunidad.

Finalmente y después del desarrollo de cada una de las unidades se realizan una
serie de conclusiones y recomendaciones referentes a la viabilidad, puesta en
marcha y desarrollo del proyecto.



ABSTRACT

Keywords: cooperative, hand weaving, solidarity economy, ancestral culture and
craftswoman.

The present work entitled "Feasibility Study for the creation of a solidarity economy
company producing of hand-woven fabrics in the Municipality of Pasto" is
performed in order to consolidate a group of single mothers artisans in a
cooperative will call Hilacharte and be devoted to the production of woven-wool
women's clothing and / or thread.

To carry out the development of this work is necessary to divide it into 6 basic units
such as: a Market Study which involves a study of supply, demand, price, product,
market, competition, etc and is used to know both product acceptance and
prediction the sales, a Technical Study which permit to deciding the necessary
infrastructure to carry out production, a Study Legal and Administrative which
permit for structuring the company to be able to function and meet its objective, an
Economic Study along with a financial evaluation that permit to make one
difference of the costs and expenses in against of the income and in base to the
result, take more appropiate decision and a final chapter called socio-economic
and environmental impact to know the effects that this project can cause to the
community.

Finally, after development of each of the units will perform a series of conclusions
and recommendations regarding the feasibility, implementation and project
development.
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GLOSARIO

Valor Presente Neto (VPN): es el método méas conocido a la hora de evaluar
proyectos de inversion a largo plazo, el cual permite determinar si una
inversion cumple con el objetivo basico financiero: Maximizar la inversion. El
VPN permite determinar si dicha inversién puede incrementar o reducir el valor
de las PyMES. Ese cambio en el valor estimado puede ser positivo, negativo o
continuar igual. Si es positivo significara que el valor de la firma tendra un
incremento equivalente al monto del Valor Presente Neto. Si es negativo
quiere decir que la firma reducira su rigueza en el valor que arroje el VPN. Si el
resultado del VPN es cero, la empresa no modificara el monto de su valor.

Tasa Interna de Retorno o Rendimiento (TIR):  esta definida como la tasa de
interés con la cual el valor presente neto (VPN) es igual a cero. EI VPN es
calculado a partir del flujo de caja anual, trasladando todas las cantidades
futuras al presente. Es un indicador de la rentabilidad de un proyecto, a mayor
TIR, mayor rentabilidad. Se utiliza para decidir sobre la aceptacion o rechazo
de un proyecto de inversion. Para ello, la TIR se compara con una tasa minima
o tasa de corte, el coste de oportunidad de la inversion (si la inversion no tiene
riesgo, el coste de oportunidad utilizado para comparar la TIR sera la tasa de
rentabilidad libre de riesgo). Si la tasa de rendimiento del proyecto - expresada
por la TIR- supera la tasa de corte, se acepta la inversion; en caso contrario,
se rechaza.

Relacion Beneficio Costo (RBC): Es una técnica importante dentro del
ambito de la teoria de la decision. Pretende determinar la conveniencia de un
proyecto mediante la enumeracion y valoracion posterior en términos
monetarios de todos los costes y beneficios derivados directa e indirectamente
de dicho proyecto. Este método se aplica a obras sociales, proyectos
colectivos o individuales, empresas privadas, planes de negocios, etc.,
prestando atencion a la importancia y cuantificacion de sus consecuencias
sociales y/o economicas.

Tasa Interna de Oportunidad (TIO): Representa la tasa de interés
correspondiente al Costo de Oportunidad. En un negocio de INVERSION
representa la mayor tasa de rentabilidad, entregada la alternativa de inversion
mas atractiva con el mismo nivel de riesgo y corresponde a la Tasa Minima de
Retorno Aceptable (TMRA) para el negocio (proyecto) en estudio. En un
negocio de financiacidon representa la menor tasa de costo de las fuentes de
préstamos y corresponde la Tasa Maxima de Costo Aceptable (TMCA) para el
negocio en estudio.



INTRODUCCION

La Universidad de Narifio, por medio de la Facultad de Ciencias Econémicas y
Administrativas y su programa de Administracion de Empresas, ha generado la
posibilidad de acompafiamiento y asesoria para el desarrollo de la investigacion
denominada “Estudio de factibilidad para la creacion de una empresa de economia
solidaria productora de tejidos artesanales en el municipio de Pasto”, aplicando el
componente investigativo al desarrollo de diferentes estudios necesarios para la
creacion de una cooperativa que elabore prendas de vestir femeninas tejidas
artesanalmente en lana o hilo por campesinas madres cabeza de familia del
corregimiento de San Pedro de La Laguna, con un alto valor innovador, desde el
disefio hasta el uso y empaque de las prendas, ademas de estar inspiradas en
elementos de la naturaleza y en la memoria ancestral de esta zona rural del
departamento de Narifio.

En la investigacion se efectuaron diferentes actividades que permitieron identificar
el grado de aceptacién de una nueva empresa productora de prendas de vestir
tejidas en lana o hilo, por parte del mercado femenino de los estratos 3, 4y 5 de la
ciudad de Medellin, mediante la aplicacién de un estudio de mercado que permitié
analizar, cruzar y proyectar las variables de demanda y oferta de los productos.
Asi mismo se incluye la realizacion de un estudio técnico, que permite establecer
el flujo de produccién, la capacidad instalada, la localizacién del proyecto y por
altimo la maquinaria y equipo, la mano de obra y la tecnologia utilizada en el
proceso de confeccion de las prendas.

Por otro lado, a través de un estudio administrativo y legal, se aclara la estructura
organizacional y los procedimientos legales necesarios para la conformacion de la
cooperativa, indicando el organigrama, la planta de personal, la estrategia de
talento humano, el tipo de contratacion, incluyendo ademas el cumplimiento de las
normas vigentes relacionadas con los tramites obligatorios para la constitucion de
la nueva empresa. Enseguida se presenta el estudio econdémico y la evaluacion
financiera del proyecto, en los cuales se manejan las principales variables que
permiten tomar una decisién de inversién sobre el proyecto. Mediante el uso de
presupuestos y estados financieros basicos, se demuestra la viabilidad del mismo
bajo los criterios de evaluacion financiera tales como VPN, TIR y RBC.

Finalmente, los investigadores analizan las incidencias socioeconomicas Yy
ambientales que se generan con la creaciéon de la empresa productora de tejidos
artesanales, la cual trae principalmente beneficios para la comunidad donde estara
asentada.
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1. ELEMENTOS GENERALES DE LA INVESTIGACION

1.1. GENERACION DE LA IDEA CENTRAL

En la gran mayoria de los talleres artesanales se ve reflejada la forma empirica en
la realizacion del trabajo; como también la manera rustica en que se ha venido y
siguen trabajando, las familias que desarrollan esta labor en pequefios talleres o
en la vivienda donde residen; quienes ven de esta actividad una manera de
subsistencia para el diario vivir, limitando una vision futurista de formar una
empresa en el largo plazo.

Estos problemas se deben muchas veces, a que la mayoria de personas que se
dedican a esta labor, no son preparadas, por tanto no tienen un pensamiento
visionario y proactivo, que les permita crear estrategias rentables y prometedoras
en un futuro. Asi mismo, esta falta de educacion se convierte en un gran obstaculo
para adquirir nuevas técnicas que conlleven a mejorar el trabajo y hacerlo mas
productivo y eficiente.

A estos problemas se suma también la ineficiencia en los procesos productivos y
los sistemas de comercializacion; por tal razon, surge la necesidad de buscar la
manera para mejorarlos y volverlos no solo mas eficientes, sino rentables no solo
en el corto plazo, para las personas dedicadas a este oficio.

Para ello se requiere identificar una serie de variables, que permitan determinar
cuales son los mayores obstaculos que impiden que las personas o familias que
se dedican a esta labor no la vean como algo rentable sostenible en el largo plazo
gue les permita generar utilidades. Ademas es necesario también conocer como el
gobierno esta fomentando la creacion y formacion de asociaciones, cooperativas,
empresas y demas unidades comunitarias en este sector, que leyes benefician y
gue redes empresariales existen.

1.2. DEFINICION DEL TEMA

La presente investigacion centra su estudio en el campo tematico de:
PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE ARTESANIAS.

1.3. PROBLEMA

1.3.1. Planteamiento del problema. Las artesanias en Colombia representan
para un gran sector de la poblacion, un factor importante en generacion de
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ingresos, lo que se convierte muchas veces en su sustento diario y su ocupacion
laboral; sin embargo, esta no es una actividad que pueda cubrir todas las
necesidades basicas de las personas debido a las limitaciones de la dinamica de
las economias donde se desenvuelven.

Uno de los problemas que afronta este sector se encuentra en la produccion,
debido a multiples factores que se han manejado a través del tiempo y no se ha
mejorado, lo cual impiden hacer de este sector, un sector productivo y rentable.
Uno de los factores y tal vez el principal, es que las personas que se dedican a
ello, lo hacen por subsistencia y no lo han dedicado en su totalidad al mercado.
Por tal razon, el tiempo que le dedican al desarrollo de esta actividad es de
caracter complementario, solamente en sus tiempos libres.

Otro de los factores es, que el aprendizaje de los oficios artesanales es de
caracter informal, sin llevarse a cabo ninguna capacitacion que permita calificar al
personal para agilizar y mejorar el proceso productivo. Esto dificulta la
consecucion de mano de obra, la cual es escasa debido a la inestabilidad del
sector. La mayoria de talleres en este sector se desarrollan en el contexto familiar
en talleres o viviendas, donde predomina la individualidad a la hora de desarrollar
las labores, lo que limita el incremento de la produccion y el desarrollo de
condiciones de competitividad necesarias para poder mantener o ampliar su
participacion en el mercado.

Ademas el vender los productos en los talleres o las viviendas dificulta la forma de
comercializarlos; debido a que no se cuenta con la capacidad necesaria de llegar y
abarcar nuevos mercados, que permitan incrementar la demanda y por ende las
utilidades. Aunque el incremento de la demanda, se ve afectada también por la
manera rustica y rudimentaria con que se elaboran los productos, debido a que las
personas que los realizan, no se preocupan por capacitarse y adquirir nuevas
técnicas las cuales se observan en las deficiencias de calidad y en la falta de
innovacién del producto lo que limita la manera de competir con otros productos
procedentes de las diferentes ciudades del pais y de otros paises.

Todo ello se genera debido a que los talleres artesanales que surgen, se crean de
manera informal y empirica, sin un estudio previo y adecuando que permita ver la
viabilidad y factibilidad del negocio. Ademas las personas propietarias de los
talleres, muchas veces desconocen los costos y los gastos que les implica
elaborar el producto y por ende se desconoce su utilidad, lo que conlleva a que el
negocio no prospere, se estanque y muera. Todo este desinterés se genera ya
gue ven el negocio Unicamente como un medio de subsistencia familiar y no como
un medio de contribucién al desarrollo de la regién, que se pueda mantener en el
largo plazo.

Todas estas circunstancias conllevan, a que no se de un adecuado
aprovechamiento de las fortalezas y oportunidades que este sector brinda ni
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mucho menos se creen estrategias para su subsistencia, para ingresar y abrir
nuevos mercados, lo cual se genera desarrollando condiciones de competitividad.
Ademas al no existir una unificacion por parte de los artesanos y no contar con el
espacio adecuado para el desarrollo de la actividad, hace que el trabajo se
dificulte a la hora de cumplir pedidos de gran magnitud rebasando la capacidad
productiva de su taller.

1.3.2. Formulacion del problema. ¢Es factible la creacién de una empresa de
economia solidaria productora de tejidos artesanales en el municipio de Pasto?

1.3.3. Sistematizacién del problema:

» ¢ Cudles son las caracteristicas de los oferentes y demandantes de los tejidos
artesanales fabricados por las mujeres madres cabeza de familia de la vereda
La Playa del corregimiento de San Pedro de La Laguna, municipio de Pasto?

 ¢Qué requerimientos técnicos y administrativos son necesarios para la
creacion y puesta en marcha de la empresa “Hilacharte”, dedicada a la
fabricacion y comercializacion de tejidos artesanales?

» ¢Es necesaria una evaluacion econdmica y financiera para determinar
inversion, costos, ingresos, gastos y los flujos netos de efectivo, utilizando
indicadores de valor presente neto, tasa interna de retorno y beneficio costo,
para la creacion de la empresa “Hilacharte”, dedicada a la fabricaciéon y
comercializacion de tejidos artesanales?

» ¢Cudl es el impacto socio-ambiental que se generaria con la creacion de la
empresa “Hilacharte”, dedicada a la fabricacion y comercializacion de tejidos
artesanales, en la vereda La Playa del corregimiento de San Pedro de La
Laguna, municipio de Pasto?

1.4. OBJETIVOS

1.4.1. Objetivo General. Determinar la factibilidad de crear una empresa de
economia solidaria productora de tejidos artesanales en el municipio de Pasto.

1.4.2. Objetivos Especificos.

» Determinar la demanda potencial existente de tejidos artesanales, a través de
un estudio de mercado.

» Identificar los requerimientos técnicos necesarios para la creacion y puesta en

marcha de la empresa “Hilacharte”, dedicada a la fabricacion vy
comercializacion de tejidos artesanales.
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» Establecer las caracteristicas administrativas y los requisitos legales que
tendra la empresa “Hilacharte”.

» Determinar la viabilidad econdmica del proyecto, a través del calculo de las
inversiones, costos de operacion, punto de equilibrio, flujo de caja, ingresos y
el capital de trabajo.

» Evaluar la viabilidad financiera del proyecto, que permita determinar el valor
presente neto, la tasa interna de retorno y la relacion beneficio costo de la
empresa “Hilacharte”, y efectuar un andlisis de sensibilidad sobre ellos.

» ldentificar las incidencias socioeconomicas y ambientales que tendria la
creacion de la empresa “Hilacharte”, dedicada a la fabricacion vy
comercializacion de tejidos artesanales.

1.5. JUSTIFICACION

1.5.1. Justificacion teorica. La investigacion propuesta busca, mediante la
aplicacion de la teoria y los conceptos basicos de emprendimiento, formulacion y
evaluacion de proyectos de inversion y produccion y comercializacion de
artesanias, determinar la posibilidad de crear la empresa “Hilacharte”, dedicada a
la fabricacién y comercializacion de tejidos artesanales, con el fin de beneficiar
directamente a la comunidad de la vereda La Playa del corregimiento de San
Pedro de La Laguna, municipio de Pasto, especialmente a las mujeres
campesinas madres cabeza de familia, y asi encontrar explicaciones a situaciones
internas y externas, tales como problemas en la elaboracion de los tejidos,
dificultades para su comercializacion, ausencia de una estructura organizacional,
competencia, necesidades de infraestructura, entre otras, que afectan la actividad
artesanal de la region.

Lo anterior permitird a los investigadores contrastar diferentes conceptos de la
administracion de empresas con la realidad de la produccidén y comercializacion de
tejidos artesanales de esta zona rural, a través de la realizacién de un estudio de
mercado, un estudio técnico y administrativo, una evaluacion economica y
financiera y el estudio del impacto socio-ambiental, aspectos fundamentales para
la creacion de la empresa “Hilacharte”.

1.5.2. Justificacibn metodologica.  La presente investigacion permite describir y
entender las variables que inciden en la produccién y comercializacion de
artesanias en la vereda La Playa del corregimiento de San Pedro de La Laguna,
municipio de Pasto, establecer las relaciones entre las mismas de forma
especifica y presentar una correcta definicion del caso. Se utilizan instrumentos
como la encuesta, la entrevista y la observacion directa, cuya aplicacion e
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interpretacion serviran como método analitico para explicar los resultados
encontrados.

Para lograr el cumplimiento de los objetivos de estudio, se acude a dos métodos
para la formulacion y evaluacion de proyectos de inversion: el primero propuesto
por Gabriel Baca Urbina en su libro “Evaluacion de Proyectos”, y el segundo se
encuentra en el Mdédulo de Proyectos de la Universidad Mariana, cuyo autor es el
profesor Victor Hugo Lépez, asesor de esta investigacion.

Inicialmente es necesario llevar a cabo el estudio de mercado, el cual se obtendra
mediante la informacion recopilada por las encuestas y permitird en gran parte
esclarecer si es factible o no la creacion de la empresa “Hilacharte”, dedicada a la
produccion y comercializacion de tejidos artesanales. Igualmente se desarrollara el
estudio técnico y administrativo, con el cual se lograra definir la localizacion, el
tamano, la ingenieria del proyecto y la estructura organizacional de la empresa.
Por su parte el estudio financiero y la evaluacion econdmica daran a conocer la
factibilidad del proyecto y finalmente el estudio del impacto socio-ambiental
indicard la incidencia que tendra la creacién de la empresa sobre su entorno, asi
como también los métodos para aprovechar los efectos positivos o contrarrestar
los negativos.

La informacién recopilada e interpretada en el transcurso de la investigacion,
puede servir como un nuevo recurso para las bases de datos existentes acerca de
la creacion de empresas artesanales en el municipio de Pasto, que se convierte en
un referente para otras investigaciones sobre emprendimiento, producciéon y
comercializacion de artesanias. Ademas, el andlisis conlleva a realizar una
propuesta practica fructifera para solucionar el problema planteado.

1.5.3. Justificacion practica. La aplicacion del conocimiento especifico de las
variables que afectan a la produccién y comercializacion de artesanias en la
region, mejora las préacticas tradicionales de fabricacion y propicia la creacion de
nuevas estrategias comerciales de gran escala, con propuestas creativas,
innovadoras y menos costosas, que permiten que la comunidad de campesinos
artesanos eleven su nivel de ventas y posicionen su marca y sus productos, y en
consecuencia, puedan competir en un mercado globalizado aportando al
crecimiento y desarrollo econdmico de la regién. La importancia de las empresas
artesanales se justifica por su nivel de participacion en la generacion de empleo
para personas con pocos recursos, convirtiéendose asi en un motor de desarrollo
socio-econémico.

Por otra parte, de acuerdo con los objetivos de la investigacién, su resultado
permite encontrar soluciones concretas a problemas de mercado, técnicos,
administrativos, financieros, econémicos y socio-ambientales, que inciden en los
resultados de la actividad artesanal de la region.
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Se hace necesario, entonces, realizar planes de negocio que permitan a los
artesanos, obtener un conocimiento mas amplio y objetivo en lo que concierne a la
empresa. Todo esto con el fin de fortalecer las unidades productivas artesanales
para aumentar su productividad, volverlas mas eficientes y competitivas. Asi
mismo, poder contribuir al desarrollo de las regiones; a través de la generacion de
mayores oportunidades para sus habitantes. De igual forma, organizar
institucionalmente al sector artesanal fundamentandose en una estructura de
produccion y comercializacion para lograr su desarrollo y crecimiento, a través de
la implementacion de estrategias que conlleven a tal fin.

1.6. METODOLOGIA

1.6.1. Tipo de estudio. El tipo de investigacion a realizar es el Descriptivo, que
segun Willian Murillo:

(...) Comprende la descripcién, registro, analisis e interpretacion de la
naturaleza actual, y la composicién o procesos de los fenémenos. El
enfoque se hace sobre conclusiones dominantes o sobre como una
persona, grupo o cosa se conduce o funciona en el presente. La tarea de
investigacion en este tipo de investigacion tiene las siguientes etapas: 1.
Descripcion del problema, 2. Definicion y formulacion de la hipotesis, 3.
Supuestos en que se basa la hipétesis, 4. Marco teérico, 5. Seleccion de
técnicas de recoleccion de datos, 6. Categorias de datos, a fin de facilitar
relaciones, 7. Verificacion de validez del instrumento y 8. Descripcion,
andlisis e interpretacion de datos.

Este tipo de investigacion trabaja sobre realidades de hechos, y su caracteristica
fundamental es presentar una interpretacion correcta del objeto de estudio
realizado.

De esta forma se adapta a la investigacion, debido a que se describe, analiza e
interpreta el trabajo realizado por las artesanas madres cabeza de familia, para
detectar los problemas que se presentan en la produccion y comercializacion de
los productos, con el fin de determinar las causas que han impedido a este
pequefio grupo de personas, constituirse legalmente y convertirse en una
microempresa.

Ademas la investigacion se realizd sobre una realidad que se desarrolla y tiene
lugar en el corregimiento de San Pedro de la Laguna, con lo que se pretende dar
una adecuada y correcta interpretacion.

! MURILLO HERNANDEZ, Wilian Jhoel. La investigacién cientifica. Disponible en:
http://www.monografias.com/ trabajos15/invest-digcd/invest-cientifica.shtml#TIPOS (3 de abril 2810).
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1.6.2. Método. El método de investigacion seleccionado es el Inductivo, que es
una forma de raciocinio o argumentacion.

(...) Por tal razén conlleva un analisis ordenado, coherente y logico del
problema de investigacion, tomando como referencia premisas verdaderas.
(...) La induccién permite al investigador partir de las observacion de
fenbmenos o situaciones particulares que enmarcan el problema de
investigacion y concluir proposiciones y, a su vez, premisas que expliquen
fendémenos similares al analizado. Asi los resultados obtenidos pueden ser
la base teodrica sobre la cual se fundamenten observaciones, descripciones
y explicaciones posteriores de realidades con rasgos y caracteristicas
semejantes a la investigada.?

El método en mencién se ha seleccionado con el fin de llevar a cabo la
investigacion y el seguimiento que se realizé al grupo de artesanas de la vereda
La Playa del corregimiento de San Pedro de la Laguna, municipio de Pasto.

Con este método, la investigacion se acerca mas a la realidad de los hechos,
debido a que se tienen en cuenta aspectos verdaderos y coherentes, relacionados
con el desarrollo y comercializacion de los productos por parte del grupo de
mujeres artesanas, tomando como referencia otros estudios relacionados con el
tema, como por ejemplo tesis, monografias, libros, entre otros.

1.6.3. Fuentes y técnicas para recoleccion de infor  macion. Para el desarrollo
de la presente investigacion, se utilizaron tanto fuentes de informacion primaria, es
decir, aquellas directamente recopiladas por los investigadores, como también
fuentes de informacidén secundarias, las cuales son textos elaborados por otros
investigadores e implican generalizacion, analisis, sintesis, interpretacion y/o
evaluacion.

* Fuentes Primarias. Las fuentes primarias son aquellas directamente
recopiladas por el grupo investigador. Para el Estudio de Factibilidad se
utilizaron los siguientes instrumentos de fuentes primarias:

- La observacion: se trata de captar el fendmeno objeto de investigacion a
travées de los sentidos, para luego organizarlo intelectualmente. De esta
manera se hicieron varias observaciones sisteméaticamente repetidas, con el
fin de corroborar la informacion registrada. Los fendbmenos observados fueron:
la postura que adoptan las artesanas en su lugar de trabajo, la manera como
ellas interactian entre si, dentro del lugar de trabajo y fuera de él, la
maquinaria, herramientas y técnicas empleadas para la elaboracion de las
prendas, la adecuacion del lugar de trabajo y el estado de &nimo a la hora de
realizar su labor.

2 MENDEZ A., Carlos E. Metodologia: Disefio y desHoralel proceso de investigacién. Tercera edicion.
Bogota: McGraw-Hill, 2001. p. 144.
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La encuesta: es un conjunto de preguntas simples dirigidas a una muestra
representativa de la poblacién, con el fin de conocer estados de opinién o
hechos especificos. Se aplicaron encuestas a los posibles consumidores de la
ciudad de Medellin (Ver Anexo A) y a los productores de prendas elaboradas
en tejido de punto y artesanales ubicados en la ciudad de Medellin (Ver Anexo
B).

Fuentes secundarias. Las principales fuentes secundarias utilizadas, todas
ellas de posible acceso y facil utilizacion por parte de los investigadores, son:

Libros, revistas cientificas, boletines informativos, articulos de Internet y
periddicos: se leyd, comprendid, sintetizé y evalud toda la informaciéon posible
referente al tema de investigacion. Para ello fueron necesarias las visitas a
bibliotecas y aulas de informatica, con el fin de seleccionar informacion util para
el desarrollo de la investigacion.

Estadisticas: proporcionadas por entidades como la Camara de Comercio de
Pasto y de Medellin, para conocer la cantidad de empresas artesanales
existentes en el municipio de Pasto; el Laboratorio Colombiano de Disefio, para
saber de los proyectos empresariales de caracter artesanal que se vienen
desarrollando en esta entidad; el Departamento Administrativo Nacional de
Estadistica (DANE), para poder seleccionar con mayor exactitud la poblacion y
muestra a la cual se le aplicaron las técnicas primarias de recoleccion de
informacion.

Trabajos de grado: la realizacion de otros trabajos relacionados con el tema de
esta investigacion, sirvieron como antecedentes e incluso como fundamentos
teoricos, dependiendo del grado investigativo del trabajo (tesis, monografia,
plan de negocios o estudio técnico) y sus resultados fueron claves para tomar
decisiones con respecto al rumbo que tomoé la ejecucion de la investigacion.
Para acceder a ellos fue necesario visitar las bibliotecas de las principales
universidades de la ciudad de Pasto, con el fin de encontrar mayor variedad de
trabajos relacionados con la creacion de empresas artesanales, y la produccion
y comercializacion de artesanias.

1.6.4. Poblacion y muestra. Para el presente trabajo, se considera que la
poblacion objeto de estudio esta compuesta por las artesanas madres cabeza de
familia de la vereda La Playa, los consumidores potenciales de la ciudad de
Medellin y los oferentes de prendas tejidas artesanalmente de la misma ciudad.

En primer lugar se ha seleccionado como mercado potencial a las mujeres
habitantes de la ciudad de Medellin (Antioquia), pertenecientes a los estratos
socioecondémicos 3, 4 y 5, por considerar que las prendas elaboradas por las
artesanas de “Hilacharte” concuerdan con las tendencias de moda de este grupo
de mujeres.
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Los datos correspondientes al afio 2010 para calcular la muestra a la cual se le
aplic6 la encuesta, se obtuvieron de la pagina Web del Departamento
Administrativo Nacional de Estadistica (DANE), del documento titulado
“Proyecciones Municipales de Poblacién 2005-2011 sexo y grupo de edad™, que
se basa en el Censo nacional realizado en el afio 2005, y de la pagina Web de la

Alcaldia de Medellin, de la Encuesta Calidad de Vida 2005*.

Cuadro 1. Poblacion de demandantes potenciales de |  a ciudad de Medellin.

Estrato Poblacion proyectada
socioecondmico Mujeres (2010)
3 390.975
4 120.615
5 90.244
TOTAL 601.834

Debido al gran tamafio de la poblacidn, se hace necesario calcular una muestra
representativa, la cual puede obtenerse aplicando la férmula estadistica binomial
de tendencia central para poblacion infinita, teniendo en cuenta la confianza y el
error estimado. La formula se aplica como sigue:

n= N*p*qg*Z? . donde:
(N-1) E* + p*q*Z°

n = resultado obtenido = muestra representativa
N = tamafo de la poblacion = 601.834

p = probabilidad de éxito = 0,50

q = probabilidad de fracaso = 0,50

E = margen de error admitido = 0.05%

a = nivel de confianza = 95%

Z = valor tipificado = 1,96

Aplicando la férmula, se obtiene:

n= 601.834 * 0,50 * 0,50 * (1,72)* = 384

((601.834 - 1) (0,05)") + (0,50 * 0,50 * (1,96))

¥ COLOMBIA. DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO NACIONAL DE ESTADISTICA. Proyecciones
Municipales de  Poblacion  2005-2011 sexo y grupo dedad. Disponible  en:
http://www.dane.gov.co/daneweb_V09/index. php?optamm_content&view=article&id=75&Itemid=72
(15 de abril de 2010).

* COLOMBIA. ALCALDIA DE MEDELLIN. Encuesta calidad @ vida 2005. Disponible en:
http://www.medellin.gov.co/alcaldia/jsp/modulosfasE stadisticos/obj/pdf/calidaddevida2005/08%204lud
2001%20-%20205.pdf (15 de abril de 2010).
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El resultado indica entonces que se realizaron 384 encuestas a mujeres
pertenecientes a los estratos socioecondémicos 3, 4 y 5 de la ciudad de Medellin,
gue representaron la totalidad de la poblacién objeto de estudio.

En segundo lugar se tiene como parte de la poblacion a los oferentes de prendas
tejidas artesanalmente en la ciudad de Medellin. Se trata de una poblacion dificil
de medir con exactitud, ya que muchos de ellos son productores o comerciantes
informales, que venden este tipo de prendas especialmente en ferias, mercados y
ventas personalizadas; por tanto el registro de la Camara de Comercio de Medellin
no permite visualizar con exactitud el tamafio de esta poblacion.

Sin embargo, por tratarse de la Unica informacion disponible, se ha decidido
seleccionar aquellos establecimientos matriculados en el registro mercantil y
dedicados a la confeccién de prendas de vestir en tejido de punto y artesanales,
gue estan representados en 17 micro y pequefias empresas; por tratarse de una
poblacion pequefia, se aplicara igual nUmero de encuestas para poder caracterizar
la oferta.

1.6.5. Tratamiento de la informacion.  Los datos utilizados y obtenidos durante el
desarrollo de este proyecto, se tratan de la siguiente manera:

» Técnicas Estadisticas: debido a que la informacion utilizada en la presente
investigacion es de tipo cuantitativo, se recolectaron y analizaron los datos,
teniendo en cuenta algunas variables importantes y estudiando una posible
relacion entre ellas. Para esta investigacion se tomé como técnica la
estadistica descriptiva, con el fin de establecer y describir cuéles son los
patrones de comportamiento de los demandantes de prendas de vestir y
accesorios tejidos artesanalmente.

* Presentacion de la informacion: la informacion obtenida en esta
investigacion se presenta principalmente mediante la representacion escrita,
ademas de la representacion grafica con el uso de gréficas estadisticas como
los diagramas circulares, planos de la empresa y fotografias de los productos,
y también haciendo uso de la representacion tabular con tablas de frecuencias
sistematizadas en Microsoft Excel. La documentacién escrita comprende un
fichero que recopila informes, encuestas, entrevistas e informacion aportada
por la comunidad campesina de la vereda La Playa. La informacion audiovisual
se recopila mediante el uso de camaras fotograficas y filmadoras, en discos
compactos o memorias USB. Finalmente, los resultados de la investigacion se
presentan compilados en un documento empastado, realizado segun la Norma
Técnica Colombiana 1486 para la elaboracion de trabajos escritos.
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2. MARCO REFERENCIAL DE LA INVESTIGACION

2.1. MARCO CONTEXTUAL

2.1.1. Resefia Histérica. La idea de realizar un Estudio de Factibilidad surge de
la necesidad de organizar a un grupo de campesinas madres cabeza de familia,
provenientes de la vereda la Playa en el corregimiento de San Pedro de la
Laguna, que elaboran prendas de vestir femeninas, tejidas artesanalmente en lana
e hilo; quienes han venido trabajando desde el mes de septiembre del afio 2009.

El grupo de campesinas esta conformado por 6 personas, quienes con su ingenio,
creatividad y con el objetivo de rescatar la cultura ancestral de la comunidad
indigena de la region, elaboran las prendas, que hacen alusion a las vestimentas
gue utilizaban sus ancestros, dandole un toque de modernidad con la combinacion
de colores, que las hace atractivas para el mercado femenino de todas las edades.
Igualmente los nombres de cada prenda también hacen alusion a la cultura
indigena.

Ademas se cuenta con una vendedora que se encarga de llevar las prendas a
algunos puntos de facil acceso para ella, en la ciudad de Medellin, Gnico lugar
donde se comercializan de manera informal los tejidos artesanales.

Las artesanas se relnen de manera inusual para la elaboracion de las prendas, ya
gue se dedican a otras actividades relacionadas con el campo, que les genera
algunos ingresos para su sustento diario; debido a la falta de estructuracion de
esta microempresa, que no ha permitido que estas personas se organicen y se
dediquen con mayor disciplina a esta actividad.

2.1.2. Entorno de la investigacion. De acuerdo con el planteamiento del
problema y los objetivos propuestos, la investigacion tiene un ambito de referencia
sobre el cual se ha de construir conocimiento; éste se identifica a través de los
siguientes grupos sociales, organizaciones y regiones geograficas:

Artesanas: se refiere al conjunto de campesinas madres cabeza de familia,
guienes tejen manualmente prendas de vestir y accesorios en lana e hilo.
Conforman el grupo focal de esta investigacion, ya que la creacion de la empresa
“Hilacharte” nace como iniciativa de ellas mismas, pensando en una alternativa
laboral al cultivo de la tierra y el trabajo doméstico.

Proveedores: son los comerciantes que negocian con las artesanas la materia

prima con que elaboran sus tejidos, basicamente lana e hilo. De ellos sera posible
recolectar informacién con respecto al origen, precios y calidad de los insumos.
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Clientes: son las personas que conforman el mercado potencial para la
distribucion y venta de las prendas y accesorios que elaboran las artesanas. Por
ahora se tiene identificado un sector de la ciudad de Medellin, donde actualmente
se comercializan los tejidos. La encuesta sera aplicada a este grupo social, y sus
resultados seran la base para analizar la factibilidad del proyecto y desarrollar el
estudio de mercado.

Medellin: es el lugar donde se ubica el mercado potencial de los prendas de
“Hlacharte”. Medellin es la ciudad capital del departamento de Antioquia, situada
en el noroccidente del pais, en el centro del Valle de Aburra, ubicado en la
Cordillera Central y atravesada por el rio Medellin. Esta cuidad es la segunda mas
poblada del pais, con una poblacion de aproximadamente 3'317.166 habitantes.

Medellin es el segundo centro econdémico mas importante de Colombia. Los
sectores industriales con mayor participacion en el valor agregado generado en el
Area Metropolitana son las textileras, con 20%; sustancias y productos quimicos,
con el 14.5% alimentos, con el 10% y bebidas con el 11%. El 10% restante
comprende sectores como el metalmecanico, eléctrico y electronico, entre otros

Asi pues, el desarrollo industrial historico de la ciudad se debe en buena parte a la
produccion textil. Medellin es la primera ciudad textil de Colombia y Suramérica.
Paralelo a ello, es la capital continental de la moda y del disefio textil. En esta
ciudad se producen las mejores marcas internacionales de vestuario a precios
muy atractivos.

La Industria textil y de confecciones es hoy una de las grandes exportadoras de
productos hacia los mercados internacionales; el desarrollo en estos sectores ha
convertido a la ciudad en un importante centro de la moda Latinoamericana. Las
pasarelas de modas son eventos comunes en la ciudad, a la altura de las
pasarelas de Milan, Paris o Londres; de hecho, dos de las ferias especializadas
mas importantes de Colombia, tienen lugar en Medellin: Colombiatex y
Colombiamoda, en las cuales se dan cita los mejores disefiadores, modelos y
comercializadores nacionales y extranjeros.

Corregimiento de San Pedro de La Laguna: sin duda alguna, el desarrollo de
esta investigacion tiene un impacto social, econémico y ambiental directo sobre el
lugar donde se asienta la comunidad campesina dedicada al tejido artesanal. Se
espera aportar positivamente al desarrollo de esta zona rural del municipio de
Pasto.

Segun Arturo Obando® el corregimiento de San Pedro de La Laguna esta ubicado
aproximadamente a 9 kilbmetros de la ciudad de Pasto, al cual se llega por via

° OBANDO, Arturo. MINGA EN LA LAGUNA, 2008. Disponite en:
http://arturobando.blogspot.com/2008/09/minga-etatpna.html. (18 de julio de 2010).
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pavimentada por la carretera que conduce al departamento del Putumayo. Esta
poblacién fue fundada en marzo de 1586 por Alonso Carrillo, quien con
autorizacion de la Audiencia de Quito fundé también 20 pueblos mas. Justino
Mejia y Mejia sostiene que en 1589 fue encomienda de Alonso del Valle y contaba
con 140 indios tributarios, siendo doctrina de los religiosos de Santo Domingo.
Este territorio también fue asiento de indios Quillasingas.

El corregimiento se encuentra a una altura 2800 metros sobre el nivel del mar
sobre una pequefia planicie con un pintoresco poblado, cuyo nombre genérico es
La Laguna. Como conclusion a los estudios del padre Castellvi, se deduce que La
Laguna es un poblado que lleva ese nombre en razon a la laguna de La Cocha,
también conocida como Lago Guamuez o Sindamanoy, que si en verdad no esta
tan cerca como podria suponerse, se encuentra a 20 kilbmetros de este lugar,
razon por la cual sus pobladores colocaron el nombre de La Laguna como
recuerdo al sector desde donde probablemente provienen sus primeros habitantes
0 pobladores.

Actualmente varias familias se han mudado desde la ciudad a este sector, pues
ofrece un ambiente tranquilo y pacifico, agradable para quienes disfrutan de la
vida del campo. Ademas los fines de semana esta poblacion se convierte en un
lugar de visita para muchas personas que salen a pasear por los alrededores de la
ciudad, por lo cual se puede apreciar durante estos dias gran cantidad de
restaurantes abiertos y ventas callejeras de comestibles y artesanias.

Universidad de Nariflo: es la institucion educativa avaladora de esta
investigacion, donde se adquirieron los conocimientos necesarios para la
planeacion y ejecucion de proyectos de este tipo. La Universidad, por medio de
sus docentes e investigadores, sera el jurado de los resultados que se hayan
obtenido al concluir este proyecto.

Céamara de Comercio de Pasto: es la entidad que promueve la formalizacion de
los comerciantes e industriales de la region. Sera de gran utilidad como fuente de
informacion, puesto que en ella se encuentran las estadisticas referentes al sector
artesanal y, a través de su Departamento de Planeacion Institucional y
Competitividad Regional también sera posible acceder a informacion relacionada
con las apuestas productivas del departamento de Narifio y como impulsar este
tipo de empresas hacia una proyeccion internacional.

Laboratorio Colombiano de Disefio: es una organizacion estatal que podria
vincularse a la investigacién, ya que ejecuta en los departamentos de Narifio,
Cauca y Putumayo las politicas de disefio para el sector artesano y contribuye a
su integracion con los procesos actuales de desarrollo econdmico y social del
pais; mediante su trabajo se consolidan mecanismos y estrategias practicas de
desarrollo, que permiten mejorar la calidad de vida de la poblacion involucrada en
dicho proceso. Es de importancia hacer uso de los servicios que se ofrecen en el

33



laboratorio, con el fin de mejorar los procesos productivos y comerciales de los
tejidos artesanales de “Hilacharte”.

Sector Artesanal: para muchas personas las artesanias representan el sustento
diario, como es el caso del grupo de artesanas del corregimiento de San Pedro de
la Laguna; pero su caracter informal hace que este sector sea inestable y de poca
durabilidad en el tiempo. Asi lo ratifica Neve Herrera, al afirmar que:

La produccién artesanal es para un gran sector de la poblacion, factor
importante en la generacién de ingreso, sin que, necesariamente, cubra
siempre todas sus demandas, ni satisfaga todas sus necesidades, como
consecuencia de las limitaciones de la dinamica de la economia de
subsistencia, donde se desenvuelven la mayoria de las veces.

Por el caracter relativamente informal que presenta el sector artesanal,
cada institucion define y/o mide o denomina la artesania, sus unidades y
sus niveles de produccion con enfoques particulares. Cuando en dicho
trabajo de referenciacion conceptual se atiende Unica o especialmente al
aspecto econémico y tecnolégico, las unidades de produccién del sector
son denominadas pequefias y medianas industrias y, Ultimamente, se ha
acufiado el término de microindustria. Por supuesto, la artesania se
acomoda a esos conceptos, aun cuando tales criterios dejen de lado
aspectos tan importantes coémo lo sociocultural.®

La mayoria de las microindustrias artesanales no se encuentran bien
estructuradas ni organizadas, ni mucho menos cuentan con un andlisis del
entorno, que les permita identificar sus debilidades, fortalezas, amenazas y
oportunidades, de tal forma que puedan crear estrategias para abarcar mas
mercados, mantenerse, y crecer en él.

Ademas, la mayoria de las artesanias se venden en los pequefios talleres o las
viviendas donde se elaboran, presentandose un gran problema de
comercializacion, lo cual impide abarcar y explotar nuevos mercados que
permitiria, crecer a esas microindustrias generando asi, no solo mayores utilidades
sino contribuyendo también con el desarrollo de la region donde se desarrolla y
por ende del pais.

Tal como lo expresa la informacién suministrada por el Centro de Investigacion y
Documentacién de Artesanias de Colombia (CENDAR), todo esto se debe a que:

El esquema social predominante en las unidades de produccion artesanal
(cualquiera que sea la denominacion que quiera darse a través de
enfoques econémicos o sociales) es el que corresponde a la organizacién
familistica en sus ejes verticales y horizontales, hecho que repercute en la

® HERRERA R., Neve E. Artesania y organizacién datgasu produccién. Bogota: Centro de investigacion
y documentacion “CENDAR” de Artesanias de Colomb&92. p. 21.

34



solidaridad y de las actitudes de las relaciones, las cuales se amplian a la
familia extensa. La dimension de las unidades de produccion artesanal, asi
como su marco histérico son espacio propicio para conservar y aplicar las
actitudes propias de la unidad familiar. Estas actitudes se exhiben,
inclusive, en gran parte de las relaciones obrero-patronales del otro tipo de
talleres que integran el sector.

Las artesanias mas representativas pertenecen al sector rural mas que al
urbano debido a su tradicién y su cultura. Por tal razon, “los artesanos
rurales encarnan las caracteristicas que se toman (no de manera exclusiva
ni de relacién término a término), como parametros de comparacién y/o
mensuraciéon de las cualidades de la produccién artesanal en términos
socioculturales, principalmente.

Estas diferencias de forma y condicién sociocultural son las siguientes: en
primer lugar, y desde el punto de vista de tradicién e identidad culturales,
tienen definido un contexto de tradicion en el trabajo que se expresa en su
calidad profesional, asi sus actividades productivas no sean dedicacion
exclusiva.

En segundo lugar, a pesar de su aparente dispersion y de las dificultades
para su cuantificacion, encarnan las cifras mas representativas tanto de los
productores como de la produccion. En tercer lugar, su necesidad de
organizacion como movimiento gremial es menos sentida (no excluida),
precisamente por estar integrados a las estructuras socioeconémicas de la
vida veredal y/o municipal, especialmente en los sitios donde su medio de
trabajo se define como un nucleo artesanal.

El sector tradicional existe como una realidad dispersa pero inteligible a
través de los nucleos artesanales, especialmente, aln cuando no se
manifiesta como sistema operacional que lo identifique, facilmente, como
un todo homogéneo e integrado uniformemente a la dinamica econémica
del pais. La situacién histérica de Colombia lo ha vuelto difuso y lleno de
fluctuaciones en su dinamica interna y en sus tendencias y posibilidades de
desarrollo (en las distintas regiones), y en sus relaciones con los demas
sectores productivos de la nacion.

No obstante, su fuerza de trabajo genera un alto grado de valor agregado,
precisamente por las caracteristicas de sus unidades de produccion, y por
definicibn de su nivel de produccién artesanal, que especifica la
preponderancia de la mano de obra en los procesos productivos.’

Este alto grado de valor agregado hace que las artesanias aun se mantengan, a
pesar su inestabilidad por falta de una adecuada estructura que permita a este
sector organizarse y convertirse en factor importante que genere ingresos y
contribuya al desarrollo de las regiones donde se desarrolla.

" Ibid., p. 23.
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En el caso del grupo de artesanas, el valor agregado son los accesorios
elaborados también a mano que van adheridos a la prendas que realizan; como
por ejemplo los botones, flores elaboradas en lana o hilo, las etiquetas que llevan
impresa la historia de la prenda, etc. A pesar de esto, el sefior Neve Herrera®, en
su libro Artesanias y Organizacion social de su produccion, presenta algunas
estrategias de ocupacion para este sector:

» La artesania y el “sector tradicional” necesitan muy poca infraestructura, y por
tanto, exige bajos montos de inversion de capital.

» La tecnologia aplicada es ciento por ciento de origen nacional. Los medios
mecanicos de trabajo, por su destacado sentido complementario, son de facil
construccion y/o adaptacién, y dan pie a una tecnologia nacional de estrato
popular.

» Se utiliza en casi todo su potencial la capacidad creativa de la misma
sociedad.

* EIl aprovechamiento de la mano de obra se lleva al maximo de sus
potencialidades y su entrenamiento es muy barato.

* No demanda grandes ni complejos sistemas de planeacién, control y
administracion del trabajo (sin que sus principales dejen de ser necesarios, 0
por lo menos, convenientes)

» Latotalidad de las materias primas fundamentales son de origen nacional (por
definicion inclusive)

 En términos de divisas, la exigencia es practicamente de cero, mientras que
sus posibilidades de generacion son considerables.

Aunque las estrategias de ocupacion para este sector son satisfactorias, se
presenta un problema en particular que tiene que ver con la inadecuada
comercializacion que reciben los productos debido a la falta de conocimiento y
despreocupacién por parte de los artesanos. Por tal razén segun lo confirma el
sefor Neve Herrera:

La comercializacion es uno de los puntos cruciales dentro de la
problematica del sector artesanal, que son diferentes para cada clase de
artesanias y para cada localidad.

(...) La clase social de produccion tradicional, sea urbana o rural,
practicamente se concentra en las cuestiones de la comercializacion. Esta
consagracion es mayor en la medida en que cuenta con clientela que va a
su taller o se encuentra con ellos en el mercado periddico-local
(consumidores intermediarios, comerciantes propiamente dichos). Cuando
baja la demanda, decrece su produccién pues, rara vez, dedica su atencién
a la busqueda de nuevos frentes de comercializacién. No desarrolla
siempre iniciativas para mejorar sus ventas, especialmente cuando el oficio

8 Ibid., p. 34.
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es complementario a los agropecuarios. Se supedita a la demanda, pero
cuando la tiene garantizada la atiende, Unicamente, hasta cerca del limite
de su capacidad productiva, pues en oportunidades es inferior a sus
oportunidades de comercializacién.®

El problema de la comercializacion se debe también, a la falta de mano de obra
gue limita su produccion y la posibilidad de expandir e ingresar a nuevos
mercados para generar mayores utilidades, que permitan hacer a este sector no
solamente productivo sino, generador de bienestar en la contribucion para la
generacion de empleos en pro del desarrollo de las regiones y por ende del pais.

Este es el caso del grupo de artesanas que solo cuentan con siete personas para
producir y tan solo una de ellas se encarga de comercializar las prendas de
manera informas y Unicamente en su tiempo libre.

El sector de artesanias ha sido y viene siendo tema de investigacién para muchas
personas e instituciones, que ven de este sector un factor importante para la
contribucion al bienestar de las personas que se dedican a este oficio. Debido a la
gran importancia que se le ha brindado se ha constituido el Laboratorio
Colombiano de disefio para la Artesania y la pequefia empresa de artesanias en
Colombia.

A continuacién se presentan informacién importante tomada del libro “Conspirando
con los artesanos: critica y propuesta al disefio en la artesania”, donde se resalta
la constitucion de este laboratorio con el fin de contribuir al desarrollo de los
artesanos colombianos.

En 1993 se esbozaron las primeras ideas para desarrollar el Laboratorio de
Disefio para el Desarrollo de la Artesania y la pequefia empresa, bajo la
orientacion del Brasilefio Eduardo Barroso en ese entonces director del
Laboratorio de Disefio para la industria en Brasil.

Estas ideas y el profundizar sobre los derroteros que ha planteado la
economia de mercado y los procesos de globalizacion al sector artesanal
dieron origen al Laboratorio de Disefio para la Artesania y la pequefia
empresa en 1995, con sus unidades en Santafé de Bogota y Armenia, esta
ultima asumio la cobertura de las areas geograficas de Quindio y del Eje
Cafetero y la Unidad de Bogota el cubrimiento del resto del pais.®

Al igual que en muchos sectores, las artesanias también viven algunos problemas
tanto internos como externos, que segun el Ministerio de Industria y Energia de

9 .
Ibid., p.36.

9 QUINONES AGUILAR, Ana Cielo y BARRERA JURADO, Gliar Stella. Conspirando con los artesanos:

Critica y propuesta al disefio en la artesania. Bodrontifica Universidad Javeriana, 2006. p. 11.
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Espafia’' obstaculizan e impiden el crecimiento del sector. Entre los problemas
internos y externos se destacan:

Problemas Internos. La causa fundamental del problema es sin duda la falta de
competencia ante las grandes empresas, debido a varios factores: economicos,
estructurales, organizativos, etc. Se puede destacar como los mas
representativos:

» Débil inversién que dificulta produccion y comercializacion adecuadas.

* Falta o dificultad de financiamiento.

» El propio sistema productivo de la artesania que lleva a la marginacion de los
empresarios.

» La competencia semiindustrial, e incluso entre los propios artesanos, de forma
mal entendida.

» La selectividad del producto artesano que impide el trabajo en serie y por tanto
la reduccion del precio del proceso productivo.

* El abandono de las antiguas técnicas y la falta de renovacion del profesional
gue provoca la desaparicion de algunos oficios.

» Excesivo individualismo.

» Desfase tecnoldgico.

» Escasa instruccion e incapacidad para la promocién de los trabajadores.

» Falta de organizacién empresarial por el caracter del artesano, que carece casi
siempre de formacion econdémico-administrativa.

» La propia dimension del taller artesano, ya que para entrar en competencia
con el sector industrial, se exige un nivel de produccién que los pequefios
establecimientos son incapaces de alcanzar.

» Baja capacidad de produccion que dificulta el acceso a importantes canales de
distribucion.

Problemas externos. Los problemas externos a la empresa artesana y que la
afectan en su evolucion y progreso, son los que corresponden al entorno
socioecondémico principalmente, aunque también se podrian mencionar aspectos
culturales, tecnolégicos, etc. Asi los problemas mas importantes son: el paro, la
inflacion, la energia y las materias primas, el sector exterior y la integracion de
mercados. Todos ellos obligan a un replanteamiento empresarial o de los métodos
de produccion.

En conclusion, dada la importancia que representan las artesanias, no solo en el
rescate de identidad cultural, sino como un sector fuerte que contribuye a la
economia nacional, se debe buscar diversas maneras para protegerlo y explotarlo
de la mejor manera para fortalecer su desarrollo.

1 ESPANA. MINISTERIO DE INDUSTRIA Y ENERGIA. El segt artesano y su entorno. Madrid: Centro
de Publicaciones del Ministerio. p. 23.
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2.2. MARCO TEORICO

2.2.1. Antecedentes. Con respecto al tema de investigacion, produccion y
comercializacion de artesanias, se encuentran varios antecedentes que
corresponden a otros trabajos de grado realizados por estudiantes de algunas
universidades de la ciudad de Pasto.

En la Universidad de Narifio, se encuentra el trabajo de grado titulado “Estudio
socioecondémico de los artesanos del tejido en lana del municipio de Tuquerres
(Narifio)”, elaborado por Marleny Guerrero Villa y Maritza Portocarrero Mejia del
programa de Economia (Pasto, 2002), cuyo objetivo general fue estudiar las
caracteristicas socioecondémicas de los artesanos de tejidos del municipio de
Taquerres, en el periodo 1990-1995, y a traves de la investigacion poder
establecer medidas que permitan mejorar su situacion. De esta forma llegaron a
dos conclusiones muy valiosas para la presente investigacion:

» Es necesario concientizar a los artesanos que para mejorar la productividad en
el sector artesanal se necesita consolidar las asociaciones artesanales,
mediante el fortalecimiento integral, como unidades empresariales a nivel
micro.

» Es de vital importancia la asistencia técnica para los artesanos con respecto a
organizacion empresarial y mejorar la productividad, calidad del producto,
precio, diversidad y definir las estrategias para ampliar la cobertura del
mercado.

Estas conclusiones justifican la importancia de organizar a las artesanas en una
microempresa y brindarles una asesoria y acompafiamiento para mejorar los
procesos productivos y de comercializacion.

De la misma Universidad, se tiene otro trabajo de grado titulado “Disefio de un
sistema de administracion estratégica para la empresa ‘Tejidos Capri™, elaborado
por Martha Inés Villota (Pasto, 1999), cuyo objetivo general fue Implementar
estrategias administrativas que le permitan a “Tejidos Capri’ elevar el nivel
competitivo en el mercado local. De esta forma se llegd a algunas conclusiones

bastante apreciables para el contexto de esta investigacion:

» Considerando que el planear es una funcién necesaria y fundamental del
proceso administrativo es de vital importancia que la gerente la utilice para
proveer en ciertos momentos el futuro de la empresa tanto en el éarea de
compras, ventas como en produccion.

» La direccion tendra que ser participativa en toda la organizacion desde la
busqueda de sus objetivos hasta su consecucion, presentando ademas un
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mayor nivel de delegacion definiendo claramente el concepto de autoridad y
responsabilidad cuando este sea necesario.

* El aplicar merchandising dentro del sitio de comercializacién es una forma
notoria y atrayente con el que el cliente sentira los cambios en la empresa,
cambios que traeran también beneficios con los clientes internos porque
cambiara en cierto grado su ambiente de trabajo.

» Las empresas del subsector tejidos en San Juan de Pasto se caracterizan por
mantenerse dentro del mercado por un lapso de 5 afios, 0 en su mayoria,
tiempo en el que el gerente o propietario pierde de control su empresa debido a
la carencia de una visién y mision que orienten su rumbo, encontrandose en
situaciones de mayor dificultad como son el mal manejo de los inventarios, la
baja rotacion de cartera, los incumplimientos con los proveedores que llevan a
liquidar la empresa. Con el disefio de este plan se busca reorientar a “Tejidos
Capri” en la implementacion de estrategias poseedoras de nuevas ideas en el
desarrollo de su actividad que le permita alcanzar un mayor nivel de
competitividad en el mercado.

* Se recomienda aprovechar los programas organizados por entidades que
apoyan el desarrollo microempresarial en la cuidad, como la Camara de
Comercio o el SENA, con sus programas de capacitacién y mejoramiento de la
gestion administrativa.

Las anteriores conclusiones permiten corroborar la importancia de estructurar
administrativamente a este grupo de artesanas mediante la creacion de una
microempresa legalmente constituida para mejorar los procesos de produccion y
comercializacion, a través de la adopcion de estrategias y herramientas aptas para
tal fin, que le permitan ganar mayor participacion y obtener un mayor nivel de
competitividad en el mercado.

Por otro lado, en la Universidad Mariana se desarrolld la investigacion titulada
“Estudio técnico de la fabrica de confecciones de tejidos en lana ‘Creaciones
Bastibel’ en la ciudad de Pasto”, cuyos autores son Arnulfo Belalcazar Pérez y
Nohora Montealegre M. del programa de Contaduria Publica (Pasto, 1993). El
objetivo general de este trabajo fue realizar un estudio técnico de la fabrica de
confecciones de tejidos en lana “Creaciones Bastibel”, que le permita identificar su
mercado, lograr una proyeccion adecuada a las exigencias actuales de mercadeo,
al igual que la organizacion de aspectos administrativos, contables y financieros.

Las conclusiones generadas en dicha investigacion brindan ciertas opciones para

escoger las prendas que “Hilacharte” va a fabricar y una vez mas se demuestra la
importancia de organizar al grupo de tejedoras, para que existan mayores
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opciones de crecimiento del negocio. Generan ademas un ambiente de optimismo
para la creacion de la empresa. Estas conclusiones son:

* Se identific6 plenamente el mercado de productos en lana, tomando
basicamente: suéteres para hombre, dama y nifio, chaquetas, ropa para bebée,
medias y otros; cuantificando la oferta y la demanda. Digo es de mencionar el
desfase que existe entre la oferta y la demanda, a favor de la demanda.

» Con el estudio propuesto, se presenta a la empresa una buena perspectiva de
crecimiento, que le permite generar empleo, contando a su vez con un manual
de funciones establecido, lo que evitara confusiones y malos entendidos en las
relaciones personales y de trabajo.

Otro trabajo de grado proveniente de esta Universidad es el “Proyecto de inversion
para la creacién de la primera vitrina exportadora narifiense de artesanias
‘ARTEXNAR’ en la ciudad de San Juan de Pasto”, presentado por los
investigadores Maria Alejandra Cerdn A., Jairo César Chachinoy, Eduardo Andrés
Eraso y Mary Luz Rios Rivera, del programa de Contaduria Publica (Pasto, 2003),
y cuyo objetivo general fue desarrollar un proyecto de inversion para la creacion
de la primera vitrina exportadora de artesanias de Narifio “ARTEXNAR” en la
ciudad de San Juan de Pasto que defienda y promueva la producciéon artesanal
narifiense e incursione en el mercado extranjero. De aqui se toman cuatro
conclusiones importantes para el desarrollo de la presente investigacion:

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

» La comercializacion de los productos se constituye en otro problema, puesto
gue los artesanos cuentan con limitados e inadecuados sistemas y canales de
ventas que no constituyen un sistema organizado en funcion de las exigencias
gue plantea la estructura productiva de los talleres, ni de las condiciones del
mercado moderno, con una notoria falta de eficiencia y proyeccion.

» El sector artesanal posee un gran potencial de generacion de empleo, tanto

directo como indirecto y esto debido a su gran demanda de mano de obra, que
hoy por hoy lo ubica en participacion con un 15% de ocupacion en el sector
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manufacturero con 300.000 personas aproximadamente y de las cuales un
70% son de dedicacion exclusiva.

» El artesano refleja un alto grado de interés por asociarse y colaborar para salir
adelante, solo requiere para ello del apoyo que el sector publico y privado le
puedan brindar.

Se evidencia una vez mas la necesidad de estructurar la organizacién del grupo
de artesanas, para mejorar principalmente su comercializacion, ya que es un
punto clave para la rentabilidad del negocio. Asi mismo se muestra que
generalmente los artesanos tienen disposicion para mejorar su trabajo, de manera
gue se convierte en un aspecto a favor para la realizacion de esta investigacion.

Ademéas se puede deducir qué caracteristicas de la poblacidbn es necesario
manejar para el éxito del Plan de Negocios, tales como el nivel escolar y la
generacion de empleo, lo cual incide directamente en la calidad de vida de estas
personas.

Finalmente de la Institucion Universitaria CESMAG se tomaron cuatro trabajos de
grado, pertenecientes al programa de Administracion Financiera. El primero
titulado “Implantacion de la fabrica de tejidos ‘Textiles LTDA’ en Pasto”, elaborado
por Luz Angélica Fajardo Guerrero, Clara Stella Muriel Martinez e Ingrid Janneth
Unigarro Santacruz (Pasto, 1987), quienes establecieron como objetivo general
lograr por medio de la implantacion de una fabrica de textiles de lana la
reactivacion y el desarrollo del sector que genere utilidades a través de la
produccién y mercadeo de sus productos, con el fin de ayudar a la obtencién del
desarrollo socio-economico de la region. De esta forma llegaron a dos
conclusiones valiosas para la presente investigacion:

» De acuerdo con las caracteristicas estipuladas en el estudio de mercado, se
observé que las pequefias factorias existentes en la ciudad, carecen de
politicas de ventas y administracion en general, por lo cual no les permite un
adecuado crecimiento significativo dentro del mercado existente.

* La investigacion realizada permitio concluir que la implantacion de una fabrica
de textiles en la ciudad de Pasto es factible y de gran contribucion para el
desarrollo socio-econémico de la ciudad y del departamento en general. En la
actualidad la region no cuenta con una empresa de esta indole realmente
organizada y que disponga de los recursos necesarios para su eficaz
funcionamiento.

Estas conclusiones permiten centrarse en el problema general que viven muchas

de las pequefias fabricas de la ciudad de Pasto, para investigar el porqué del
asunto y buscarles una solucion que favorezca su condicion. Ademas, permite
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visualizar que existe una factibilidad de crear empresas que se dedican a la
elaboracion de prendas tejidas y cémo con esto se contribuye al desarrollo de la
region.

Un segundo trabajo, titulado “Modelo para el manejo de la comercializadora de
tejidos Narifio Ltda.”, elaborado por José Ricardo Barreiro Calvo, Carmen Emilia
Gudifio Paredes y Jairo Alfonso Roman Carrillo (Pasto, 1992), tuvo como objetivo
general determinar las bases para el montaje de la comercializadora de tejidos
Narifio Ltda. Se llegd a cinco conclusiones importantes para esta investigacion:

» El sector de los tejidos en lana en la ciudad de Pasto es fuente de sustento
para muchas familias de sectores populares y fuente de empleo en constante
desarrollo.

» La falta de identificacion de muchas microempresas ante anonimato a muchos
de los productores microempresariales les impiden la apertura de mercados
para sus productos.

* Las deficiencias en los canales de distribucion afecta la Optima
comercializacion de tejidos en lana en la ciudad de Pasto.

» El contrabando proveniente del Ecuador compite con el producto local en
cuanto a precios, mas no en cuanto a calidad. La preferencia por el producto
nacional frente al ecuatoriano es del 90.03%, teniendo en cuenta que su
calidad es superior.

Es clara la factibilidad de la creacion de una microempresa de tejidos en lana en la
ciudad de Pasto y la contribucion de esta en la generacion de empleo, como
también se evidencia la problemética general que viven estas empresas, como la
deficiencia en los canales de distribucion y la falta de una estructuracion
adecuada. Adicionalmente, en este caso las conclusiones permiten centrarse en
otro problema referente al contrabando proveniente del Ecuador, sobre el cual se
deberé buscar estrategias para disminuir su impacto negativo.

Por su parte, el “Estudio de factibilidad para el montaje de una pequefa empresa
de tejidos en lana en Pasto”, elaborado por Daira Lucia Alvarez, Janneth Palacios
Mora y Elsa Cristina Portilla (Pasto, 1996), cuyo objetivo general fue realizar el
estudio de factibilidad para el montaje de una pequefia empresa de tejidos en lana
dentro de la ciudad de Pasto, aporta dos conclusiones apreciables para el trabajo
a desarrollar por los investigadores:

* La realizacion del estudio de este proyecto nos permitié alcanzar un alto grado

de desarrollo dentro de la ciudad y una aceptacion en el mercado con la
posibilidad de generar empleo.
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* A lo largo del estudio, comparando con las diferentes microempresas
existentes, se trata de dar una mejor eficiencia y prestacion de servicios para
atraer al cliente o consumidor y obtener ganancias.

Estas conclusiones ratifican los beneficios de crear empresa en el sector artesanal
(de tejidos especificamente), como la contribucion al desarrollo y crecimiento de la
ciudad. Ademas se enfatiza en la necesidad de plantearse estrategias para
buscar, mantener y retener a los consumidores, incrementando las utilidades.

Finalmente, el dltimo trabajo de grado que se tuvo en cuenta dentro de los
antecedentes de esta investigacion, es el trabajo titulado “Ampliacion y
restructuracion administrativa financiera de una fabrica de tejidos en lana en la
ciudad de Pasto”, elaborado por Alba Mercedes Benavides Lépez (Pasto, 1989).
Su objetivo general fue establecer un sistema administrativo financiero y de
mercadeo practico y rentable, encaminado a ampliar la produccion vy
comercializacion de los articulos, a la vez que satisfaga la demanda regional. Son
tres las conclusiones relacionadas con la presente investigacion:

» Concientes de la necesidad de mejorar la situacion de la fabrica en todos sus
aspectos, el propésito fundamental al iniciar el presente proyecto, fue
precisamente el de ampliar y reestructurar esta fabrica de tejidos en lana, la
gue esta en capacidad de aprovechar toda su fuerza productiva, pudiendo en
consecuencia atender eficientemente sus actuales mercados con mayores
perspectivas de ampliacion y competir con suficientes ventajas ante los demas
productores de la regién o del interior del pais por su calidad, presentacion,
ubicacién y precios realmente competitivos.

 De igual manera se colocara por encima de las empresas de produccion
dedicadas a esta actividad de tejidos en lana en esta regidon sur-colombiana,
porque actualmente no se cuenta con empresas realmente organizadas que
dispongan de los recursos necesarios para un eficaz funcionamiento. En su
mayoria son totalmente empiricas.

» Los beneficios que acarrea la puesta en marcha de este proyecto seria no solo
para la fabrica, asegurandole una mayor estabilidad dentro del mercado y en el
sector de la industria regional. Se abririan nuevas fuentes de empleo como
contribucion al desarrollo socio-econémico de la comunidad narifiense.

Estas conclusiones justifican la importancia de estructurar al grupo de
campesinas tejedoras mediante la creacion de una microempresa, para atender
eficientemente el mercado, compitiendo con estrategias que le permitan
posicionarse y crecer mediante la busqueda de mas consumidores. De esta
manera no solo se beneficia la empresa sino que también se contribuira al
desarrollo de la region a través de la generacion de empleo.
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2.2.2. Fundamentacion Tedrica. Para el desarrollo de esta investigacion, es
fundamental tener muy claros los conceptos tedricos que se van a tratar, ya que
permite manejar con propiedad todos los aspectos de este trabajo. Por tal razén, a
continuacion se relaciona la teoria en la cual se basaran los investigadores para
realizar el estudio de factibilidad para la creacién de la empresa “Hilacharte”,
enfatizando en las partes o fases de la formulacion y evaluacion de proyectos.

FORMULACION Y EVALUACION DE PROYECTOS:

Inicialmente se tiene que la formulacidn de proyectos es un mecanismo que
permite a un inversionista, tomar la decision sobre una inversion determinada; es
asi como Gabriel Baca Urbina, define que:

Un proyecto es la bisqueda de una solucién inteligente al planteamiento
de un problema tendente a resolver entre muchas, una necesidad humana.
Por tanto, cuando existe una necesidad humana de un bien o un servicio
habra necesidad de invertir, pues hacerlo es la Unica forma de producir un
bien o servicio.

Es claro que las inversiones no se hacen sélo porque alguien desea
producir determinado articulo o piensa que produciéndolo ganara dinero.
En la actualidad, una inversion inteligente requiere una base que la
justifique. Dicha base es precisamente un proyecto bien estructurado y
evaluado que indique la pauta que debe seguirse. De ahi se deriva la
necesidad de elaborar proyectos.*

Con el anterior concepto se puede inferir que el grupo de artesanas madres
cabeza de familia de la vereda La Playa en el corregimiento de San Pedro de la
Laguna, estan apuntando a satisfacer una necesidad humana como lo es el
vestido; sin embargo, conocer que la necesidad existe no basta para crear una
empresa dedicada a la elaboracién de prendas de vestir y por tal razon se formula
este proyecto, con el fin de obtener mayores fundamentos que hagan factible la
puesta en marcha de este plan de negocios, motive a la comunidad a ejecutarlo y
conocer la posible rentabilidad de “Hilacharte”.

La anterior afirmacion es corroborada por los sefiores Nassir y Reinaldo Sapag
Chain, cuando dicen que “el proyecto surge como respuesta a una idea que busca
ya sea la solucién de un problema o la forma para aprovechar una oportunidad de
negocio. Ese proyecto debe evaluarse en términos de conveniencia, de tal forma
gue se asegure que habra de resolver una necesidad humana en forma eficiente,

segura y rentable™?.

12 BACA URBINA, Gabriel. Evaluacién de proyectos. @aaedicion. México: McGraw-Hill, 2001. p. 2.
13 SAPAG CHAIN, Nassir y SAPAG CHAIN, Reinaldo. Prepeién y evaluacion de proyectos. Cuarta
edicion. Santiago: McGraw-Hill, 2000. p. 1.
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La formulacion y evaluacion del presente proyecto requiere el desarrollo de una
serie de pasos consecutivos que llevaran a tomar la decisiéon de invertir o no en la
creacion de la empresa “Hilacharte”, dedicada a la produccion y comercializaciéon
de tejidos artesanales. Generalmente, estos pasos son:

Estudio de Mercado:

Para Baca Urbina®, el objetivo de este estudio es comprobar la posibilidad de
penetracion del producto en el mercado seleccionado. Para ello es necesario
determinar y cuantificar la demanda y la oferta, analizar los precios y elaborar un
estudio sobre la comercializacion del producto o servicio; con esto se busca
confirmar que existe una necesidad insatisfecha o la posibilidad de ofrecer un
mejor producto o servicio que aquellos que ofrecen actualmente los competidores.
Al mismo tiempo, se da una idea al inversionista acerca del riesgo que el producto
corre de ser 0 no aceptado por los clientes.

Ahora bien, para completar este estudio, existe una subdivision consistente en el
analisis de los aspectos prioritarios del mercado seleccionado:

» Definicién del producto: se describe con exactitud el producto o productos a
elaborar. Para la presente investigacion, sera necesario detallar las prendas
gue las artesanas pretenden tejer, tanto en disefio, como en colores y uso.

* Anadlisis de la demanda: “pretende cuantificar el volumen de bienes o servicios
que el consumidor podria adquirir de la produccién del proyecto™. A través de
la aplicacion de la encuesta se podra cuantificar la posible demanda de los
tejidos artesanales y elaborar una proyeccion en el tiempo.

* Anadlisis de la oferta: en este punto se intenta analizar determinar o medir las
cantidades y las condiciones en que un grupo de oferentes puede y quiere
poner a disposicion del mercado el bien o servicio del cual trata el proyecto. Se
analizaran a aquellos productores de tejidos artesanales que se encuentren en
el mercado objetivo y que representen competencia directa (el mismo
producto) e indirecta (productos sustitutos) para la empresa “Hilacharte”.

» Demanda insatisfecha: segun Baca Urbina, la demanda potencial insatisfecha
se refiere a:

La cantidad de bienes o servicios que es probable que el mercado
consuma en los afios futuros, sobre la cual se ha determinado que ningun
productor actual podra satisfacer si prevalecen las condiciones en las
cuales se hizo el calculo. Si no se cuenta con datos estadisticos para hacer
el calculo de una demanda insatisfecha, esto no quiere decir que tal

14 BACA URBINA, Op. Cit. p.7.
15 SAPAG CHAIN, Op. Cit. p. 23.
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demanda no existe. En condiciones reales no existe el mercado satisfecho
saturado, es decir, aquel en que ya no se puede vender un solo articulo
mas. Por otro lado, si seria riesgoso tratar de introducirse a un mercado
oligopdlico, donde generalmente hay un grupo muy cerrado de productores
gue en ocasiones ya tiene acaparada la materia prima. Sin embargo, para
la mayoria de los productos, el mercado es polipdlico, en el que hay tantos
productores que ninguno lo domina, y donde con mucha facilidad se puede
vender una gran cantidad de producto.*®

Seré necesario entonces, con los datos obtenidos a través de la aplicacion de
la encuesta al mercado objetivo, y otras fuentes secundarias, especialmente
estadisticas, determinar la cantidad de prendas tejidas artesanalmente que los
clientes potenciales aun estan dispuestos a consumir, aunque el producto ya
exista en el mercado.

« Andlisis de precios: para Baca Urbina'’, es de gran importancia conocer el
precio porque se convierte en la base para realizar una proyeccion de los
ingresos. Para determinar el precio de venta es necesario tener en cuenta la
demanda potencial, las condiciones economicas y sociales del pais, la
competencia, los intermediarios, la estrategia de mercadeo, el control de
precios del gobierno y lo mas importante es saber que la base todo precio de
venta es el costo de produccion, administracion y ventas, mas una ganancia.

Asi pues, es fundamental establecer un precio de venta para cada prenda que
las artesanas van a fabricar y comercializar, de manera que sea un precio
pensado en el mercado al cual va dirigido el producto. Este precio servira para
proyectar los posibles ingresos del negocio, para lo cual no se utiliza un
método estadistico que ajuste la tendencia, sino que se varian los precios
segun la tasa de inflacion esperada, calculada por el Departamento
Administrativo Nacional de Estadistica (DANE).

» Comercializacion del producto: el objetivo primordial de esta fase es optimizar
la cobertura del mercado, el control sobre el producto y los costos. “Entre las
decisiones que deben tomarse en este punto estan: politica de venta, canales
de distribucion, marca, estrategia publicitaria, inversiones en creacion de
imagen, calidad del producto, servicios complementarios, estilos de venta,
caracteristicas exigidas y capacitacién de la fuerza de venta™®. Se describiran
todos aquellos procedimientos que faciliten la llegada de los tejidos a manos
del cliente potencial y que hagan que la venta de las prendas de “Hilacharte”
se ubique por encima de sus competidores, para lo cual es necesario montar
toda una serie de estrategias de mercadeo que hagan al producto preferible
ante los demas.

15 BACA URBINA, Op. Cit. p. 46.
7 Ibid., p. 48.
18 SAPAG CHAIN, Op. Cit. p. 24.

47



Luego de aplicar este estudio al grupo de artesanas tejedoras de la vereda La
Playa, sera posible emitir una serie de conclusiones referidas tanto a los aspectos
positivos como negativos del mercado, tales como: riesgos, obstaculos y
condiciones favorables. De igual manera sera de gran importancia concluir cual es
la magnitud del mercado potencial que existe para los tejidos artesanales en
unidades/afno. Esta seré la primera informacion decisiva para deducir la factibilidad
o no del plan de negocios.

Estudio Técnico y Administrativo:

Para los hermanos Sapag Chain'®, el objeto de este estudio es proporcionar
informacion para cuantificar las inversiones necesarias y calcular los costos de
operacion apropiados para la puesta en marcha de la empresa que se pretende
crear. Se complementa esta afirmacion con el aporte de Baca Urbina, cuando dice
gue el estudio técnico “pretende resolver las preguntas referentes a donde,
cuanto, cuando, cémo y con qué producir lo que se desea™.

En esta fase sera muy importante definir con qué recursos debe contar la
comunidad para poder invertir en la creacion de la empresa “Hilacharte”, teniendo
en cuenta sus requisitos tanto fisicos como humanos, de manera que se dé una
idea general sobre como funcionara la empresa. Para ello es necesario determinar
los siguientes aspectos:

e Tamafio: determinar el tamafio del proyecto incidira directamente en el nivel de
la inversion y los costos que se calculen. Al contrario de lo que afirma Baca
Urbina, refiriendose a que el factor mas condicionante del tamafio es la
demanda actual, los hermanos Sapag Chain® afirman que es la cantidad
demandada proyectada a futuro. Ademas, se requiere conocer los tiempos y
movimientos del proceso de produccion, que pueden explicarse por medio de
un flujograma.

Seréd necesario entonces calcular la cantidad de prendas o tejidos que las
artesanas de la vereda La Playa estan en capacidad de producir en un tiempo
determinado, esta es la capacidad instalada de la produccion, debido a que no
se cuenta con maquinaria sSino que es un proceso totalmente artesanal.
Asimismo, la demanda proyectada que se calcula en el estudio de mercado
servira como base para determinar cual es la cantidad 6ptima de produccion
gue permita una buena rotacion del inventario y por tanto incremente la
rentabilidad del negocio.

e Localizacion: se trata de definir la ubicacion de la planta de produccion o, para
el caso de la presente investigacion, del taller artesanal donde se fabricaran

9 bid., p. 21.
20 BACA URBINA, Op. Cit. p. 84.
L SAPAG CHAIN, Op. Cit. p. 171.

48



los tejidos que se van a ofrecer a los clientes. Al respecto Nassir y Reinaldo
Sapag Chain dicen que:

La localizacion adecuada de la empresa (...) puede determinar el éxito o
fracaso de un negocio. Por ello, la decisién acerca de donde ubicar el
proyecto obedecera no sdlo a criterios econémicos, sino también a criterios
estratégicos, institucionales e, incluso, de preferencias emocionales. Con
todos ellos, sin embargo, se busca determinar aquella localizacién que
maximice la rentabilidad del proyecto (...), esto exige que su andlisis se
realice en forma integrada con las restantes variables del proyecto:
demanda, transporte, competencia, etcétera. (...) El andlisis de la
localizacién adecuada de la empresa involucra no sélo el estudio del lugar
optimo de la planta productivo sino que también de las oficinas
administrativas.?

Se presume que la ubicacion de “Hilacharte” sera en el lugar donde habitan las
artesanas, es decir, la vereda La Playa, debido a las condiciones
socioecondémicas y emocionales que unen a estas mujeres con su tierra. Sin
embargo, como se trata de un plan de negocios sera pertinente evaluar esta
localizacion a través de métodos cualitativos y cuantitativos, como el método
por puntos, que permite visualizar efectivamente la ubicacion mas optima que
puede tener el proyecto, ponderando factores de preferencia para el
investigador al tomar la decisién. Baca Urbina®® da el siguiente ejemplo, donde
se seleccionaria el Lugar B para situar la planta o taller debido a que tiene la
puntuacion mas alta entre las opciones:

Cuadro 2. Ejemplo del método por puntos para defini r localizacion.

Peso LUGAR A LUGAR B
FACTOR RELEVANTE asignado Califi- | Calificac. Califi- | Calificac.
cacion | ponderada |cacion | ponderada
Disponibilidad de materia prima 0,33 5,0 1,65 4,0 1,32
Disponibilidad de mano de obra 0,25 7,0 1,75 7,5 1,88
Costo de los insumos 0,20 5,5 1,10 7,0 1,40
Costo de la vida 0,07 8,0 0,56 5,0 0,35
Cercania del mercado 0,15 8,0 1,20 9,0 1,35
SUMA 1,00 6,26 6,30

Ingenieria: para Baca Urbina**, la ingenieria del proyecto explica todo lo
concerniente a la instalacion y funcionamiento de la planta o taller, e incluye la
descripcion del proceso, adquisicion de equipo y maquinaria y distribucion de
la planta. Para describir el proceso se necesita seleccionar una determinada

2 bid., p. 189.
Z BACA URBINA, Op. Cit. p. 100.
% |bid., p. 101.
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tecnologia de fabricacion, que para “Hilacharte” consiste en un proceso
totalmente artesanal, sin la intervencién de maquinaria.

Por su parte, para la adquisicion de equipo y maquinaria se tendra en cuenta
al proveedor, el precio, las dimensiones, la capacidad, la mano de obra
necesaria, el costo de mantenimiento, el consumo de energia eléctrica, la
infraestructura necesario, el costo de fletes y seguros y el costo de instalacion;
para el presente proyecto, en este punto sélo se tratara lo relacionado con
adquisicion de equipo de oficina y demas, puesto que maquinaria no sera
necesaria, como se menciond anteriormente. Finalmente la distribucion de la
planta sera aquella que proporcione condiciones de trabajo aceptables y que
permita la operacibn mas economica, a la vez que mantenga condiciones
optimas de seguridad y bienestar para las artesanas.

e Analisis administrativo y legal: en este punto se intenta determinar la
organizacion humana y juridica que se requiere para la correcta operacion del
proyecto. Sera fundamental determinar la organizacién que tendra la empresa
“Hilacharte”, es decir, qué tipo de empresa serd, su estructura organizacional u
organigrama, los manuales de funciones y procedimientos, el reglamento
interno de trabajo y demas aspectos relacionados con la gestion del talento
humano. Segun Reinaldo y Nassir Sapag Chain:

La tendencia actual es que el disefio organizacional se haga de acuerdo
con la situacion particular de cada proyecto. Para alcanzar los objetivos
propuestos por el proyecto es preciso canalizar los esfuerzos y administrar
los recursos disponibles de la manera mas adecuada a dichos objetivos. La
instrumentalizacion de esto se logra a través del componente
administrativo de la organizacién, el cual debe integrar tres variables
béasicas para su gestion: las unidades organizativas, los planes de trabajo y
los recursos humanos, materiales y financieros.®

De igual forma, sera prioritario analizar el marco legal en el cual se ubican las
empresas artesanales para cumplir con todos los requisitos que impone la ley y
evitar problemas juridicos futuros. Como dice Baca Urbina®®, cualquier proyecto
antes de ponerse en marcha debe cumplir con las disposiciones juridicas vigentes
del territorio en el cual se ubica, teniendo en cuenta los permisos y restricciones
gue existen para conformar una empresa, analizando si esta sera con o sin animo
de lucro, si tendréa participacion extranjera, entre otras.

Al finalizar el estudio técnico y administrativo, serd posible hacerse una idea clara
sobre los requisitos que debe poseer la organizacion de artesanas para
conformarse como una empresa, entre ellos tendra que discutirse si es necesario

5 SAPAG CHAIN, Op. Cit. p. 208.
% BACA URBINA, Op. Cit. p. 116.
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una planta de produccion y puntos de venta, los salarios de los artesanos, entre
otros.

Estudio Economico:

Baca Urbina®’ y los hermanos Sapag Chain?® concuerdan al decir que el objetivo
de este estudio es ordenar y sistematizar toda la informaciébn monetaria que se
obtuvo en las etapas anteriores, para elaborar cuadros analiticos que contengan
datos adicionales con respecto a la rentabilidad del proyecto. Es pertinente
entonces tener en cuenta que para la creacion de la empresa “Hilacharte” se
necesita calcular, conocer y entender los siguientes aspectos:

* Inversiones: corresponde al monto que se debe poseer para la adquisicion de
todos los activos fijos o tangibles y diferidos o intangibles necesarios para
iniciar las operaciones de la empresa, con excepcion del capital de trabajo. En
este punto se debera calcular los valores monetarios de los equipos,
mobiliario, herramientas, gastos pre-operativos, gastos de instalacion y puesta
en marcha, y todos aquellos que contribuyan a la ejecucion de la empresa
dedicada a la fabricacion y comercializacion de tejidos artesanales.

» Capital de trabajo: para Baca Urbina, “desde el punto de vista practico, esta
representado por el capital adicional (distinto de la inversion en activo fijo y
diferido) con que hay que contar para que empiece a funcionar una
empresa”®. Se debe tener en cuenta que para que “Hilacharte” empiece a
funcionar como empresa legalmente constituida, hay que financiar la primera
produccion, y esto implica comprar la lana y el hilo para tejer las prendas,
pagar a las artesanas por su trabajo, dar crédito en las primeras ventas y
contar con una cierta cantidad de efectivo destinado a los gastos diarios de la
empresa. El capital de trabajo no esta sujeto a depreciacion y amortizacion,
dada su naturaleza liquida.

» Costos de operacion: incluye costos de produccion, de administracion, de
ventas y financieros. Se refiere a aquellas partidas que la empresa debe
desembolsar periédicamente para su normal funcionamiento. Es prioritario
entonces calcular los costos que implica la operacion de fabricar y
comercializar tejidos artesanales, entre ellos: materia prima (lana, hilo y
accesorios), mano de obra (artesanas tejedoras), de los empaques (bolsas,
cajas, etc.), de los servicios publicos (agua, energia eléctrica, telefonia),
mantenimiento, depreciacion y amortizacion, sueldos del personal
administrativo y de ventas, publicidad, transporte, fletes, intereses por créditos
bancarios, entre otros.

" |bid., p. 8.
Z SAPAG CHAIN, Op. Cit. p. 26.
2 BACA URBINA, Op. Cit. p. 168.
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« Ingresos: segln Reinaldo y Nassir Sapag Chain®, los ingresos de operacion
se deducen de la informacion de precios y demanda proyectada, obtenida en
el estudio de mercado. De esta manera se podra presupuestar los ingresos a
recibir por la venta del producto o productos; sin embargo, también se debe
tener en cuenta los ingresos generados por venta de residuos o de equipos
gue dejen de utilizarse en la empresa. Para “Hilacharte”, su fuente principal de
ingresos por supuesto serd la venta de los tejidos artesanales, ya que no
existen residuos que puedan venderse como materias primas o similares; para
proyectarlos sera necesario tener en cuenta la inflacion y el crecimiento
demogréfico del mercado obijetivo.

* Punto de equilibrio: el calculo del punto de equilibrio para la empresa de tejidos
artesanales, permitird conocer cual es la cantidad de prendas que las
artesanas deben producir y vender para recuperar los costos de operacion en
gue se incurre con la puesta en marcha del proyecto. Para Baca Urbina “el
analisis del punto de equilibrio es una técnica util para estudiar las relaciones
entre los costos fijos, los costos variables y los beneficios. (...), la utilidad
general que se le da es que es posible calcular con mucha facilidad el punto
minimo de produccidn al que debe operarse para no incurrir en pérdidas, sin
gue esto signifique que aunque haya ganancias éstas sean suficientes para
hacer rentable el proyecto™".

* Flujo de caja: es de gran importancia proyectar el flujo de caja del proyecto, ya
gue esta es la base principal para su evaluacion y por ende para tomar la
decisién de inversion. Para los hermanos Sapag Chain®, el flujo de caja debe
involucrar cuatro aspectos bésicos: egresos iniciales de fondos, ingresos y
egresos de operacion, el momento en que ocurren dichos ingresos y egresos,
y el valor de desecho o salvamento.

Sera necesario entonces, tener en cuenta el total de la inversion inicial
requerida para la puesta en marcha de la empresa dedicada a la fabricacion y
comercializacion de tejidos artesanales, los flujos de entradas y salidas reales
de caja una vez que “Hilacharte” se encuentre en operacion, la vida util
esperada del proyecto y el valor en que se podria vender los equipos Yy
mobiliarios utilizados en la empresa, si se diera el caso.

Evaluacién Financiera:

Corresponde a la parte final del andlisis de factibilidad de un proyecto. Para Baca
Urbina, “en este momento surge el problema sobre el método de analisis que se
empleara para comprobar la rentabilidad econémica del proyecto™.

30 SAPAG CHAIN, Op. Cit. p. 26.

31 BACA URBINA, Op. Cit. p. 171.
32 SAPAG CHAIN, Op. Cit. p. 265.
33 BACA URBINA, Op. Cit. p. 212.
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* Indicadores: una vez obtenida toda la informacién proporcionada en los
estudios anteriores, acerca de la creacion de la empresa “Hilacharte”, se
efectuara un analisis numérico a través de indicadores como el valor presente
neto (VPN), tasa interna de retorno o rendimiento (TIR), y la relacion beneficio-
costo, teniendo en cuenta el cambio del valor real del dinero a través del
tiempo. Se convierte, de esta manera, en el analisis mas influyente para la
decision de inversion.

« Andlisis de sensibilidad: Baca Urbina®** lo define como el procedimiento por
medio del cual se determina cuanto se afecta la TIR ante cambios en
determinadas variables del proyecto. Este andlisis no pretende modificar cada
una de estas variables para observar su efecto sobre la TIR; de hecho, al
modificar algunas de ellas afectan automéaticamente a las deméas o su cambio
puede ser compensado de inmediato. No se recomienda efectuar el andlisis de
sensibilidad sobre insumos individuales y en periodos menores de un afo.

Incidencias socioeconémicas y ambientales:

Por lo regular el estudio de un proyecto de inversion se centra en la viabilidad
econdmica o financiera, y toma el resto de las variables Unicamente como
referencia; sin embargo, cada una de ellas constituye un elemento que de una u
otra forma, determina que un proyecto se concrete o no. Por tal razon, al final de la
evaluacion de un proyecto de inversion es indispensable la realizacion de un
estudio social y ambiental que permita determinar la incidencia que tendria la
realizacion del proyecto en su entorno mas inmediato, tanto en la gente que lo
habita como en el medio ambiente.

Debe hacerse para cumplir con requisitos legales que regulan la contaminacion
del ambiente por parte de las empresas, para desarrollar un proyecto con
responsabilidad social que involucre a la comunidad y por la conciencia que se ha
de tener de no perjudicar a nada ni a nadie con la creacion de la empresa, sino por
el contrario traerles beneficios. Serd de gran utilidad, entonces, analizar las
incidencias sociales y ambientales que la creacién de una empresa dedicada a la
fabricacién y comercializacion de tejidos artesanales en la vereda La Playa del
corregimiento de San Pedro de La Laguna, tendra sobre la comunidad campesina
gue habita esta region y sobre el entorno natural que hace parte de esta zona rural
del municipio de Pasto.

De esta manera, el estudio social y ambiental se compone de dos partes:

* Incidencia socioeconomica: consiste en un estudio que recoge informacién
relevante acerca de los diferentes aspectos relacionados con las condiciones
sociales de los grupos afectados por el proyecto y las repercusiones en el
bienestar que pueda causar el mismo. Basicamente esta dirigido a identificar y

¥ Ibid., p. 227.
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caracterizar claramente los distintos grupos de poblacion que se ven
implicados en el proyecto, tanto por el lado de los beneficios como por el lado
de los costos, de igual manera estudia las caracteristicas del comportamiento
de los afectados en los mercados de los diferentes bienes y servicios
involucrados en la ejecucion de un proyecto.

Lo anterior se refuerza con las afirmaciones de los hermanos Sapag Chain,
cuando dicen que “la evaluacion social pretende determinar los costos y
beneficios pertinentes del proyecto para la comunidad, comparando la
situacion con proyecto respecto de la situacién sin proyecto en términos de
bienestar social, cuantificando y agregando las externalidades positivas con
las externalidades negativas, ademas de otros factores que pudieran influir en
la toma de decision"®.

Asi pues, se analizard la situacion del grupo de artesanas madres cabeza de
familia involucradas en la realizacion del presente proyecto, como también de
sus hogares, conformados por sus parejas, hijos y demas familiares, teniendo
en cuenta sus caracteristicas socioecondémicas actuales y cémo podrian
mejorar, empeorar 0 mantenerse igual si se da la creacién de la empresa
“Hilacharte”.

* Incidencia ambiental: se centra en el analisis de la repercusion del proyecto
sobre el medio ambiente, con el fin de minimizar deterioros causados, y en el
analisis de los efectos que el entorno pueda tener sobre el proyecto. Busca
identificar, cuantificar y valorar los diversos impactos de un proyecto, tanto en
el corto plazo como en el largo plazo, sobre el entorno natural. Sera prioritario
dar respuesta a preguntas como: ¢en qué medida el proyecto modifica las
caracteristicas fisicas y bioldgicas del entorno?, ¢en qué manera y en qué
medida las caracteristicas del entorno pueden afectar el disefio o el desarrollo
del proyecto?

En la evaluacién de un proyecto deben incluirse consideraciones de caracter
ambiental, no sélo por la conveniencia creciente que la comunidad ha ido
adquiriendo en torno a la calidad de vida presente y futura, sino también por
los efectos econdmicos que introduce en un proyecto, ya sea por la necesidad
de cumplir con normas impuestas a este respecto como para prevenir futuros
impactos negativos derivados de una eventual compensacion del dafo
causado por una inversion. El incumplimiento de estas normas puede influir
tanto en los costos operacionales como en las inversiones que deberan
realizarse. La profundidad con que se realice cada una de estas variables
dependera de las caracteristicas de cada proyecto.*

% SAPAG CHAIN, Op. Cit. p. 399.

% THOMPSON B., Janneth. Pasos para elaborar un @yale inversién. Disponible en:
http://todosobreproyectos.blogspot .com/2009/02pgmara-elaborar-un-proyecto-de.html (25 de abel d
2010).
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Para analizar la incidencia ambiental que la empresa dedicada a la fabricacion
y comercializacién de tejidos artesanales tendra sobre el entorno natural del
corregimiento de San Pedro de La Laguna, sera indispensable tener en cuenta
las siguientes consideraciones ambientales en evaluacion de proyectos,
propuestas por el Departamento Nacional de Planeacion®”:

- Efectos externos irreversibles sobre fauna, flora y organizaciones sociales.

- Optica econdmica, desde la adecuada utilizacion de recursos naturales
(animales, vegetales, minerales, etc.) y la disposicion final de desechos del
proceso insumo-producto-consumo.

- La variabilidad del medio ambiente, que depende directamente de la
actividad humana. A mayor actividad humana, menor disponibilidad de
recursos y mayor generacion de desechos.

Con la anterior fundamentacion tedrica acerca de la formulacion y evaluacion de
proyectos de inversion, sera posible desarrollar paso a paso la presente
investigacion, con el fin de tomar una decision acerca de la creacién de la
empresa “Hilacharte”, teniendo en cuenta los requisitos necesarios para su puesta
en marcha, la rentabilidad econdmica que pueda generar el proyecto y el analisis
del impacto positivo o negativo que tendria sobre la comunidad y el medio
ambiente.

2.3. MARCO LEGAL

La presente investigacion, teniendo en cuenta que se trata de la creacion de una
empresa dedicada a la fabricacion y comercializacion de tejidos artesanales, se
fundamenta en las siguientes normas y leyes que reglamentan su actividad:

» Cdbdigo de Comercio (Decreto 410 de marzo 27 de 1971, por el cual se expide
el Cadigo de Comercio). En su articulo 1° sefiala explicitamente que “los
comerciantes y los asuntos mercantiles se regiran por las disposiciones de la
ley comercial, y los casos no regulados expresamente en ella seran decididos
por analogia de sus normas”.

* Ley 36 de noviembre 19 de 1984, por la cual se reglamenta la profesion de
artesano y se dictan otras disposiciones. En esta ley se define al artesano y se
le reconocen diferentes categorias, se exalta la profesion artesanal y se
promueve la solidaridad de los artesanos.

3" COLOMBIA. DEPARTAMENTO NACIONAL DE PLANEACION. Maco tedrico de la formulacién del
proyecto. Disponible en: http://www.planeacion.cmadharca.gov.co/BancoMedios/Documentos
%20PDF/formulaci%C3% B3n%20de%20%20proyectos.psifd@ abril de 2010).
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Ley 79 de diciembre 23 de 1988, por la cual se actualiza la legislacion
cooperativa. El contenido de esta ley es de suma importancia para el presente
proyecto, ya que “Hilacharte” es una empresa que se creara bajo la figura del
cooperativismo, y para ello es necesario conocer la definicion, las
caracteristicas, los requisitos, las prohibiciones, el procedimiento para la
constitucion y demas disposiciones legales de una cooperativa, entendiéndose
esta como una empresa asociativa sin animo de lucro.

Decreto extraordinario 624 de 1989, por el cual se expide el Estatuto
Tributario. Conocer el régimen tributario en el cual se encuentra la cooperativa
“Hilacharte” tiene gran relevancia, ya que determinard la tarifa de impuesto
sobre la renta que la empresa deberd pagar al Estado una vez esté en
operacién. Inicialmente, segun el articulo 19 de esta ley, se clasificaria como
un contribuyente del régimen tributario especial, debiendo pagar una tarifa del
20% sobre sus excedentes.

Sin embargo, el mismo articulo expresa que si el 20% de dichos excedentes,
tomados en su totalidad del Fondo de Educacion y Solidaridad, se destina de
manera autonoma por las propias cooperativas a financiar cupos y programas
de ecuacion formal en instituciones autorizadas por el Ministerio de Educacion
Nacional, estas entidades estaran exentas del impuesto sobre la renta y
complementarios.

Ley 454 de agosto 4 de 1998, por la cual se determina el marco conceptual
gue regula la economia solidaria, se transforma el Departamento
Administrativo Nacional de Cooperativas en el Departamento Administrativo
Nacional de la Economia Solidaria, se crea la Superintendencia de la
Economia Solidaria, se crea el Fondo de Garantias para las Cooperativas
Financieras y de Ahorro y Crédito, se dictan normas sobre la actividad
financiera de las entidades de naturaleza cooperativa y se expiden otras
disposiciones. Es importante el conocimiento y aplicacién de esta ley ya que,
como se dijo antes, “Hilacharte” se constituirda como una entidad de economia
solidaria.

Ley 590 de julio 10 de 2000, por la cual se dictan disposiciones para promover
el desarrollo de las micro, pequefias y medianas empresas. Beneficia la
ejecucion de esta propuesta ya que promueve “una mas favorable dotacion de
factores para las micro, pequefias y medianas empresas, facilitando el acceso
a mercados de bienes y servicios, tanto para la adquisicion de materias
primas, insumos, bienes de capital, y equipos, como para la realizacion de sus
productos y servicios a nivel nacional e internacional, la formacién de capital
humano, la asistencia para el desarrollo tecnolégico y el acceso a los
mercados financieros institucionales”.
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Ley 905 de agosto 2 de 2004, por medio de la cual se modifica la Ley 590 de
2000 sobre promocion del desarrollo de la micro, pequefia y mediana empresa
colombiana y se dictan otras disposiciones.

Ley 1014 de enero 26 de 2006, de fomento a la cultura del emprendimiento.
Cuyo principal objetivo es “propender por el desarrollo productivo de las micro
y pequefias empresas innovadoras, generando para ellas condiciones de
competencia en igualdad de oportunidades, expandiendo la base productiva y
su capacidad emprendedora, para asi liberar las potencialidades creativas de
generar trabajo de mejor calidad, de aportar al sostenimiento de las fuentes
productivas y a un desarrollo territorial mas equilibrado y autbnomo”.

Decreto 525 de 2009, por medio del cual se reglamenta el articulo 43 de la Ley
590 de 2000 y demas normas concordantes. Se definen los requisitos que se
deben cumplir para acceder a los “ESTIMULOS A LA CREACION DE
EMPRESAS?”, referentes a reducciones de los aportes parafiscales destinados
al SENA, el ICBF y las Cajas de Compensacion Familiar, a cargo de las micro,
pequefias y medianas empresas que se constituyan e instalen a partir de la
promulgacion de la Ley 590 de 2000.
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3. ESTUDIO DE MERCADO

3.1. CARACTERIZACION DEL PRODUCTO

Las prendas de vestir femeninas, tejidas artesanalmente en lana e hilo,
constituyen el producto que la empresa se dedicaré a fabricar.

3.1.1. Uso. Las prendas de vestir artesanales son productos que proporcionan
satisfaccion en cuanto al gusto del cliente, mejorando de esta manera su estilo de
vida.

Los insumos para la produccion de cada una de las prendas se deben utilizar de
forma adecuada y necesaria, para que el producto final se obtenga de la manera
esperada. En caso de que no se cumpla con el proceso correcto en la elaboracion
de las prendas, estas podrian ser rechazadas por falta de calidad.

Las prendas de vestir femeninas tejidas en lana e hilo se vienen usando de forma
habitual por mujeres de todas las edades, lo cual se traduce en incremento de la
produccion y por ende de la rentabilidad de la empresa.

En Medellin el uso de este tipo de prendas se ha vuelto muy representativo y se
ve reflejado en el incremento de su consumo, lo que demuestra que ha tenido
buena acogida, a pesar de que no existen establecimientos especializados que
ofrezcan este tipo de productos.

3.1.2. Usuarios. Las consumidoras de las prendas de vestir tejidas en lana e hilo
estan conformadas por una poblacion que va desde la joven (12 afios) hasta la
edad adulta (45) y se caracterizan por pertenecer a los estratos socioeconémicos
3, 4y 5, los cuales poseen una mayor capacidad adquisitiva para este tipo de
productos.

Otra caracteristica que tienen las consumidoras es el gusto por los articulos
artesanales e innovadores, lo cual se convierte en una ventaja para la empresa. A
este tipo de consumidoras se les ha denominado “marca holics” por darle gran
importancia a los productos de marca y originales. Dentro de sus valores,
destacan la necesidad de ser el centro de atencién y de formar parte de un grupo,
por lo que el deseo de ser aceptados conlleva a querer tener lo que el grupo
quiere y tiene.

Por ultimo cabe resaltar que a pesar de que Medellin se caracteriza por su clima

calido, esto no se ha convertido en un impedimento para que las prendas de estos
materiales tengan buena acogida. Debido a que estas son elaboradas
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especialmente para que se puedan utilizar en la mayoria de los climas. Las
prendas a parte de elaborarse en la cuidad de Pasto, también se comercializan y
venden pero en mayor cantidad, debido a que en la ciudad existen muchas
personas que tejen y elaboran este tipo de prendas.

3.1.3. Composicion. Las prendas de vestir son elaboradas completamente en
lana o hilo, o pueden llevar una combinacion de los dos materiales; ademas,
dependiendo del disefio, algunas de ellas llevan accesorios como botones y
cordones para ajustar la prenda al cuerpo, darles una mejor presentacion e
innovar su disefid. A pesar de que existen muchos tipos de prendas femeninas,
“Hilacharte” se especializara en la produccion de faldas, chalecos, chales, blusas y
suéteres, pues se estima que son las prendas de mayor comercializacion.

3.1.4. Portafolio. A continuaciébn se presenta una breve descripcion de las
prendas que se elaboran en “Hilacharte”:

Faldas: es una prenda de vestir primordialmente femenina que cuelga de la
cintura y cubre parte o la totalidad de las piernas, la cual puede ser utilizada como
vestido, cubriendo tanto el torso como parte de las piernas o simplemente puede
ponerse en la cintura para cubrir parte o la totalidad de las piernas dependiendo el
largo. En “Hilacharte” existen especialmente tres disefios de falda con diferentes
estilos y colores, entre las que se encuentran: faldas matizadas, faldas de refajo
corto o faldas escocesas. Cada uno de los disefios evoca a la naturaleza y a la
cultura campesina e indigena de la region.

Figura 1. Faldas.

HilachArie HilachArte
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Chalecos: prenda que puede ser utilizada encima de una camisa o camiseta para
resaltar la figura de la mujer o simplemente como un top. En “Hilacharte” existen
cinco disefios diferentes de chaleco: torero, circular, tierra, torero-tierra y
triangular.

Figura 2. Chalecos.

an

HilachArte ﬁ‘m
Chales: es un accesorio femenino, el cual es usado de manera formal o informal,
para resaltar el uso de otras prendas como vestidos y/o para cubrir la espalda y el
escote. Hay diferentes disefios y colores de este producto que se acomodan al

gusto del cliente, entre los que se pueden resaltar: hales en forma circular, en
forma de picos, con o sin flecos, etc.

Figura 3. Chales.
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Blusas: prenda de vestir especialmente femenina, que se utiliza de manera formal
o informal dependiendo del disefio y de la ocasién. lgualmente existe gran
variedad de blusas entre las que se encuentran: blusas de manga larga y flores,
blusas cuello bandeja, blusas de manga tres cuartos, etc.

Figura 4. Blusas.

Suéteres: prenda de vestir que cubre casi la totalidad de la espalda y los brazos,
la cual se utiliza con diferentes tipos de blusas de manga corta, sisa, tres cuartos,
etc. Existen los suéteres colegiales, con capucha y los de verano en diferentes
colores y disefios.

Figura 5. Suéteres.
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Bufandas: prenda larga y estrecha, por lo general de lana, con que se envuelve y
abriga el cuello y la boca. Esta es una prenda accesoria, que puede utilizarse con
cualquier vestimenta, combinando los colores. Las bufandas de “Hilacharte”
tendran algunas variaciones como jatas y cuellos.

Figura 6. Bufandas.

3.1.5. Productos complementarios. Los bienes complementarios son aquellos
gue se utilizan conjuntamente para satisfacer una necesidad. En el caso de las
prendas de vestir que elabora la empresa “Hilacharte”, los productos
complementarios seran otro tipo de prenda o accesorio que haga juego con la que
va a usar y complemente la forma de vestir. Por ejemplo:

* Siva a usar una falda, los productos complementarios pueden ser: una blusa o
camiseta, leggins o calcetines, botas o valetas y una correa.

» Para una blusa, los productos complementarios pueden ser: un pantalén, una
falda, unos leggins, un chaleco, una chaqueta, un buso y unos zapatos.

» Para los chalecos, los productos complementarios pueden ser: una blusa, una
camiseta, una corbata y unos shorts.

» Para los chales, los productos complementarios pueden ser: un vestido, una
blusa, una camiseta, una falda.

3.1.6. Productos sustitutos. Los bienes sustitutos son aquellos que cumplen
caracteristicas similares en cuanto a uso, color, disefio, etc. y que pueden
reemplazarse con facilidad.

En el mercado de las prendas de vestir tejidas en lana o hilo al que se enfrenta
“Hilacharte” existe especialmente un sustituto de la lana, la fibra acrilica, que se
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deriva del acido acrilico, con la cual se elaboran busos, chaquetas y chales y es
utilizada también para forrar guantes, botas y zapatillas.

Otro de los productos que se puede considerar como sustituto son las prendas
elaboradas en algoddn o en lino, debido a que son materiales que se los puede
utilizar en las diferentes regiones del pais con su variedad de climas.

3.1.7. Fuentes de abastecimiento de la materia prim a. Para la empresa
“Hilacharte” la lana e hilo son las materias primas fundamentales y necesarias
para la elaboracion de las prendas de vestir. En este punto, es necesario aclarar
gue aunque algunas de las prendas llevan otros accesorios, estos son poco
relevantes a la hora de elaborar el producto.

La lana y el hilo son una excelente materia prima para la fabricacion de productos
textiles y se considera que tienen mas calidad que las fibras vegetales, generando
un mayor grado de aprovechamiento y evitando de esta manera su desperdicio.
Ademas su consecucion en el mercado es facil y los precios son muy bajos, lo
cual se convierte en una ventaja para la empresa.

“Hilacharte” adquiere su materia prima en la ciudad de Pasto, donde se cuenta con
varios proveedores; estos materiales se transportan en camiones desde el
Ecuador, debido a la abundancia y los bajos precios que en este pais se maneja.
A pesar de que en Colombia también hay regiones productoras de lana como
Boyacd, para la empresa se facilita adquirirla en Pasto debido a la cercania y a los
bajos precios que sus proveedores ofrecen.

En el futuro se piensa en buscar la manera para adquirir la lana e hilo
directamente con las personas que la elaboran, bien sea en Colombia o en el
Ecuador, lo cual se traducird en menores costos y mayores utilidades.

3.2. ANALISIS DEL SECTOR

3.2.1. Situacion actual. Aunque la empresa se ubicara en el municipio de Pasto,
es prioritario analizar la situacion actual del mercado, que esta ubicado en la
ciudad de Medellin. Se encontr6 que a 31 de diciembre de 2009 en Medellin
existen 78.884 comerciantes matriculados y renovados, de los cuales se estima
gue el tejido empresarial, que se ubica en el Cluster Textil/Confeccion, Disefio y
Moda esta constituido por 11.966 empresas con unos activos totales cercanos a
los USD 2.765 millones, que representan més del 6% del PIB del pais.*®

% INEXMODA. ElI sector textli y de la confeccion cohbiano. Disponible en:
http://www.inexmoda.org.co/TextilConfecci%C3%B3rs&ttorTextilydelaConfecci%C3%B3nColombiano/t
abid/280/Default.aspx (8 de agosto de 2010).
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Aungue es alto el porcentaje de empresas matriculadas y registradas, no hay que
dejar de lado que existe también un gran porcentaje de empresas textiles que no
estan registradas y que se crean anualmente, informacién a la cual es dificil
acceder debido a la escasez de esta y a la informalidad en que se encuentran las
empresas. Sin embargo, segun informacién obtenida en la pagina web de la
Céamara de Comercio de Medellin®, se puede observar en la siguiente tabla la
composicion de las industrias manufactureras:

Cuadro 3. Estructura empresarial de la industria ma

nufacturera en Medellin.

SECCION NUMERO DE EMPRESAS ACTIVOS
Micro | Pequefia | Mediana | Grande |  Micro Pequefia Mediana Grande
Industria manufacturera | 7081 | 849 189 88 130,495,037 | 688,488,766,679 | 1,103,434,520,361 | 207,860,935,645,596

Es importante resaltar que la Industria Manufacturera ocupa un alto porcentaje en
el renglon de la economia de Medellin (13%), razén por la cual es una de las
actividades predominantes, tal como lo refleja la siguiente grafica:

Gréfica 1. Estructura empresarial de Medellin por a
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Informacion estegtica. Disponible en:

http://www.camaramedellin.com.co/ServiciosempredasiInformaci%C3%B3nestad%C3%ADstica/tabid/9

3/Default.aspx (8 de agosto de 2010).
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De la totalidad de empresas que existen en el sector manufacturero y debido a la
complejidad de los datos, a continuacion se muestra una tabla donde se desglosa
informacion del nimero y los activos que generan las empresas dedicadas a la
confeccion de prendas de vestir, bien sea en tejido de punto o de manera
artesanal.

Cuadro 4. Sector de la confeccion de prendas de ves tir en tejido de punto y
artesanales en la ciudad de Medellin.

DESCRIPCION EMPRESAS ACTIVOS
Artesanias en tela 4 $ 6.400.000
Artesanias en lana 1 $ 1.600.000
Fabricacién de prendas de vestir en tejido de punto 12 $ 1.130.268.716
TOTAL 17 $ 1.138.268.716

La gran mayoria de estos establecimientos corresponden a micro y pequefias
empresas, tal como se observa en la Grafica 2. Con este registro se logra
identificar el mercado competidor al que se enfrenta “Hilacharte” y de esta manera
crear estrategias de supervivencia.

Gréfica 2. Estructura empresarial de Medellin port  amafio.
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3.2.2. Mercado competidor. En la actualidad, en la Camara de Comercio de
Medellin, como se indico en el Cuadro 4, se encuentran matriculadas en el registro
mercantil 17 empresas de confeccion de prendas de vestir artesanales y en tejido
de punto, las cuales se convertirian en la competencia directa de “Hilacharte” una
vez el proyecto se encuentre en ejecucion.

Para analizar el mercado competidor, es importante obtener informacion acerca de

la produccion regional, la distribucion geografica y las condiciones de produccion.
Entre los competidores estan:
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Cuadro 5. Establecimientos dedicados a la confeccio

n de prendas de vestir

en tejido de punto y artesanales en la ciudad de Me  dellin.
NOMBRE DIRE CCION TELEFONO
Tejidos YWilman Cr5Ta #12b 5-44] (57) (4) 2854435
Tejidos Carenina 5.4 Crd3f #17-025] (57 (4) 2321494
[mport tejidas LTDA Cl30a #74-76| 157 (4) 2386055
Tejidos y confecciones Gerpar 5.4 CIYB 45 A-138 L2017 (57 (@) 3717980
Funtomoda 5.4 17 #43f-23
Coveta 3.A.| Frente Decafé Via Sena Zona Industrial
Martexco Cl49 #54-76| (57) (415123018
Tricotar S5.A) Cr5la #12b 5-16] (57) (4) 3610857
Escaltex LTDA) Cl30a #81-47| 157 (4) 2385337
Fabripunto (V) (4) 2305337 | (57) (d) 2624292
Botero Tejedora Cl 33 #6Bb-155| (57) (4) 2654386
Creaciones Gabitex Cl 37 #B6a-45] (57 (4) 2357232
Jagotex Cra0a #41-35] 57 (4) 2775740
Arorna Mexus Crd42 #31-111] (57 (4) 3740077
Ecuador Moda Clabsur #42-24| (57) (4) 2760900
Lineatex Cle0 #5564 (57 (4) 2311501
La casa deltejido CTA5 #80b-57] (o7 (4) 4129550

Estas empresas llevan un tiempo considerable en el pais, lo cual significa que ya
tienen acaparado gran parte del mercado en el sector de textiles y mas
especificamente en la elaboracion de prendas de vestir en tejido de punto y
artesanales; sin dejar de lado los negocios o empresas que operan en el sector
informal, quienes también representan un gran porcentaje.

Sin embargo, de todas estas empresas, tanto formales como informales, son muy
pocas las que se dedican realmente a elaborar prendas de vestir de manera
artesanal, lo cual podria significar otra ventaja para los productos que ofrecera
“Hilacharte”.

3.3. ANALISIS DE LA DEMANDA

Para efectuar el andlisis de la demanda, fue necesaria la aplicacion de una
encuesta (Ver Anexo A) como instrumento de recoleccion de informacién. De
acuerdo con la muestra calculada, se aplicaron 384 encuestas al mercado
potencial de los productos que la empresa fabricara, el cual esta compuesto por
mujeres de estratos 3, 4 y 5 que viven en la ciudad de Medellin.

A través de la tabulacion y la graficacion, se obtuvo cierta informacion que permite
generar algunas conclusiones y son la base para calcular la demanda potencial e
igualmente proyectar las cantidades demandadas de los productos que ofrece
“Hilacharte”.
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3.3.1. Caracterizacion de la demanda. A continuacion se presentan los
resultados de la encuesta, que permiten determinar las caracteristicas de los
demandantes potenciales de las prendas de “Hilacharte”.

Cuadro 6. Estrato socioeconémico de las mujeres enc  uestadas.

ESTRATO SOCIOECONOMICO | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Tres 266 69,3%
Cuatro 90 23,4%
Cinco 28 7,3%
TOTAL 384 100%

Grafica 3. Estrato socioecondmico de las mujeres en  cuestadas.
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La gréfica permite observar que la mayoria de las mujeres encuestadas
pertenecen al estrato socioeconémico numero 3, con un porcentaje del 70%,
seguido por un 23% de mujeres de estrato 4 y un 7% de estrato 5. Debido a que la
encuesta se aplico aleatoriamente a mujeres que se encontraban en las calles de
la ciudad, universidades, colegios, centros comerciales, plazas y parques, es
posible afirmar que la poblacion femenina de estrato 3 es la mas predominante en
la ciudad de Medellin, es decir, personas de clase media.

Este es un dato importante a tener en cuenta para las estrategias de mercadeo
gue la empresa pueda desarrollar en el futuro en lo que se refiere a ubicacion de
puntos de venta, disefios y precios de las prendas, promociones, publicidad, entre
otros. Enfocando dichos aspectos hacia esta poblacion, puesto que se conoce que
es el mercado potencial mas grande, posiblemente se llegue a la expansion y
crecimiento de la empresa, considerando que es el segmento poblacional donde
existen mayores oportunidades de venta.
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Cuadro 7. Nivel de ingresos mensuales de las person

as encuestadas.

ESTRATO No. DE S?nl'c:n]\-l S]rh;amzv anﬁn?\’l anﬁn‘:', I\/Is'c.rtﬁlrie\l4
ENCUESTAS
No. % No. % No. % No. % No. %
Tres 266 71 |26,7% | 102 [38,3% | 33 |12,4% | 46 |17,3% | 14 | 5,3%
Cuatro 90 27 |30,0%| 33 |36,7% | 12 |[13,3%| 9 |10,0%| 9 |10,0%
Cinco 28 4 |143%| 6 |21,4%| 8 |28,6%| 5 |17,9%| 5 |17,9%
TOTAL 384 102 | 26,6% | 141 |36,7% | 53 [13,8% | 60 |15,6% | 28 | 7,3%

Grafica 4. Nivel de ingresos mensuales de las perso
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nas encuestadas.

Aproximadamente el 63% de las personas encuestadas poseen un nivel de
ingresos bajo, que se encuentra entre 0 y 2 salarios minimos legales mensuales
vigentes ($0 a $1.030.000 para el afio 2010), frente a un 37% que recibe méas de 2
salarios minimos al mes. Tener en cuenta esta situacion es clave para la fijacion
de los precios a los cuales “Hilacharte” vendera sus prendas, ya que es posible
determinar que el mercado potencial no posee gran capacidad adquisitiva y por
tanto los precios deberan ser bajos o al menos cercanos a los de la competencia.

Cuadro 8. Concepto sobre las prendas de vestir teji

das en lana o hilo.

Muy buenas Buenas Regulares Malas Muy malas

ESURLAIO ENQS.EDSI'EFAS ’ ° g
No. % No. % No. % No. % No. %
Tres 266 83 |31,2% | 146 |54,9% | 24 |9,0% | 3 1,1% | 10 |3,8%
Cuatro 90 61 |67,8%| 23 |25,6%| 6 6,7% | 0 |0,0%| O |0,0%
Cinco 28 12 |42,9%| 16 |57,1% 0,0%| 0 |0,0%| O |0,0%
TOTAL 384 156 |40,6% | 185 [(48,2%| 30 |7,8% | 3 |0,8% | 10 |2,6%
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Grafica 5. Concepto sobre las prendas de vestir tej  idas en lana o hilo.
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La grafica representa una condicion muy positiva para el presente proyecto, ya
gue permite concluir que existe gran aceptacién del producto en el mercado
potencial, puesto que el 40% considera que las prendas de vestir tejidas en lana o
hilo son muy buenas y el 48% considera que son buenas, frente a un 8% que cree
gue son regulares, un 1% que son malas y un 3% que son muy malas. Igualmente
la tabla permite observar que estas prendas tienen mas aceptacion en los estratos
4y 5,y una menor aceptacion en el estrato 3.

El hecho de que aproximadamente al 88% de la poblacién le agraden productos
como los que “Hilacharte” espera producir, genera una buena expectativa para la
ejecucion del proyecto, ya que existe una tendencia favorable por parte de los
consumidores potenciales en cuanto a la adquisicion de estas prendas. Estos
aspectos, sin duda alguna, facilitaran la penetracion en el mercado y de algun
modo aseguran el consumo de las cantidades producidas.

Finalmente, es posible afirmar que el mercado femenino de la ciudad de Medellin
tiene gusto por la lana y el hilo como materiales para sus prendas de vestir, a
pesar del climay las tendencias de moda de la ciudad.

Cuadro 9. Frecuencia de uso de prendas de vestirte  jidas en lana o hilo.

. Casi :
No. DE Siempre siempre A veces Casi nunca Nunca
ESTRATO | eNcUESTAS
No. % No. % No. % No. % No. %
Tres 266 13 | 49% | 59 |22,2%| 154 |57,9% | 27 |10,2% | 13 |4,9%
Cuatro 90 6 6,7% | 21 |23,3%| 57 |63,3%| 4 | 4,4% 2 |2,2%
Cinco 28 3 |10,7%| 8 |28,6%| 12 |429%| 5 |17,9%| O |0,0%
TOTAL 384 22 | 57% | 88 |22,9%| 223 |58,1%| 36 | 9,4% | 15 |3,9%
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Grafica 6. Frecuencia de uso de prendas de vestirt  ejidas en lana o hilo.
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Como consecuencia del buen concepto que las mujeres encuestadas tienen
acerca de las prendas de vestir tejidas en lana o hilo, se tiene que el uso de estas
por parte de la poblacion es muy frecuente; asi lo indica un 6% que dice usarlas
siempre, un 23% que usa las prendas casi siempre y un 58% que afirma usarlas a
veces.

Por otra parte, es muy minimo el porcentaje de mujeres que nunca o casi hunca
usan estas prendas, 4% y 9% respectivamente, lo cual quiere decir que mas del
87% del mercado esta representado por mujeres consumidoras de los productos
gue se fabricaran en “Hilacharte”.

Esto demuestra que, ademas de considerar que son buenas, el mercado potencial
usa este tipo de prendas y por tanto tiene una intencién de compra alta frente al
producto, lo cual confirma la aceptacion y garantiza en parte la venta de las
prendas que “Hilacharte” piensa ofrecer.

Cuadro 10. Prenda de mayor uso.

ESTRATO EN%UDEES- Blusas Faldas | Suéteres | Chales | Chalecos | Bufandas Otra
L No. % No. % | No. % No. % | No. % | No. % No. %
Tres 226 23 [10,2% | 5 |2,2% |101|44,7% | 18 [8,0% | 11 {4,9% | 62 [27,4% | 6 |2,7%
Cuatro 84 71% | 3 |3,6%| 46 [54,8% | 6 |[7,1%| 3 |3,6%| 18 [21,4% | 2 |2,4%
Cinco 23 87% | 1 |43%| 8 |34,8% 8,7% 8,7%| 7 |30,4%| 1 |4,3%
TOTAL 333 31 (93% | 9 |2,7% |155|46,5% | 26 |7,8% | 16 |4,8% | 87 [26,1% | 9 |[2,7%
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Grafica 7. Prenda de mayor uso.
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Aquellas personas que afirmaron usar prendas de vestir tejidas en lana o hilo
siempre (22), casi siempre(88) y a veces (223), adicionalmente indicaron cual es la
prenda que mas usan, obteniendo que en primer lugar se encuentran los suéteres
con un 46%, seguidos de las bufandas con un 26%, las blusas con un 9%, los
chales con un 8%, los chalecos con un 5%, las faldas con un 3% vy finalmente
otras prendas, como calcetines, guantes y mallas, igualmente con un 3%.

Esta informacién es muy util para decidir cuales prendas fabricar en mayor
cantidad, ya que muestra aquellas con mas uso y que por tanto se entienden
como las mas demandadas. Sin embargo, esto no quiere decir que solamente se
vaya a fabricar las prendas que tienen mayor porcentaje, sino que también se
fabricara una menor cantidad de las otras prendas, como es el caso de las faldas,
chalecos, calcetines, guantes y mallas, que aunque no son un porcentaje
significativo, también satisfacen las necesidades de una parte de la poblacién.

Cuadro 11. Frecuencia de compra de prendas de vesti .

SR No. DE Quincenal Mensual Trimestral Semestral Anual
ENCUESTAS
No. % No. % No. % No. % No. %

Blusas 31 1 3,2% 2 6,5% | 11 |355%| 9 [29,0%| 8 |258%
Faldas 9 0 0,0% 1 |11,1% | 4 |44,4%| 2 [222%| 2 |22,2%
Suéteres 155 2 13% | 3 1,9% | 27 |17,4%| 56 [36,1%| 67 |43,2%
Chales 26 1 3,8% 2 77% | 16 |615%| 7 |26,9%| 0 | 0,0%
Chalecos 16 1 6,3% 1 6,3% 7 |43,8%| 5 |31,3%| 2 |12,5%
Bufandas 87 4 | 46% | 9 |10,3%| 33 [37,9%| 29 |33,3%| 12 |13,8%
Otra 9 2 |1222%| 3 |333%| 3 |333%| O 0,0% 1 |11,1%
TOTAL 333 11 | 3,3% | 21 | 6,3% | 101 [30,3% | 108 [32,4% | 92 |27,6%
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Grafica 8. Frecuencia de compra de prendas de vesti .
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La grafica permite observar que el 33% de las mujeres encuestadas adquieren
una unidad de la prenda que méas usan dos veces en el afio, el 31% cuatro veces
en el afio, el 28% una vez en el afo, el 6% doce veces en el afio y el 3%
veinticuatro veces en el afio.

Teniendo en cuenta que se trata de prendas de vestir, articulos no perecederos de
larga duracion, los tres porcentajes mas altos, trimestral, semestral y anual
respectivamente, demuestran que existe una buena frecuencia de compra con
intervalos cortos de tiempo. Sin duda, esto se traduce en una cantidad significativa
de prendas vendidas al afio.

Adicionalmente la informacion de la tabla indica que las blusas, las faldas, los
chales, los chalecos y las bufandas son adquiridos principalmente de manera
trimestral, mientras que los suéteres en su mayoria se adquieren anualmente y
otras prendas como calcetines, guantes y mallas son comprados mensual y
trimestralmente en igual porcentaje.

Cuadro 12. Nivel de satisfaccion generado por prend  as de vestir tejidas en
lana o hilo.

Muy bueno Bueno Regular Malo Muy malo

S ENQS.EDSE'AS ’ ° g
No. % No. % No. % No. % No. %
Tres 226 87 |38,5%| 131 |58,0%| 8 3,5% 0O [0,0%| O |0,0%
Cuatro 84 42 |50,0%| 36 |42,9% | 6 7,1% 0 [00%| O |0,0%
Cinco 23 15 |652%| 6 [26,1%| 2 8,7% 0O [00%| O |0,0%
TOTAL 333 144 |43,2% | 173 |52,0% | 16 | 4,8% 0O (00| O |0,0%
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Grafica 9. Nivel de satisfaccion generado por prend as de vestir tejidas en
lana o hilo.
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Las mujeres que usan este tipo de prendas afirman que estan satisfechas con el
uso de las mismas; asi lo demuestra el 43% que asegura tener un nivel de
satisfaccion muy bueno, seguido de un 52% que dice haber obtenido un nivel de
satisfaccion bueno. A partir de esta informacién es posible deducir que, en
general, las mujeres de estratos 3, 4 y 5 de la ciudad de Medellin estan contentas
con las prendas de vestir tejidas en lana o hilo que han adquirido y han usado, tal
vez por el material, la calidad, la comodidad, el disefio, el precio, la utilidad, entre
otros factores, reafirmando una vez mas la gran aceptacion de estos productos en
el mercado potencial.

Ademas, tan solo el 5% respondié que el nivel de satisfaccién obtenido por estas
prendas fue regular, encontrandose el mayor porcentaje de insatisfaccién en los
estratos cuatro (7,1%) y cinco (8,7%), lo cual lleva a deducir que este segmento
del mercado es un poco mas exigente que el estrato 3.

Por otra parte, ninguna de las mujeres encuestadas expresé haber obtenido un
nivel de satisfaccion malo o muy malo.

Cuadro 13. Factores de influencia para escoger una  prenda.

e No. DE Marca Calidad Disefio Comodidad Precio
ENCUESTAS
No. % No. % No. % No. % No. %
Tres 266 4 [15% | 79 |29,7% | 134 |50,4%| 30 |11,3%| 19 | 7,1%
Cuatro 90 1 |1,1%| 25 [27,8%| 31 (344%| 19 |21,1%| 14 |15,6%
Cinco 28 2 |71%| 7 |250%| 10 [357%| 9 (32,1%| O 0,0%
TOTAL 384 7 |1,8% | 111 |28,9% | 175 |45,6% | 58 [15,1% | 33 | 8,6%
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Grafica 10. Factores de influencia para escoger una  prenda.
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La grafica muestra claramente que existen tres factores principales que las
mujeres encuestadas tienen en cuenta a la hora de escoger la prenda que van a
comprar: calidad, disefio y comodidad. El diseiio, con un 45%, es el factor mas
influyente, seguido de la calidad con un 29%, la comodidad con un 15%, el precio
con un 9% y la marca con un 2%.

Estos datos son muy valiosos para guiar la forma de elaborar las prendas en
“Hilacharte”, donde se tendra que tener prioridad en los disefios de las prendas, de
tal forma que sean llamativos, originales, bonitos y en lo posible exclusivos,
utilizando lanas e hilos de calidad, resistentes y antialérgicos, de tal forma que la
compradora obtenga una prenda durable y se sienta comoda al usarla.

Por otro lado, es interesante observar que el precio no es uno de los factores mas
influyentes para escoger una prenda, situacion que permitiria a “Hilacharte” elevar
un poco Ssus precios y mejorar su margen de rentabilidad, sin perder las
oportunidades de mercado. Y el hecho de que la marca sea el factor menos
influyente da opcién a que estas prendas, con una marca nueva en el sector textil,
sean vendidas sin mucha dificultad.

Cuadro 14. Preferencia en la forma de fabricacion d e las prendas de vestir.

ESTRATO No. DE e??rt])gai?r?a Elatr)r?a:ﬁga °
ENCUESTAS
No. % No. %
Tres 266 69 |25,9% | 197 |74,1%
Cuatro 90 20 [22,2% | 70 [77,8%
Cinco 28 12 |42,9%| 16 |57,1%
TOTAL 384 101 {26,3% | 283 |73,7%
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Grafica 11. Preferencia en la forma de fabricacion  de las prendas de vestir.
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Como se puede observar, el 74% de las mujeres encuestadas prefieren que sus
prendas de vestir sean elaboradas a mano, contra un 26% que las prefieren
elaboradas en algun tipo de maquina. Esta situacion representa otro factor positivo
para “Hilacharte”, ya que la intencion es elaborar prendas de vestir de manera
totalmente artesanal, sin la intervencion de maquinaria alguna sino Unicamente
con el uso de herramientas manuales y la habilidad de las mujeres campesinas
madres cabeza de familia.

Se presume que existe preferencia por las prendas artesanales, debido a que su
produccidén no es masiva y por tanto existen pocas unidades de la misma prenda e
incluso algunas pueden ser Unicas; ademas son articulos con un valor agregado
muy especial, pues generalmente son elaborados por personas de bajos recursos
econdémicos que han encontrado en el tejido una forma de sustento para su vida.
Por otro lado, las prendas elaboradas a maquina, aunque tienen un porcentaje de
preferencia significativo, tienden a ser articulos de produccion continua y se sacan
al mercado varias unidades del mismo disefo, perdiendo la exclusividad que
algunas mujeres buscan en su vestimenta; sin embargo, estas prendas tienen la
ventaja de poseer mayores estandares de calidad en sus materiales y acabados.

Cuadro 15. Lugar de compra habitual para prendas de vestir.

Boutiques AR Mercados Ferias Otro
SR ENQSIEDSEAS ) de cadena
No. % No. % No. % No. % No. %
Tres 266 74 |27,8%| 96 |36,1%| 42 |158% | 39 |14,7%| 15 | 5,6%
Cuatro 90 18 |20,0%| 28 |31,1%| 11 |12,2%| 24 [26,7%| 9 |10,0%
Cinco 28 8 |28,6%| 11 [39,3%| 2 7,1% 5 [17,9%| 2 7,1%
TOTAL 384 100 | 26,0% | 135 |35,2% | 55 |14,3% | 68 [17,7%| 26 | 6,8%
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Grafica 12. Lugar de compra habitual para prendas d e vestir.
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La anterior gréafica indica que las mujeres de estratos 3, 4 y 5 de la ciudad de
Medellin, compran habitualmente sus prendas de vestir en almacenes de cadena
tales como Exito, Carrefour y Ley, asi lo demuestra el 35% que afirma preferir
estos lugares. Las boutiques o almacenes especializados en ropa también son
lugares muy frecuentados, con un 26% de la poblacion encuestada, lugares como
Studio F, Armi, Pronto, entre otros, representan este tipo de negocios. Los lugares
informales también representan un porcentaje importante para la compra de
prendas de vestir, puesto que se observa un 14% de mujeres que las compran en
mercados y un 18% en ferias; situacion que es posible cotejar con la preferencia
en la fabricacion de las prendas de vestir, ya que es en estos lugares donde se
ofrece especialmente ropa de tipo artesanal con disefios originales. Esta
informacion es muy util para escoger el canal de distribucion de los productos de
“Hilacharte”, teniendo en cuenta aquellos lugares mas frecuentados.

Finalmente, otros lugares o formas de compra como los catalogos impresos, la
Internet y negocios informales de amigos comerciantes, son elegidos por el 7% de
la poblacién para comprar sus prendas.

Cuadro 16. Opinion sobre prendas de vestir en lana o hilo tejidas por
campesinas artesanas del departamento de Narifio.

Muy : MED @ Poco Nada
No. DE atractivas HIEENES menos atractivas atractivas
ESTRATO ENCUESTAS atractivas

No. % No. % No. % No. % No. %
Tres 266 115 [(43,2% | 110 |41,4%| 32 |12,0%| 6 2,.3% 3 1,1%
Cuatro 90 43 |47,8% | 41 |45,6%| 5 5,6% 1 1,1% 0 0,0%
Cinco 28 14 [50,0%| 10 |35, 7%| 3 |[10,7%| 1 3,6% 0 0,0%
TOTAL 384 172 |44,8% | 161 |41,9% | 40 [10,4%| 8 2,1% 3 0,8%
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Grafica 13. Opinidn sobre prendas de vestir en lana o hilo tejidas por

campesinas artesanas del departamento de Narifio.
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A pesar de que probablemente nunca hayan tenido la oportunidad de apreciar una
prenda tejida por campesinas artesanas narifienses, a las mujeres encuestadas
este producto les llama mucho la atencién. Asi lo confirma el 45% de ellas que
opinan que estas prendas son muy atractivas, mas el 42% que considera que son
atractivas y el 10% que cree que son mas 0 menos atractivas; en contraste con un
2% que opina que son poco atractivas y un 1% que no son nada atractivas.

Considerar que las prendas son atractivas posibilita el acercamiento de las
consumidoras potenciales al producto, una vez que “Hilacharte” ponga sus
prendas a disposicion de ellas en almacenes, boutiques, mercados, ferias, etc.

Se observa pues, una tendencia positiva de esta poblacion frente al interés que
puedan tener en adquirir las prendas de “Hilacharte”, tal vez por curiosidad o
porque ya conocen el producto, indicando que en general la actividad econémica
gue propone este proyecto es bien vista por la comunidad, tanto por el factor
social como por el factor artesanal y productivo.
Cuadro 17. Interés en adquirir prendas de vestir en lana o hilo tejidas por
campesinas artesanas del departamento de Narifio.

Muy UED Poco Nada
No. DE interesada [ieieszl MEenos interesada interesada
ESTRATO ENCUESTAS interesada

No. % No. % No. % No. % No. %
Tres 266 87 32, 7% | 121 [45,5% | 48 |18,0%| 6 2,3% 4 1,5%
Cuatro 90 28 31,1%| 49 [54,4%| 11 |12,2%| 1 1,1% 1 1,1%
Cinco 28 10 35 7% | 10 [357%| 7 |250%| 1 3,6% 0 0,0%
TOTAL 384 125 |[32,6% | 180 [46,9% | 66 |17,2% | 8 2,1% 5 1,3%
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Gréafica 14. Interés en adquirir prendas de vestir e n lana o hilo tejidas por
campesinas artesanas del departamento de Narifio.
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La informacion obtenida con estas respuestas es muy motivante para la
realizacion de este proyecto, ya que expresa una intencion de compra muy alta de
las prendas de “Hilacharte”, lo cual se corrobora con el 33% de las mujeres que
afirman estar muy interesadas en adquirir dichas prendas, mas el 47% que dicen
estar interesadas y el 17% que manifiestan estar mas o menos interesadas.
Unicamente un 2% de las mujeres dicen estar poco interesadas y tan solo el 1%
de ellas afirman estar nada interesadas en las prendas, lo cual indica obviamente
gue hay muchas posibilidades de penetrar con éxito y facilidad en el mercado
potencial de la ciudad de Medellin.

Adicionalmente, estos datos representan un factor muy importante para poder
calcular la demanda potencial de las prendas, puesto que es la pregunta clave de
la encuesta, donde las posibles consumidoras pudieron expresar su verdadera
intencién e interés por comprar prendas de vestir tejidas artesanalmente por
campesinas narifienses una vez que se encuentren disponibles y a su alcance,
ante lo cual los resultados son mas que satisfactorios.

3.3.2. Cuantificacion de la demanda. Para poder calcular la demanda potencial
de los productos que “Hilacharte” ofrecera en el mercado, es decir, aquella
demanda efectiva en el presente, pero que en algunas semanas, meses 0 afios se
hara realidad, se tiene en cuenta la poblacion total de los estratos 3, 4 y 5 que es
de 601.834 mujeres (Ver Cuadrol), relacionada con el 86,7% de mujeres
consumidoras de prendas de vestir tejidas en lana o hilo de la ciudad de Medellin,
gue resulta de sumar aquellas que respondieron usar estas prendas siempre, casi
siempre y a veces (Ver Cuadro 9), se obtiene una demanda total de 521.790
mujeres. Por ende, para obtener el nimero de consumidoras potenciales se
multiplica el resultado anterior por el 96,6% de mujeres interesadas en adquirir los
productos del presente proyecto, que resulta de sumar aquellas que respondieron
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estar muy interesadas, interesadas y mas o menos interesadas en adquirir estas
prendas (Ver Cuadro 17), arrojando un resultado de 504.049 mujeres.

Ahora bien, para obtener el nimero de consumidoras potenciales por estrato se
hizo una relacién entre el total de mujeres de estratos 3, 4 y 5 de la ciudad de
Medellin (601.834), con el total de consumidoras potenciales (504.049), haciendo
uso de la regla de tres simple; es asi como se obtuvo la siguiente informacion:

Cuadro 18. Demanda potencial por estrato socioecon6é  mico.

Estrato socioeconomico | Consumidoras potenciales
3 327.450
4 101.018
5 75.581
TOTAL 504.049

Para la cuantificacion de la demanda potencial anual por producto, se utiliza la
informacion de los Cuadros 10 y 11, que cruzan las variables de prenda y
frecuencia. Se tomdé el numero total correspondiente a las consumidoras
potenciales (504.049) y se procedio a multiplicarlo por el porcentaje de las prendas
gué mas utilizan (Ver Cuadro 10), obteniendo el niumero de mujeres que usan
blusas, faldas, suéteres, chales, chalecos, bufandas y otras prendas; luego se
multiplico por el porcentaje de frecuencia de adquisicion de una unidad de cada
prenda (Ver Cuadro 11) y resultd el numero de mujeres que adquieren estas
prendas de forma quincenal, mensual, trimestral, semestral y anual. Tal como en
el siguiente ejemplo para el caso de blusas en el estrato 3 y de forma quincenal:

Se tomd el numero de consumidoras potenciales del estrato 3, que es de 327.450,
multiplicandolo por el porcentaje de la prenda en el estrato 3, blusas: 10,2% (Ver
Cuadro 10), dando como resultado el numero de mujeres de estrato 3 que usan
blusas tejidas en lana o hilo (33.399,°%). Luego se procede a multiplicar este dato
por el porcentaje de frecuencia de adquisicién, que para el ejemplo es del 3,2% en
forma quincenal (Ver Cuadro 11), obteniendo como resultado el ndmero de
mujeres que adquieren una blusa quincenalmente (1.068,°°®). Finalmente se
multiplica este resultado por las 24 quincenas del afio para conseguir el nhimero
total de blusas adquiridas en el afio por este grupo de mujeres de estrato 3 que
compran una unidad cada quince dias (25.651).

327.450 X 10,2% = 33.399,°
33.400 X 3,2% = 1.068,798
1.069 X 24 = 25.651

Después de los célculos individuales, se totalizan los resultados de cada prenda
de forma quincenal, mensual, trimestral, semestral y anual de los estratos 3, 4y 5:
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Cuadro 19. Demanda potencial anual de blusas.

ESTRATO | QUINCENAL | MENSUAL | TRIMESTRAL | SEMESTRAL | ANUAL | TOTAL ANO
Tres 25.651 26.052 47.428 19.372 8.617 127.120
Cuatro 5.508 5.594 10.185 4.160 1.850 27.298
Cinco 5.050 5.129 9.337 3.814 1.696 25.027
TOTAL 36.209 36.775 66.950 27.346 12.164 179.444

Cuadro 20. Demanda potencial anual de faldas.

ESTRATO | QUINCENAL | MENSUAL | TRIMESTRAL | SEMESTRAL | ANUAL | TOTAL ANO
Tres 0 9.596 12.794 3.199 1.599 27.188
Cuatro 0 4.844 6.459 1.615 807 13.725
Cinco 0 4.329 5.772 1.443 721 12.265
TOTAL 0 18.769 250725 6.256 3.128 53.178

Cuadro 21. Demanda potencial anual de suéteres.

ESTRATO | QUINCENAL | MENSUAL | TRIMESTRAL | SEMESTRAL | ANUAL | TOTAL ANO
Tres 45.667 33.372 101.874 105.679 63.232 349.825
Cuatro 17.272 12.622 38.529 39.968 23.915 132.305
Cinco 8.206 5.997 18.306 18.990 11.363 62.862

TOTAL 71.145 51.991 158.709 164.638 98.509 544.992

Cuadro 22. Demanda potencial anual de chales.

ESTRATO | QUINCENAL | MENSUAL | TRIMESTRAL | SEMESTRAL | ANUAL | TOTAL ANO
Tres 23.891 24.205 64.442 14.093 0 126.631
Cuatro 6.541 6.627 17.644 3.859 0 34.671
Cinco 5.997 6.076 16.176 3.538 0 31.786

TOTAL 36.429 36.908 98.262 21.490 0 193.088

Cuadro 23. Demanda potencial anual de chalecos.

ESTRATO | QUINCENAL | MENSUAL | TRIMESTRAL | SEMESTRAL | ANUAL | TOTAL ANO
Tres 24.260 12.130 28.111 10.044 2.006 76.551
Cuatro 5.499 2.749 6.371 2.277 455 17.350
Cinco 9.942 4.971 11.520 4.116 822 31.372

TOTAL 39.701 19.850 46.003 16.437 3.282 125.273
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Cuadro 24. Demanda potencial anual de bufandas.

ESTRATO | QUINCENAL | MENSUAL | TRIMESTRAL | SEMESTRAL | ANUAL | TOTAL ANO
Tres 99.052 110.896 136.017 59.754 12.382 418.101
Cuatro 23.866 26.720 32.773 14.397 2.983 100.739
Cinco 25.366 28.399 34.833 15.302 3.171 107.071
TOTAL 148.285 166.014 203.623 89.454 18.536 625.912

Cuadro 25. Demanda potencial anual de otras prendas

ESTRATO | QUINCENAL | MENSUAL | TRIMESTRAL | SEMESTRAL | ANUAL | TOTAL ANO
Tres 47.106 35.329 11.776 0 981 95.193
Cuatro 12.917 9.688 3.229 0 269 26.104
Cinco 17.316 12.987 4.329 0 361 34.993
TOTAL 77.339 58.004 19.335 0 1.611 156.289

Las unidades anuales demandadas de cada prenda por parte de las mujeres de
estratos 3, 4 y 5 de la ciudad de Medellin, se resumen a continuacion:

Cuadro 26. Demanda potencial por prenda.

Prenda |Unidades anuales
Blusas 179.444
Faldas 53.178
Suéteres 544,992
Chales 193.088
Chalecos 125.273
Bufandas 625.912
Otras 156.289

3.3.3. Proyeccion de la demanda. Para proyectar la demanda potencial, se tomo6
como referente el indice de crecimiento poblacional de la ciudad de Medellin para
los préximos cinco afios, debido a que no se cuenta con datos historicos que
permitan su proyeccion, recurriendo a la utilizacién de una variable del método
“coeficiente consumo”. De acuerdo con las proyecciones del DANE* para el
periodo 2005 — 2020, la tasa promedio anual de crecimiento poblacional de
Medellin es del 1,067%. Con base en esta cifra, se realizara para el presente
proyecto la proyeccién de la poblacién potencial segmentada comprendida entre
los estratos 3, 4y 5, tal como se observa a continuacion:

‘0 COLOMBIA. ALCALDIA DE MEDELLIN. Medellin y su pobhcién. Departamento Administrativo de
Planeacién, 2006. p. 85. Disponible en: http://wmedellin.gov.co/alcaldia/jsp/modulos/
P_ciudad/pot/Acuerdo%2046/4%20MEDELLIN%20Y%20SU%@RACION.pdf (30 de agosto de 2010).
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Cuadro 27. Proyeccion de la poblacion potencial seg  mentada.

Afo proyectado | Afo calendario | Proyeccion de la poblacion
1 2010 504.049
2 2011 509.427
3 2012 514.863
4 2013 520.356
5 2014 525.909

En el siguiente cuadro se observa el consumo promedio de prendas por cada
mujer, que se obtuvo de dividir la demanda potencial en unidades entre el nimero
de consumidoras potenciales.

Cuadro 28. Consumo promedio anual de prendas por pe  rsona.

Demanda potencial Consumidoras Consumo promedio
Prenda . . ;

en unidades potenciales anual en unidades
Blusas 179.444 504.049 0,36
Faldas 53.178 504.049 0,11
Suéteres 544,992 504.049 1,08
Chales 193.088 504.049 0,38
Chalecos 125.273 504.049 0,25
Bufandas 625.912 504.049 1,24
Otras 156.289 504.049 0,31

Después de obtener estas cifras, en los cuadros siguientes se resalta la
proyeccion de la demanda de las diferentes prendas del afio 2010 al 2014,
teniendo en cuenta el incremento de la poblacion potencial segmentada de
Medellin en estos mismos afos (Ver Cuadro 27). Con la proyeccion de la
poblacion, multiplicada por el consumo promedio anual, se obtiene la proyeccion
de la demanda potencial de cada producto, asi:

Cuadro 29. Proyeccion de la demanda potencial de bl  usas.

~ Proyeccion de la Consumo Demanda de
Afo proyectado L :
poblacion promedio blusas
2010 504.049 0,36 181.458
2011 509.427 0,36 183.394
2012 514.863 0,36 185.351
2013 520.356 0,36 187.328
2014 525.909 0,36 189.327
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Cuadro 30. Proyeccion de la demanda potencial de fa  Idas.
A Proyeccion de la Consumo Demanda de
fo proyectado i :
poblacion promedio faldas
2010 504.049 0,11 55.445
2011 509.427 0,11 56.037
2012 514.863 0,11 56.635
2013 520.356 0,11 57.239
2014 525.909 0,11 57.850
Cuadro 31. Proyeccion de la demanda potencial de su  éteres.
Afio proyectado Proyeccién,de la Consumo Demgnda de
poblacion promedio suéteres
2010 504.049 1,08 544.373
2011 509.427 1,08 550.181
2012 514.863 1,08 556.052
2013 520.356 1,08 561.985
2014 525.909 1,08 567.981
Cuadro 32. Proyeccion de la demanda potencial de ch  ales.
A Proyeccion de la Consumo Demanda de
fo proyectado i :
poblacion promedio chales
2010 504.049 0,38 191.539
2011 509.427 0,38 193.582
2012 514.863 0,38 195.648
2013 520.356 0,38 197.735
2014 525.909 0,38 199.845
Cuadro 33. Proyeccion de la demanda potencial de ch  alecos.
A Proyeccion de la Consumo Demanda de
Ao proyectado i :
poblacion promedio chalecos
2010 504.049 0,25 126.012
2011 509.427 0,25 127.357
2012 514.863 0,25 128.716
2013 520.356 0,25 130.089
2014 525.909 0,25 131.477
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Cuadro 34. Proyeccion de la demanda potencial de bu

fandas.

~ Proyeccion de la Consumo Demanda de
Afo proyectado i :

poblacion promedio bufandas
2010 504.049 1,24 625.021
2011 509.427 1,24 631.690
2012 514.863 1,24 638.430
2013 520.356 1,24 645.242
2014 525.909 1,24 652.127

Cuadro 35. Proyeccion de la demanda potencial de ot

ras prendas.

Afio proyectado Proyeccién,de la Consumo Demanda de
poblacion promedio otras prendas

2010 504.049 0,31 156.255

2011 509.427 0,31 157.922

2012 514.863 0,31 159.607

2013 520.356 0,31 161.310

2014 525.909 0,31 163.032

3.4. ANALISIS DE LA OFERTA

De acuerdo con la investigacion realizada, se observé que a nivel de empresas
dedicadas a la fabricacion de prendas de vestir a base de lana o hilo en la ciudad
de Medellin, no existe realmente en el mercado productos con caracteristicas
similares en cuanto a los disefios, lo cual brinda al presente proyecto una ventaja
competitiva debido al toque innovador que hace que las prendas de vestir de
“Hilacharte” se diferencien de la competencia.

3.4.1. Caracterizacion de la oferta. Para realizar el andlisis de la oferta, se hizo
necesaria la aplicacion de una encuesta (Ver Anexo B) como instrumento para la
recoleccion de informacion.

Esta encuesta se aplicé a los 17 productores de prendas de vestir a base de lana
o hilo de la ciudad de Medellin, que constituyen la oferta para el presente proyecto
(Ver Cuadro 5). Cabe aclarar que son muy pocas las empresas que elaboran las
prendas artesanalmente, debido a que muchas utilizan maquinaria para su
elaboracion, lo que se constituye en otro aspecto diferenciador para “Hilacharte”.

A través de la tabulacién, se obtuvo informacion que permite generar las
siguientes conclusiones:
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Con respecto a la pregunta nimero uno se puede concluir que tan solo dos de
las 17 empresas encuestadas elaboran las prendas exclusivamente de manera
artesanal, 7 de ellas las elaboran tanto artesanalmente como en tejidos de
punto y 8 de ellas las elaboran Unicamente en tejido de punto las cuales no
representarian una competencia directa para “Hilacharte”.

En cuanto a las dos empresas que elaboran las prendas Unicamente de
manera artesanal que son: Ecuador Moda y La Casa del Tejido, es importante
que la empresa enfoque su atencion en ellas debido a que representan una
competencia directa, igualmente con las demas empresas que a pesar de no
especializarse en una sola manera de elaboracién, es importante no
subestimarlas.

Con referencia al género al que las empresas dirigen sus prendas de vestir, el
53% unicamente se enfoca al femenino y el 47% restante se enfoca tanto al
femenino como al masculino; lo que podria significar que estas empresas
manejan un segmento mas amplio de mercado traduciéndose en una mayor
participacion y por lo tanto en una mayor rentabilidad.

En el caso del sistema de ventas que manejan las empresas, 10 de ellas
venden a crédito y las 7 restantes venden de contado; lo que quiere decir es
gue la mayoria de las empresas mantienen constantemente rotando su dinero
convirtiéndose en un beneficio a la hora de cubrir necesidades que requieran
de efectivo. Por otra parte, las 7 empresas que venden de contado a pesar de
gue deben asumir un mayor riesgo estan prestas a abrir mas el mercado con
almacenes, boutiques, plazas, etc. que muchas veces no cuentan con el
efectivo al instante.

3.4.2. Cuantificacién de la oferta. Segun informaciéon encontrada en la pagina

web de la Camara de Comercio de Medellin, son muchas las empresas, tanto
formales como informales, que se dedican a la actividad del tejido en esta ciudad.

Sin embargo, para el presente estudio se tomaron Unicamente 17 de ellas, que
son las que estan matriculadas en el registro mercantil y que a través de una
comparacion se pudo notar que las prendas que fabrican tienen caracteristicas
similares con los productos que “Hilacharte” ofrecera.

En el siguiente cuadro se puede observar, por cada una de estas empresas, una

estimacion de las unidades producidas de cada prenda mensualmente. Esta

informacion se obtuvo de la encuesta aplicada a los oferentes:
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Cuadro 36. Oferta potencial.

PRODUCTO
EMPRESA BLUSAS FALDAS CHALECOS SUETERES CHALES BUFANDAS OTRAS

MES | ANO | MES | ANO |MES| ANO | MES | ANO |MES| ANO | MES | ANO | MES| ANO
Tejidos Wilman 375 | 4500 | 150 | 1.800 | 357 | 4.280 | 1.259 | 15.110 | 582 | 6.980 | 1.579 | 18.950 | 492 | 5.900
Tejidos Carenina
S.A. 317 | 3.800 | 208 | 2.500 | 332 | 3.980 | 1.471 | 17.650 | 563 6.760 | 1.454 | 17.450 | 548 6.580
Importer Tejidos
LTDA 467 | 5.600 | 205 | 2.460 | 382 | 4.580 | 1.400 | 16.800 | 542 6.500 | 1.554 | 18.650 | 455 5.460
Tejidos y
confecciones
GERPAR S.A 300 | 3.600 | 140 | 1.680 | 403 | 4.831 | 1.217 | 14.600 | 563 6.750 | 1.416 | 16.990 | 501 6.010
Punto moda S.A 471 | 5.650 | 104 | 1.252 | 425 | 5.100 | 1.467 | 17.600 | 511 6.130 | 1.473 | 17.680 | 424 5.090
Coveta S.A 508 | 6.100 | 233 | 2.800 | 324 | 3.890 | 1.454 | 17.450 | 468 | 5.620 | 1.383 | 16.592 | 566 | 6.790
Martexco 525 | 6.300 | 175 | 2.100 | 388 | 4.650 | 1.471 | 17.650 | 416 | 4.990 | 1.552 | 18.620 | 510 | 6.120
Tricotar S.A 417 | 5.000 | 217 | 2.600 | 333 | 3.990 | 1.241 | 14.890 | 563 6.760 | 1.630 | 19.560 | 456 5.467
Excaltex LTDA 567 | 6.800 | 200 | 2.400 | 254 | 3.043 | 1.382 | 16.580 | 584 7.010 | 1.652 | 19.820 | 457 5.485
Fabripunto 492 | 5.900 | 150 | 1.800 | 400 | 4.800 | 1.323 | 15.870 | 503 | 6.040 | 1.485 | 17.824 | 521 | 6.256
Botero tejedora 479 | 5.750 | 168 | 2.010 | 351 | 4.210 | 1.438 | 17.260 | 570 | 6.840 | 1.439 | 17.270 | 560 | 6.720
Creaciones Gabitex | 400 | 4.800 | 204 | 2.453 | 385 | 4.620 | 1.415 | 16.980 | 573 | 6.880 | 1.422 | 17.060 | 549 | 6.590
Jagotex 474 | 5,690 | 163 | 1.950 | 372 | 4.460 | 1.233 | 14.800 | 482 5.780 | 1.553 | 18.640 | 582 6.983
Aroma Nexus 544 | 6.530 | 148 | 1.780 | 364 | 4.364 | 1.307 | 15.680 | 535 6.420 | 1.538 | 18.460 | 392 4.698
Ecuador Moda 625 | 7.500 | 210 | 2.520 | 358 | 4.300 | 1.215 | 14.580 | 578 | 6.930 | 1.449 | 17.383 | 482 | 5.789
Lineatex 575 | 6.900 | 113 | 1.350 | 317 | 3.800 | 1.382 | 16.580 | 499 5990 | 1.433 | 17.190 | 480 5.760
La casa del tejido 533 | 6.390 93 1.111 | 313 | 3.760 | 1.488 | 17.860 | 640 7.680 | 1.538 | 18.460 | 491 5.890

TOTAL 8.068 | 96.810 | 2.881 | 34.566 | 6.055 | 72.658 | 23.162 | 277.940 | 9.172 | 110.060 | 25.550 | 306.599 | 8.466 | 101.588
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3.4.3. Proyeccion de la oferta. Para obtener la oferta promedio de dichos
establecimientos, se realiza una division entre la oferta potencial en unidades y el
namero de empresa potenciales.

Cuadro 37. Suministro en ventas.

Oferta Potencial Empresas Suministro Anual

Producto Unidades potenciales Promedio

Blusas 96.810 17 5.695

Faldas 34.566 17 2.033
Suéteres 277.940 17 16.349

Chales 110.060 17 6.474
Chalecos 72.658 17 4.274
Bufandas 306.599 17 18.035

Otras 101.588 17 5.976

Para la proyeccion de la oferta, se tom6 como base el crecimiento del sector de
confecciones y tejidos de la ciudad de Medellin, obtenido del nimero de empresas
registradas en la base de datos que maneja la Camara de Comercio (Ver Cuadro
38); el resultado obtenido, se multiplicd por el suministro promedio anual de los
oferentes, asi:

Cuadro 38. Empresas del sector de confecciones y te
Céamara de Comercio de Medellin.

jidos registradas en la

ARo NUmero de empresas | Porcentaje
2006 6.072 21,15%
2007 6.963 24,25%
2008 7.713 26,86%
2009 7.963 27,74%
TOTAL 28.711 100%

Con la anterior informacion se logré obtener el porcentaje de crecimiento de las
empresas del sector tejidos, como se describe a continuacion:

Se tomé el numero de empresas registradas del afio 2007 menos el nimero de
empresas registradas del afio 2006 y el resultado se lo dividid entre el nUmero de
empresas registradas del afio 2006, obteniendo un resultado porcentual de 15%;
posteriormente se realizé el mismo procedimiento con los afios subsecuentes,
arrojando los siguientes valores 11% y 3%. Finalmente se sumoé los anteriores
resultados (15%+11%+3%) y se dividié dicho valor entre 3 dando como resultado
final el porcentaje promedio de crecimiento del sector, que es del 29% anual.
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A continuacién se proyecta la oferta por cada producto, teniendo en cuenta el
porcentaje de crecimiento del sector.

Cuadro 39. Proyeccion de la oferta de blusas anual.

Ao Proyeccion empresas del sector Suministro
. . ; Oferta Blusas

proyectado confecciones y tejidos promedio

2010 17 5.695 96.810

2011 22 5.695 102.505

2012 28 5.695 108.200

2013 36 5.695 113.895

2014 46 5.695 119.590

Cuadro 40. Proyeccion de la oferta de faldas anual.

Ao Proyeccion empresas del sector Suministro
. . ; Oferta Faldas

proyectado confecciones y tejidos promedio

2010 17 2.033 34.566

2011 22 2.033 36.599

2012 28 2.033 38.632

2013 36 2.033 40.665

2014 46 2.033 42.698

Cuadro 41. Proyeccion de la oferta de suéteres anua  |.

Afo Proyeccion empresas del Suministro .
; » . Oferta Suéteres
proyectado | sector confecciones y tejidos promedio

2010 17 16.349 277.940
2011 22 16.349 294.289
2012 28 16.349 310.638
2013 36 16.349 326.987
2014 46 16.349 343.336

Cuadro 42. Proyeccion de la oferta de chales anual.

Ao Proyeccion empresas del sector Suministro
. . . Oferta Chales

proyectado confecciones y tejidos promedio

2010 17 6.474 110.060

2011 22 6.474 116.534

2012 28 6.474 123.008

2013 36 6.474 129.482

2014 46 6.474 135.956
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Cuadro 43. Proyeccion de la oferta de chalecos anua .

Afo Proyeccion empresas del Suministro
i .. . Oferta Chalecos

proyectado | sector confecciones y tejidos promedio

2010 17 4.274 72.658

2011 22 4.274 76.932

2012 28 4.274 81.206

2013 36 4.274 85.480

2014 46 4.274 89.754

Cuadro 44. Proyeccion de la oferta de bufandas anua |

ARo Proyeccion empresas .(.Jlel Suminist'ro Oferta Bufandas
proyectado | sector confecciones y tejidos promedio
2010 17 18.035 306.599
2011 22 18.035 324.634
2012 28 18.035 342.669
2013 36 18.035 360.704
2014 46 18.035 378.739
Cuadro 45. Proyeccion de la oferta de otras prendas anual.
Afno Proyeccion empresas del sector Suministro | Oferta Otras
proyectado confecciones y tejidos promedio prendas
2010 17 5.976 101.588
2011 22 5.976 107.564
2012 28 5.976 113.540
2013 36 5.976 119.516
2014 46 5.976 125.492

3.5. DEMANDA INSATISFECHA

La demanda insatisfecha es aquella parte del mercado femenino de las prendas
de vestir tejidas en lana o hilo, que no han logrado acceder al producto o si lo han

hecho, no se encuentran satisfechas.

Resulta de restarle a las cantidades de la demanda potencial proyectada, las
cantidades de la oferta potencial proyectada, y se expresa qué porcentaje
representa dicho resultado del total de la demanda potencial proyectada, como se

observa en las siguientes tablas:
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Cuadro 46. Demanda insatisfecha de blusas.

AfiO Proyeccion de Ie_l Proyeccion de_ la Demanda Insatisfecha
Demanda Potencial Oferta potencial Valor %
2010 181.458 96.810 84.648 46,65%
2011 183.394 102.505 80.889 44,11%
2012 185.351 108.200 77.151 41,62%
2013 187.328 113.895 73.433 39,20%
2014 189.327 119.590 69.737 36,83%

Cuadro 47. Demanda insatisfecha de faldas.

AR | _Proyeccion de la Proyeccién de la | Demanda Insatisfecha
Demanda Potencial Oferta potencial Valor %
2010 55.445 34.566 20.879 37,66%
2011 56.037 36.599 19.438 34,69%
2012 56.635 38.632 18.003 31,79%
2013 57.239 40.665 16.574 28,96%
2014 57.850 42.698 15.152 26,19%

Cuadro 48. Demanda insatisfecha de suéteres.

Afio Proyeccion de Ia} Proyeccion de' la Demanda Insatisfecha
Demanda Potencial Oferta potencial Valor %
2010 544.373 277.940 266.433 48,94%
2011 550.181 294.289 255.892 46,51%
2012 556.052 310.638 245.414 44,14%
2013 561.985 326.987 234.998 41,82%
2014 567.981 343.336 224.645 39,55%

Cuadro 49. Demanda insatisfecha de chales.

ARO Proyeccién de la Proyeccion de la Demanda Insatisfecha
Demanda Potencial Oferta potencial Valor %
2010 191.539 110.060 81.479 42,54%
2011 193.582 116.534 77.048 39,80%
2012 195.648 123.008 72.640 37,13%
2013 197.735 129.482 68.253 34,52%
2014 199.845 135.956 63.889 31,97%
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Cuadro 50. Demanda insatisfecha de chalecos.

AfiO Proyeccion de Ie_l Proyeccion de_ la Demanda Insatisfecha
Demanda Potencial Oferta potencial Valor %
2010 126.012 72.658 53.354 42,34%
2011 127.357 76.932 50.425 39,59%
2012 128.716 81.206 47.510 36,91%
2013 130.089 85.480 44.609 34,29%
2014 131.477 89.754 41.723 31,73%

Cuadro 51. Demanda insatisfecha de bufandas.

Afio Proyeccion de Ie_l Proyeccion de_ la Demanda Insatisfecha
Demanda Potencial Oferta potencial Valor %
2010 625.021 306.599 318.422 50,95%
2011 631.690 324.634 307.056 48,61%
2012 638.430 342.669 295.761 46,33%
2013 645.242 360.704 284.538 44,10%
2014 652.127 378.739 273.388 41,92%

Cuadro 52. Demanda insatisfecha de otras prendas.

AR | _Proyeccion de la Proyeccion de la Demanda Insatisfecha
Demanda Potencial Oferta potencial Valor %
2010 156.255 101.588 54.667 34,99%
2011 157.922 107.564 50.358 31,89%
2012 159.607 113.540 46.067 28,86%
2013 161.310 119.516 41.794 25,91%
2014 163.032 125.492 37.540 23,03%

Con base en los anteriores célculos y teniendo en cuenta el analisis de la oferta y
la demanda, es posible afirmar que la demanda insatisfecha es considerable,
debido a que en el mercado no existe el nimero de establecimientos suficientes
para cubrir la totalidad de la demanda con productos como los que ofrece el
presente proyecto.

Por tanto, se concluye que existe un mercado atractivo y con muchas

posibilidades de negocio en cuanto a prendas de vestir femeninas tejidas en lana
o hilo en la ciudad de Medellin.
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3.6. ANALISIS DE PRECIOS

Para el presente proyecto se desarrollara una estrategia de precios basada en los
costos de produccion; igualmente se tendra en cuenta el precio de los productos
similares en cuanto a la materia prima y al tipo de prenda.

En la siguiente tabla se presenta informacion acerca de los precios que manejan
algunas de las empresas de tejidos en Medellin, lo cual servira de referencia para
gue “Hilacharte” pueda fijar los suyos.

Cuadro 53. Precios de las prendas en el mercado com  petidor.

Empresas
Producto Tejidos Tejidos Lineatex La casa del
Willman Carenina S.A Tejido
Blusas $40.000 $46.000 $52.000 $55.000
Faldas $46.000 $78.000 $55.000 $64.000
Sacos $56.000 $65.000 $58.000 $66.000
Chales $58.000 $76.000 $65.000 $72.000
Chalecos $62.000 $54.000 $56.000 $71.000
Bufandas $26.000 $29.000 $32.000 $38.000

Fuente: http://www.planetacolombia.com/buscar/tejidos

3.6.1. Precios promedio de la competencia.  Un método tentativo para fijar los
precios de las prendas de “Hilacharte” corresponde al basado en la competencia,
gue consiste en fijar un precio que guarde una determinada relacion con los
precios que manejan los competidores.

Cabe aclarar que los precios de cada tipo de prenda van a variar dependiendo del
disefio que esta lleve. Esta variacion dependera de la complejidad y del criterio de
la disefiadora. Por ejemplo, para fijar el precio de las blusas se determinara un
promedio con los precios de los competidores y sobre este resultado se realizara
el incremento, el cual como ya se menciond variara dependiendo de su disefio.

Para obtener el precio promedio de las blusas, se sumé cada uno de los precios
gue manejan las empresas competidoras y se dividid entre el numero de
empresas seleccionadas, asi:

Precio promedio blusas = ($40.000+$46.000+$52.000+$55.000) / 4 = $48.250

Este seria el precio promedio que “Hilacharte” va a tener como referente para fijar

sus propios precios; igualmente se calcula con los demas productos y sus
resultados se observan en el siguiente cuadro.
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Cuadro 54. Precios promedios de las prendas en el m

El proyecto deber& tener en cuenta los costos fijos, costos variables y la cantidad
de horas invertidas en la produccion, para establecer el monto de los precios de

Producto | Precio promedio
Blusas $48.250
Faldas $60.750
Sacos $61.250
Chales $67.750
Chalecos $60.750
Bufandas $31.250

los diferentes productos de la empresa.

3.6.2. Proyeccion de precios promedio de la compete

Cuadro 55. indice de Precios al Consumidor (IPC).

Afo corrido % IPC
2005 4,77%
2006 7,75%
2007 6,65%
2008 7,69%
2009 2,47%

Promedio 5,87%

Fuente: http://www.businesscol.com/economia/precios3.htm

Cuadro 56. Proyeccion de precios promedio para blus  as.

Ao Promedio IPC Precio tentativo Blusas
2010 5,87% $48.250
2011 5,87% $51.082
2012 5,87% $54.081
2013 5,87% $57.255
2014 5,87% $60.616
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Cuadro 57. Proyeccion de precios promedio para fald  as.

Ao Promedio IPC Precio tentativo Faldas
2010 5,87% $60.750
2011 5,87% $64.316
2012 5,87% $68.091
2013 5,87% $72.088
2014 5,87% $73.320

Cuadro 58. Proyeccion de precios promedio para suét  eres.

Ao Promedio IPC Precio tentativo Suéteres
2010 5,87% $61.250
2011 5,87% $64.845
2012 5,87% $68.652
2013 5,87% $72.682
2014 5,87% $76.948

Cuadro 59. Proyeccion de precios promedio para chal  es.

Afo Promedio IPC Precio tentativo Chales
2010 5,87% $67.750
2011 5,87% $71.727
2012 5,87% $75.937
2013 5,87% $80.395
2014 5,87% $85.114

Cuadro 60. Proyeccion de precios promedio para chal  ecos.

Ao Promedio IPC Precio tentativo Chalecos
2010 5,87% $60.750
2011 5,87% $64.316
2012 5,87% $68.091
2013 5,87% $72.088
2014 5,87% $73.320

94



Cuadro 61. Proyeccion de precios promedio para bufa  ndas.

Ao Promedio IPC Precio tentativo Bufandas
2010 5,87% $31.250
2011 5,87% $33.084
2012 5,87% $35.026
2013 5,87% $37.082
2014 5,87% $39.259

3.7. COMERCIALIZACION Y DISTRIBUCION DEL PRODUCTO

3.7.1. Canales de distribucion. Teniendo en cuenta que el mercado potencial
(Medellin) esta muy distante del lugar donde se fabricaran los productos (Pasto),
es necesario utilizar un canal de distribucion que permita poner las prendas
artesanales a disposicion del consumidor final.

Con base en los resultados de la encuesta aplicada a los consumidores
potenciales (Ver Cuadro 15), es posible deducir que las mujeres paisas en su
mayoria prefieren dirigirse a almacenes de cadena y boutiques para adquirir sus
prendas de vestir. Por lo tanto, para la distribucion de los productos que se
pretende fabricar, el proyecto utilizara el Canal Detallista o Canal 2, es decir, del
productor a los detallistas y de éstos a los consumidores.

Figura 7. Canal de distribucion detallista o Canal 2.

CONSUMIDOR
PRODUCTOR H DETALLISTA H = NAL

Este tipo de canal contiene un nivel de intermediarios, los detallistas o
minoristas  (tiendas  especializadas, almacenes, supermercados,
hipermercados, tiendas de conveniencia, gasolineras, boutiques, entre
otros). En estos casos, el productor o fabricante cuenta generalmente con
una fuerza de ventas que se encarga de hacer contacto con los minoristas
(detallistas) que venden los productos al pablico y hacen los pedidos.*

Este es uno de los canales de distribucion mas comunes y la consistencia se
adquiere al entrar en contacto con mas minoristas que exhiban y vendan los
productos. Por tal razén, el presente proyecto cuenta desde ya con cuatro
contactos comerciales en el departamento de Antioquia, quienes manifiestan

*1 FISCHER, Laura y ESPEJO, Jorge. Mercadotecniaefaredicion. McGraw Hill, 2004. p. 266.
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interés en servir de intermediarios para vender las prendas de vestir que
elaboraran las campesinas narifienses. Ellos son:

* Corporacién Casa Taller “Deotroslados”, municipio de Guatapé.

* Almacén “Semilla de sol”, Medellin.

* Almacén “Tonantzin” en el Centro Comercial Union Plaza, Medellin.
* Boutique de Loreta Enriquez en el Centro Comercial Mayorca, Itagui.

Una vez en marcha, el proyecto tendrd como reto la vinculacion de un mayor
namero de intermediarios. De esta manera, se lograra distribuir un mayor volumen
de prendas, se llegard a lugares lejanos que no se habian incluido dentro del
mercado potencial y se contard con una fuerza de ventas indirecta que no
depende de la empresa productora, pero que promueve la salida de las prendas
otorgando créditos a los consumidores y asumiendo ese riesgo de cobro.

3.7.2. Imagen corporativa. Considerando que esta se refiere a la manera en que
las personas perciben a la empresa, el proyecto manejara una imagen juvenil,
pero resaltando a su vez la importancia de los valores campesinos. Se pretende
reflejar en las prendas una mezcla de arte moderno y tradicion ancestral.

* Marca:

Figura 8. Logotipo de la empresa.

ilacharte

05 e tierra tc=|:=n 1'—! montana

El nombre “Hilacharte” estd compuesto por dos palabras: hilacha y arte. La
primera de ellas hace alusion a las hebras o fibras de lana e hilo con que se
fabrican las prendas de vestir y la segunda se refiere al valor que aportan las
mujeres campesinas dedicadas a la labor del tejido manual. Es asi como una
mezcla de estas dos palabras, lleva a concebir la marca “Hilacharte”, con la
intencion de dar a entender que se trata de prendas de vestir tejidas
artesanalmente con materiales tradicionales, a las cuales se les inyecta un toque
de creatividad e imaginacion, junto con el arte ancestral de la comunidad rural
narifiense.

Cada prenda llevara una marquilla y una etiqueta con el logotipo de “Hilacharte”, el
cual tiene una combinacion de tres colores béasicos, rojo, blanco y negro, con los

96



cuales se resalta el nombre y el slogan de la empresa y cuyo efecto visual es de
una imagen fresca y original. La circunferencia de color rojo representa por una
parte una madeja de lana, material basico para la elaboracién de las prendas y por
otra una nariz de payaso, debido a que la emprendedora de esta idea de negocio
es una mujer dedicada al teatro, especialmente al clown, corriente teatral en la
cual los actores utilizan dicho artilugio para la presentacion de sus obras. Este
logotipo fue creacién del Disefiador Grafico Fabricio Fuentes.

* Slogan:
“MANOS DE TIERRA TEJEN LA MONTANA”

Con el slogan se pretende resaltar excepcionalmente la labor de las artesanas,
guienes ademés de dedicarse al tejido manual, son mujeres madres cabeza de
familia y campesinas que cultivan la tierra.

Empaque:

Hasta el momento se tienen tres ideas para el empaque de las prendas, el cual
sera visible unicamente cuando el consumidor final decida adquirir una de ellas,
pues de lo contrario permaneceran exhibidas en maniquies.

El primero hace referencia a cajas de cartdn de color negro con combinaciones de
colores tierra, que lleven impreso el logotipo de “Hilacharte”, su slogan y una
pequeia resefa de la prenda, en la cual se explique brevemente el origen de su
disefio y por quién fue elaborada. El segundo empaque consiste en bolsas de
seda de color tierra, las cuales no solo sirvan para guardar la prenda sino también
para lavarla dentro de ella y de esta manera poder protegerla. Finalmente, un
tercer empaque seria una mochila sencilla, elaborada por las artesanas con
retazos de tela, que después de desempacar la prenda se convierte en un
accesorio practico para guardar objetos personales y llevarlo a cualquier parte.
Tanto la bolsa de seda como la mochila llevarian igualmente en su interior una
tarjeta en cartén con una breve resefia.

3.7.3. Promocidn del producto. Cuando el proyecto se encuentre en marcha, el
propésito es integrar esfuerzos tendientes a lograr una adecuada coordinacion
entre las actividades de la fuerza de ventas, los programas publicitarios y las
politicas promocionales, con el fin de transmitir un mensaje directamente a las
posibles clientas, informandolas sobre la existencia de la empresa y sus productos
en forma organizada, con imagen corporativa y proyeccion empresarial.

Para lograr el éxito en las metas de ventas, se proponen algunas estrategias

promocionales que permitan demostrarles a las consumidoras los beneficios,
bondades y ventajas que trae consigo la adquisicion de una prenda “Hilacharte”:
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Empaque practico: como se sefialdé en el punto anterior, si el empaque
escogido para las prendas es la bolsa de seda o la mochila, el cliente llevaria
consigo dos productos, es decir, la prenda de vestir y un empaque practico
gue se transforma bien sea en una bolsa protectora para el lavado o en una
mochila. Claro estd que el empaque no aparece en la factura sino que esta
incluido en el precio de la prenda, para dar el efecto de que es un obsequio,
aunque en realidad el cliente esta pagando al menos el costo de dicho
empaque.

Envoltura gratis para regalo: si la prenda adquirida no es para el uso de quien
la compra sino que es para regalar, se ofrecera en los puntos de venta el
servicio de envoltura gratis, con papel regalo, papel seda o papel crepé, y la
tarjeta correspondiente, la cual llevara el logotipo de “Hilacharte” para resaltar
la marca de la prenda. Esta estrategia debe ser establecida en conjunto con
los minoristas, pues son ellos quienes tendran contacto directo con el cliente.
Una posibilidad es que la empresa les provea de tarjetas con variados disefios
y los minoristas se encarguen del papel de envoltura.

Alianzas con descuentos: es una estrategia promocional que debe ser liderada
por los minoristas, ya que se trata de hacer alianzas con otros negocios.
Consiste en anuncia descuentos o regalos cuando el cliente compre en ambos
establecimientos. Deberan colocarse panfletos del almacén o boutique en los
establecimientos de la alianza y viceversa. A los clientes que realicen alguna
compra, se les entregara un volante para que puedan hacer efectivo su
descuento o reclamar su regalo en otro establecimiento de la alianza.

Descuentos para colecciones anteriores: por tratarse de productos artesanales
gue competirdn con la industria textil, es necesario darle el mismo manejo
comercial a las prendas. Por tal razon, cada determinado periodo de tiempo,
segun establezca la empresa, se lanzara una coleccion diferente con disefios
nuevos. Es muy probable que los clientes prefieran prendas de la nueva
coleccion que aquellas pertenecientes a colecciones anteriores. Para
compensar esta disminucion en la preferencia de prendas antiguas, sera
necesario ofrecerlas a un menor precio, de tal forma que el cliente se sienta
atraido también por ellas y tengan opcién de compra. De lo contrario, es
posible que los minoristas se queden con prendas que dificilmente saldran del
inventario.

Mercancia en consignacion: esta es una estrategia promocional dirigida
exclusivamente a los minoristas, quienes son el cliente directo de “Hilacharte”.
Consiste en dejar cierta cantidad de mercancia en el almaceén, boutique, etc.
sin recibir un pago inmediato sino que se establece un periodo de tiempo para
gue el detallista cancele el valor de las prendas vendidas y haga la devolucién
de aquellas que no lograron venderse. De esta manera se lograria la
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aceptacion de un mayor nimero de minoristas, pues se deposita en ellos la
confianza para el cuidado de la mercancia y no se les exige un compromiso
monetario para el pago de todas las prendas. Claro esta que la exhibicion y la
promocion de las prendas queda a cargo de estos negocios.

» Lista de casados: consiste en que cuando una dama visite el establecimiento
del minorista, si es posible se toma informacion de su esposo o novio, con el
pretexto de ofrecerle algunos productos. Se lo contacta, por teléfono o correo
electrdénico, en fechas especiales como Navidad, cumpleafios, amor y amistad,
etc. para ofrecerle las prendas de “Hilacharte” como el regalo perfecto para su
pareja. Esto debido a que a la mayoria de los hombres les disgusta ir de
compras, aparentando con esto ser la solucidon perfecta. Se trata de hacerlo
especial y divertido para que las personas se motiven y compren.

* Buenos modales: una estrategia promocional muy efectiva tiene que ver con el
trato que se le da a los clientes en el punto de venta. Como sugerencia para
los minoristas que van a vender las prendas de “Hilacharte”, se recomienda
atender siempre a sus clientes con una sonrisa, que se note un espiritu
positivo en el establecimiento, y utilizar frases como “regrese pronto”, “muchas
gracias por su compra”, entre otras. Puede optarse también por insertar una
postal de agradecimiento en sus bolsos de compra sin que se den cuenta, o
enviarles una por correo electronico. Estos pequeiios detalles marcan la
diferencia y ayudan a la retencion de clientes.

Ademas de las anteriores estrategias promociénales, que tienen que ver mas que
todo con el punto de venta, se contempla otras campafias de mercadeo con la
finalidad de estimular la demanda y por ende lograr incrementar el volumen de
ventas. Estas campafias en su mayoria estardn sujetas a las relaciones o
condiciones comerciales con los proveedores de materias primas y materiales
complementarios, que permitan reducir el precio de las prendas o realizar
amarres.

3.7.4. Publicidad. Es una forma de difundir o informar al publico acerca del bien
que se ofrece a través de los diferentes medios de comunicacion, con el objetivo
de motivar a las personas hacia una acciéon de compra. De esta manera la
publicidad se convierte para “Hilacharte” en un proceso de comunicacion hacia los
clientes, con el objeto de dar a conocer los productos que esta empresa fabrica y
poder influir en su compra o aceptacion.

La efectividad de la publicidad depende de los recursos con que dispone la
empresa para poder acceder a los diferentes y variados medios de comunicacién
que esta ofrece; tales como: cufias radiales, television, vallas, catalogos, material
POP, volantes, folletos, afiches. Para el caso de “Hilacharte”, debido a que los
medios publicitarios por radio y televisién son demasiado costosos y la empresa
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aun no dispone de los recursos suficientes, se optara como primera medida, por
una publicidad agresiva con catalogos, material POP, afiches y volantes. Estos se
distribuiran en los puntos mas concurridos de la ciudad de Medellin, como centros
comerciales, plazas, almacenes, etc. asi como también en los barrios de la ciudad.
Para ello serd necesario contratar a una agencia especializada en repartir todo
tipo de publicidad; esto durante el primer mes de puesta en marcha.

Para cumplir con el objetivo de llegar a la gente, la publicidad que la empresa va a
utilizar ser& llamativa, con colores vivos y que impacten a simple vista; llevaran el
logotipo de la empresa y algunos modelos de las prendas que se elaboran.
Igualmente en el catalogo se podra observar con mas detalle la prenda, los
colores, las tallas, los modelos y los precios, tal como se indica en el ejemplo:

Figura 9. Ejemplo de catélogo de Hilacharte.

Suenos y Risas

CHALECO TIERRA
rallas s m-|
material, biln, lana hikxe lana
coloras planes @ carmbinados

REF.04 ilacharte
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Por otro lado, para su lanzamiento se contara con una pasarela de modelaje,
donde se exhibiran algunos de los disefios, colores y estilos que “Hilacharte”
maneja.

Cabe aclarar también que otro de los medios que la empresa utilizara seran las
redes sociales como Facebook y Twiter, donde las personas podran apreciar el
catalogo de las prendas e incluso realizar pedidos a través de la web.

Cuando la empresa disponga de suficiente capital, se optara por una publicidad a
través de cufias radiales en las emisoras de mayor sintonia en la ciudad, como
Tropicana, Olimpica, Radio Uno, La Mega, La FM, entre otras y en la television
regional, con el objetivo de abrir poco a poco mas mercados.

3.8. ESTRATEGIAS DE MERCADEO

Las estrategias de mercadeo, también conocidas como estrategias de Marketing
es una herramienta Util que consiste en acciones que se llevan a cabo para lograr
algunos objetivos determinados por Hilacharte tales como: dar a conocer sus
productos, captar un mayor nimero de consumidoras, incentivar las ventas y
lograr una mayor cobertura de las prendas de vestir. Para los cuales se
desarrollaran otras estrategias aparte de las ya mencionadas en la promocién del
producto (punto 3.7.3) relacionadas con la Mezcla de Marketing: Producto, precio,
plaza y promocion. Estas estrategias son:

Producto:

» Las prendas de vestir que ofrece Hilacharte tienen nuevos atributos
comparados con los de la competencias tales como: empaques nuevos,
novedosos y Utiles, disefios nuevos Yy originales, nuevos colores Yy
combinaciones y un logo llamativo y poco convencional, que hace que los
productos ofrecidos impacten en el mercado objetivo y con lo cual se busca
posicionarlos en la mente de las consumidoras.

e Lanzar una nueva linea de productos: aunque el fuerte de la empresa son las
prendas de vestir tejidas para mujer se podria pensar en lanzar una linea para
hombres. Asi como también podria ampliar su linea con la elaboracion de otro
tipo de prendas tales como calcetines, guantes y algunos accesorios.

* Incluir nuevos servicios al cliente como por ejemplo una mayor asesoria a la
hora de elegir el tipo, el disefio y los colores de la prenda de vestir.

Precio:

* En cuanto a los precios con que Hilacharte lanzara los productos, estos son
similares a los de la competencia para poder competir, lograr una rapida
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penetracion y acogida en el mercado objetivo, sin dejar de lado la calidad con
gue la empresa elabora las prendas.

Plaza:

Aparte de los puntos seleccionados para la distribucién de las prendas tales
como almacenes y boutiques, Hilacharte ofrecerd también sus productos a
través de un blog via internet y algunas redes sociales, tales como Facebook y
Twiter, en los cuales las personas pueden ver los disefios, precios, tipos y
colores de las prendas y realizar su pedido. Esta es una gran ventaja para que
las empresas pueda expandirse en el mercado.

A medida que la empresa vaya creciendo, otra estrategia para lograr una
mayor cobertura del producto, sera aumentar los puntos de venta, no solo en
Medellin sino en las principales ciudades del pais; asi como también abrir
mercado en otros paises.

Promocién y comunicacion:

Ofrecer cupones o vales de descuento, como poder adquirir una segunda
prenda con un cierto tipo de descuento, por ejemplo: por la compra de una
blusa obtiene el 20% en las faldas.

Obsequiar accesorios elaborados por las artesanas de Hilacharte por la
compra de las prendas, como: prendedores para el cabello, riatas, pulseras,
etc.

Ofrecer descuentos por cantidad o por temporadas especiales.

Crear actividades o eventos tales como desfiles para dar a conocer los
productos e incentivar a la compra.

Invadir las ciudades con anuncios publicitarios en vallas, trasporte de servicio
publico, carteles, etc.

Realizar sorteos o concursos entre los clientes especiales.

Participar en ferias o eventos especiales de la cuidad.

Estas son algunas de las estrategias por las que optara la empresa “Hilacharte”
para posicionar los productos en la mente de las consumidoras, ganar
participacién en el mercado, mantenerse y crecer en él.
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4. ESTUDIO TECNICO

4.1. TAMANO OPTIMO

Capacidad del proyecto: es importante definir la unidad de medida del tamafo
del proyecto; para lo cual se establecera la produccién por unidad de tiempo; es
decir numero de unidades/afio que permite estimaciones técnicas y financieras.
Por otra parte es importante distinguir dos conceptos importantes con respecto a
la capacidad del proyecto, tales como:

* Capacidad instalada: es la capacidad méxima que la empresa dispone
permanentemente.

» Capacidad utilizada o de aprovechamiento: es la fraccion de capacidad
instalada que empleara la empresa.

En la medida en que se pueda penetrar en el mercado y se mejore la eficiencia
empresarial, “Hilacharte” ird incrementando la capacidad utilizada hasta llegar al
tope estipulado por la capacidad instalada.

Factores condicionantes del tamafio del proyecto: al definir la magnitud del
proyecto, es preciso tener en cuenta algunas consideraciones en torno a:

Tamafo y Mercado: en este caso, es importante que “Hilacharte” tenga en cuenta
el comportamiento de la demanda en relacién con el ingreso, con los precios, con
los cambios en la distribucién geografica del mercado, con la estratificacion de la
poblacion y con los costos unitarios propios del proyecto.

Tamafio del proyecto y la demanda: para condicionar el tamafio de la empresa, la
demanda es uno de los factores mas importantes para ello.

Cabe aclarar que el tamafio propuesto solo se podra aceptar en caso de que la
demanda sea claramente superior a dicho tamafio y cubrir un bajo porcentaje de la
demanda, normalmente no mas del 10%.

Para el presente proyecto se cubrira el 0,7% de la demanda insatisfecha (Ver
Cuadro 62), dado que no se pretende sobredimensionarlo al tomar un porcentaje
elevado que demuestre un proyecto econémicamente viable, sino mas bien que
demuestre una perspectiva real acerca de su rentabilidad, teniendo en cuenta que
se trata de una empresa netamente artesanal, donde no hay intervencion de
magquinaria y la cantidad de tejedoras es minima, razén por la cual el proceso de
produccion es mas demorado que en otras empresas de confeccion.
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Teniendo en cuenta que la empresa dispone Unicamente de 6 operarias de
produccion, quienes trabajaran 8 horas diarias durante 288 dias del afio (6 dias x
4 semanas = 24 dias x 12 meses = 288 dias), y al multiplicar este numero por la
jornada de 8 horas diarias, se obtiene que cada empleada cuenta con 2.304 horas
al afo para el tejido de las prendas.

Ahora es necesario calcular las horas/hombre anuales, que se obtienen al
multiplicar el total de horas disponibles anuales de cada empleada (2.304) por el
namero de operarias (6), dando como resultado 13.824 horas, que se distribuiran
en la produccion de las prendas de acuerdo con la demanda insatisfecha de las
mismas, es decir, que aquellas prendas que tengan una demanda insatisfecha
mas alta, tendran igualmente una mayor dedicacién de horas para su confeccion,
lo cual se ve reflejado en mas unidades producidas, tal como lo muestra el
siguiente ejemplo:

Demanda insatisfecha total (unds.) = 825.215

Demanda insatisfecha blusas (unds.) = 84.648

Porcentaje de la dda. Insatisfecha total = 10%

Horas a dedicar para blusas = 13.824x10% = 1.382
Horas necesarias para tejer una blusa = 2

Produccion anual de blusas = 1.382/2 = 691

En la siguiente tabla se resume esta informacion, teniendo en cuenta cada una de
las prendas, y ademas se especifica el cubrimiento de la demanda insatisfecha
gue se logra al producir el nimero de unidades calculadas, que se obtiene al
dividir la produccién anual entre la demanda insatisfecha expresada en unidades.

Cuadro 62. Capacidad de produccion de prendas.

Horas_, ] Der_nanda Horas Produccién | Cubrimiento
necesarias insatisfecha .

Prenda para producir dedicadas an_ual en _ der_nanda

una unidad Unds. % por prenda | unidades | insatisfecha
Blusas 2 84.648 | 10% 1.382 691 0,8%
Faldas 8 20.879 3% 415 52 0,2%
Suéteres 4 266.433| 32% 4.424 1106 0,4%
Chales 4 81.479 | 10% 1.382 346 0,4%
Chalecos 4 53.354 6% 829 207 0,4%
Bufandas 1,5 318.422| 39% 5.391 3594 1,1%
TOTAL 24 825.215| 100% 13.824 5.996 0,7%
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Cuadro 63. Presupuesto de produccion anual y mensua .

Prenda Producci_én anual en Produccié_n mensual
unidades en unidades

Blusas 691 58

Faldas 52 4
Suéteres 1.106 92

Chales 346 29
Chalecos 207 17
Bufandas 3.594 300
TOTAL 5.996 500

Teniendo en cuenta los datos calculados para el afio 2010, la empresa cubrira el
0,7% de la demanda insatisfecha con la produccion de los 6 tipos de prendas que
pretende fabricar. El tamafio de la empresa permite cubrir el 0,8% de la demanda
insatisfecha de blusas, el 0,2% de la demanda insatisfecha de faldas, el 0,4% de
la demanda insatisfecha de suéteres, el 0,4% de la demanda insatisfecha de
chales, el 0,4% de la demanda insatisfecha de chalecos y el 1,1% de la demanda
insatisfecha de bufandas.

De igual forma, al transcurrir el tiempo se ir4 incrementando la produccion
teniendo en cuenta la demanda insatisfecha y la labor gerencial de los promotores
del proyecto. Cabe aclarar que el tiempo que las artesanas tardan en elaborar una
prenda depende de la complejidad de su disefio, por esta razon habra prendas de
un mismo tipo cuya elaboracion requiera menos o mas del tiempo indicado.

4.2. LOCALIZACION DEL PROYECTO

4.2.1. Macrolocalizacion. La empresa de economia solidaria productora de
tejidos artesanales operara en el municipio de Pasto, capital del departamento de
Narifio en la republica de Colombia.

Segun informacién encontrada en la pagina web de la Alcaldia de Pasto*’, esta
ciudad ha sido centro administrativo, cultural y religioso de la regién desde la
época de la colonia. Su hombre se origina en el nombre del pueblo indigena de los
Pastos, pas: gente y to: tierra, o gente de la tierra, que habitaba el Valle de Atriz a
la llegada de los conquistadores espafioles.

‘2 COLOMBIA. ALCALDIA DE PASTO. Conoce a Pasto. Disgble en:
http://www.pasto.gov.co/index.php?option=com_ cot&giew=article&id=106&Itemid=5 (28 de julio de
2010).
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Figura 10. Ubicacion del departamento de Narifio en la republica de
Colombia y del municipio de Pasto en el departament o de Narifio.

Informacion general:

Pais: Colombia Temperatura: 12° C
Departamento: Narifio Altitud: 2527 msnm

Region: Andina Superficie: 1181 km?

Ubicacion: Latitud 1°12'52.48"N - Gentilicio: pastuso(a), pastense
Longitud 77°16'41.22"0 Fundacion: 24 de Junio de 1539

Se debe diferenciar que Pasto es el municipio con su cabecera y 14
corregimientos, mientras que San Juan de Pasto es la cabecera. El municipio de
Pasto se cre6 en 1927 segun Ordenanza No. 14, emanada de la Asamblea de
Narifio, la cual suprime la provincia de Pasto.

Geografia:

El municipio esta situado en el sur occidente de Colombia, en medio de la
Cordillera de los Andes en el macizo montafioso denominado nudo de los Pastos y
la ciudad esta situada en el denominado Valle de Atriz, al pie del volcan Galeras y
muy cercana a la linea del Ecuador. El territorio municipal en total tiene 1.181 Km?
de superficie, de la cual el area urbana es de 26,4 Kmz2.

Division territorial y administrativa:

- El &rea urbana esté dividida en 12 comunas.

- La zona rural estd compuesta por 14 corregimientos: Buesaquillo, Cabrera,
Catambuco, ElI Encano, Genoy, Gualmatan, La Caldera, La Laguna,
Mapachico, Mocondino, Morasurco, Obonuco Santa Barbara y Jamondino.

Esta forma de ordenar el municipio se establece mediante acuerdo del Concejo de
Pasto No. 004 de febrero de 2003 en el Plan de Ordenamiento Territorial (POT).
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Acceso terrestre:

Pasto esta conectado hacia el norte por via terrestre con Popayan y hacia el sur
con lIpiales, en la frontera, y la republica del Ecuador a través de la carretera
Panamericana. La distancia desde Pasto a la capital de la republica, Bogota, es de
865 km para un tiempo promedio de viaje de 18 horas.

Hacia el occidente la ciudad se comunica con el puerto de Tumaco sobre el
Océano Pacifico, por medio de una carretera pavimentada de 284 km; y hacia el
oriente con Mocoa en el departamento del Putumayo, con una carretera de
aproximadamente 145 Km.

Para el transporte intermunicipal e interdepartamental terrestre existe un terminal
en el que operan las principales empresas y por el cual pasan aproximadamente 2
millones de pasajeros al afo.

Acceso aéreo:

El Aeropuerto Antonio Narifio a 35 Km. de la ciudad, en la localidad cercana de
Chachagui, ofrece conexiones aéreas nacionales a través de empresas aéreas
colombianas como Avianca, Satena y TAC.

4.2.2. Microlocalizacion. Para definir la ubicacion mas Optima del proyecto, se
utilizé el método cualitativo por puntos, teniendo en cuenta los factores mas
importantes y decisivos para la puesta en marcha de la empresa de economia
solidaria productora de tejidos artesanales. Es asi como se obtuvo la siguiente
tabla de ponderacion:

Cuadro 64. Método cualitativo por puntos para defin ir la microlocalizacion.

Peso Zona Urbana Corregimiento La Laguna
Factores relevantes q e Calificacion e Calificacion
asignado
g Calificaciéon ponderada Calificaciéon ponderada
AREA Y LUGAR
APROPIADOS 0,25 6 1,50 9 2,25
DISPONIBILIDAD DE
MATERIA PRIMA 0.20 10 2,00 6 1,20
DISPONIBILIDAD DE
MANO DE OBRA 0,25 6 1,50 9 2,25
SEGURIDAD 0,10 6 0,60 8 0,80
APORTE AL
DESARROLLO 0,05 6 0,30 9 0,45
COMUNITARIO
SERVICIOS PUBLICOS 0,10 9 0,90 6 0,60
ASPECTOS
CULTURALES Y 0,05 5 0,25 10 0,50
EMOCIONALES
SUMA 1,00 7,05 8,05
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De acuerdo con esta ponderacion, es posible determinar que la ubicacién mas
apropiada para el proyecto es el Corregimiento de La Laguna, mas
especificamente la vereda La Playa, ya que es en este lugar donde habitan las
artesanas gestoras del proyecto, quienes guardan vinculos culturales vy
emocionales con esta region, ademéas de ser la principal mano de obra para la
ejecucion del proyecto.

Igualmente se cuenta con el espacio adecuado para crear el taller artesanal, con
cobertura de los servicios publicos basicos y un ambiente natural, tranquilo y
seguro. Sin duda alguna, si la empresa se establece en esta zona rural del
municipio de Pasto, se estard aportando mas directamente al desarrollo social de
las mujeres madres cabeza de familia dedicadas a la actividad del tejido y de la
comunidad en general que vive en este sector. A continuacion se presenta una
breve informacion sobre esta zona rural del municipio de Pasto, tomada de la
pagina web de la Oficina de Comunicaciones de la Alcaldia*®:

Informacion general:

Nombre : La Laguna o San Pedro de La Laguna
Fecha de creacion : 12 de mayo de 1933

Ubicacion : 10 Km. hacia el oriente de San Juan de Pasto
Altitud : 2800 msnm

Temperatura : 8°C

Superficie X 12 km?

Patrono : San Pedro Apostol

Gastronomia X Cuy, Conejo, Frito y Sancocho
Cultura : Danzas y sapo

Economia : Agricultura y economia informal
Habitantes : 3.500

La cabecera de este corregimiento es la poblacion de La Laguna Centro, y
también cuenta con 8 veredas: Aguapamba, San Luis, Alto San Pedro, El Barbero,
La Playa, San Fernando Alto, San Fernando Bajo y Dolores Centro.

La vereda La Playa, que es el lugar escogido para localizar el proyecto, se
encuentra ubicada a 500 metros de la cabecera corregimental. Esta ocupada por
700 habitantes aproximadamente, cuya principal fuente de ingresos es la
agricultura, con cultivos de fresa, papa, cebolla, flores y cria de especies menores.
Su principal atractivo es la union de los rios de las diferentes veredas que
confluyen en el rio Pasto. En esta vereda se encuentra a La Virgen de La Playa,
motivo de constante peregrinacion.

“3 COLOMBIA. ALCALDIA DE PASTO. La Laguna o San Pedme La Laguna. Disponible en:
http://turismocultura.pasto.  gov.co/index.php?apticom_content&view=article&id=123:la-laguna-o-san-
pedro-de-la-laguna&catid=27: corregimientos&Itenft@=29 de julio de 2010).
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4.3. INGENIERIA DEL PROYECTO

4.3.1. Descripcion de materias primas e insumos. A continuacion se describe
detalladamente la materia prima requerida para la produccion de cada una de las
prendas elaboradas por campesinas artesanas. Cabe aclarar que la elaboracion
de la prenda puede tardar de 1 a 2 dias dependiendo del tamafio y el disefio de la
misma.

Lana: es una fibra suave y rizada que se obtiene principalmente de la piel de la
oveja doméstica. También existen otros animales a partir de los cuales se fabrica
lana, tales como: la alpaca, el camello, el guanaco, la cabra de cachemira, el
conejo de angora, la llama, la vicufia, la cabra mohair y el yak. Quimicamente, la
lana es una fibra de proteina llamada queratina, que se caracteriza por su finura,
elasticidad (se puede alargar hasta un 50% de su longitud sin romperse) y aptitud
para el afieltrado.

Hilo: es un conjunto de fibras textiles, continuas o discontinuas, que se tuercen
juntas alcanzando una gran longitud y que es directamente empleado para la
fabricacion de tejidos y para el cocido de estos. Si son fibras de filamento continuo
se las denomina hilo continuo, y si se trata de fibras discontinuas formaran el
llamado hilado.

Es importante aclarar que la lana y el hilo se pesan en gramos, por lo tanto el
precio depende del peso de estos. Igualmente sucede con las prendas; es decir
dependiendo del peso se fija su costo. A continuacion se presenta una tabla con
los requerimientos de lana para la elaboracién de cada una de las prendas se
requiere, para ello se debe tener en cuenta que no todas las prendas requieren de
las misma cantidad ya que los disefios son diferentes; es decir al elaborar las
blusas algunas requeriran de mas lana que otras.

Cuadro 65. Requerimientos de lana por prenda.

TIPO DE PRENDA | CANTIDAD DE LANA O HILO
Blusa 5 Madejas (500 gramos)
Suéter 6 Madejas (600 gramos)
Chal 4 Madejas (400 gramos)
Falda 8 Madejas (800 gramos)
Chaleco 4 Madejas (400 gramos)
Bufanda 2 Madejas (200 gramos)

Otros requerimientos:  botones y/o prendedores en madera o plastico, los cuales
sirven de adornos y se los utiliza dependiendo del disefio de la prenda.
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4.3.2. Descripcion del proceso de produccion. A continuacion se describe el
proceso productivo a nivel general, referente a la produccién de cualquiera de las
prendas de vestir que las artesanas elaboran.

Al respecto, se debe tener en cuenta que es necesario evaluar en cada caso la
pertinencia de cada una de las actividades previstas, los insumos a utilizar y el
tiempo requerido en este proceso que comprende los siguientes pasos:

* Recepcion de materia prima: se gestiona la compra y se reciben los carretes
de hilo y las madejas de lana cada vez que el inventario de los mismos haya
llegado al stock minimo establecido previamente.

* Inspeccibn de materia prima: antes de almacenarla, se le realiza una
inspeccion para verificar sus caracteristicas, con el fin de detectar aquellos
carretes y madejas que lleguen en mal estado y no sean aptos para el proceso
del tejido, de acuerdo con los estandares de calidad fijados por la empresa. Se
elimina todo elemento que no presente condiciones aceptables para los
propésitos a los cuales seran destinados, como unidades deshilachadas,
hdamedas, etc.

» Clasificacion y almacenamiento de materia prima: es la separacion del hilo y la
lana segun propiedades especificas como grosor, color, textura, origen, etc.,
con el fin de facilitar la organizacion del almacén y la escogencia de los
materiales necesarios para elaborar una prenda con ciertas especificaciones.

» Disefo de la prenda: esta tarea consiste en plasmar la creatividad y el ingenio
gue caracteriza a las artesanas, para ello se utilizan dibujos que representan la
prenda a elaborar, su forma, sus colores y los accesorios que llevara para que
luzca atractiva. Se elaboran varios disefios y se seleccionan aquellos que
resulten mas atractivos a simple vista.

Cabe aclarar que el disefio es una guia flexible que facilita el trabajo a las
artesanas, ya que durante la actividad del tejido es posible cambiar algan color
0 agregarle otro accesorio que no se habia previsto en el dibujo.

* Montaje de puntos para el tejido: se trata de montar los puntos iniciales de la
prenda que se va a tejer, los cuales van a servir como base y como guia
durante el proceso del tejido.

* Tejido manual de la prenda en punto: consiste en entrelazar, manualmente con
las agujas o haciendo uso del telar, y sobre los puntos montados, los hilos de
urdimbre con los de trama para formar una lamina resistente. De acuerdo con
un disefio previo se da forma al tejido, haciendo uso de la materia prima segun
las especificaciones de la prenda que se esta elaborando. EI nimero de
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vueltas que deba darse con la lana o hilo a los puntos montados y la direccion
del tejido (izquierda o derecha) dependera igualmente del disefio de la prenda.

* Cerrado de los puntos: se refiere a terminar el proceso del tejido, dando la
tltima vuelta con la lana e hilo y cerrando los puntos de la prenda, para evitar
gue se deshilache y darle resistencia a las terminaciones.

» Adicién de elementos accesorios: una vez se ha concluido el tejido, se procede
a agregar aquellos elementos que, segun el disefio, la prenda debe tener para
guedar terminada. En este paso se deberdn coser botones, adornos, abrir
ojales, introducir cordones, cintas, resortes, etc.

* Acabado de la prenda: se refiere a darle las ultimas terminaciones a la prenda,
darle las ultimas puntadas si es necesario, cortar los nudos e hilos que
sobresalen a lo largo del tejido y adherirle la marquilla de “Hilacharte”.

» Inspeccién de la prenda: consiste en revisar que cada prenda esté completa y
gue cumpla con las especificaciones del disefio.

» Empaque de producto terminado: se guarda la prenda en el empaque
escogido, bien sea la bolsa de seda o la caja de cartén, e introduciendo en el
mismo la tarjeta de presentacion de “Hilacharte” con una breve resefia de la
prenda sobre su origen y disefio.

* Almacenamiento de producto terminado: se almacenan las prendas
terminadas en un lugar destinado para ello, antes de ser despachadas hacia la
ciudad de Medellin o vendidas directamente en el taller artesanal.

A continuacion se resume este proceso de produccion, mediante un flujograma
gue indica los pasos generales a seguir para elaborar las prendas de vestir de
“Hilacharte”. Cabe aclarar que dependiendo de la prenda, este procedimiento
tendra algunas variaciones y especificaciones.

En el flujograma se utilizan las siguientes convenciones:

CONVENCIONES
Cperacidn

Transparte

Espera

Inspeccian

JBULIO

Almacenamiento

111



Cuadro 66. Flujograma del proceso de produccion.

DESCRIPCION

SIMBOLO

"

i

HERRAMIENTAS E
INSTRUMENTOS
REQUERIDOS

1. Recepcidn de
rateria prima

O

2. Inspeccidn de
rateria prima

3. Clasificacidn y
almacenamiento de
rateria prima

Devanadora (si el hilo o la
lana estan sin ovillar)

4. Disefio de la prenda

Papel, lapices de caolares,
cinta métrica.

B. Montaje de puntos
para el tejido

Agujas, Crochet, Telar
(segdn prenda a tejer o
material a utilizar.

7. Tejido manual de la
prenda en punto

Agujas, Crochet, Telar,
separadores, Ganchos,
Imperdibles (segln prenda a

tejer o material a dtilizar).
Agujas, Crochet, Telar
(segdn prenda a tejer o
material a utilizar).

8. Cerrado de los
puntos

9. Adicidn de
elementos accesarios
7. Acabado de la

Agujas para lana.

1OFOLOL040k

Agujas para lana, Tijeras.

O
|
/

prenda -
8. Inspeccion de la =
prenda D
8. Empague d.e ) J_._ﬂ___#;-"
producto terminado ¥

—

10. Almacenamiento de
producto terminado

4.3.3. Requerimientos de maquinaria y equipo.  Teniendo en cuenta que se trata
de un taller artesanal, la empresa no requerird de maquinaria para la elaboracion
de sus productos, ya que es precisamente su elaboracion manual la que diferencia
y le otorga valor agregado a las prendas de vestir de “Hilacharte”. Sin embargo, es
necesario contar con ciertos instrumentos, muebles y otros enseres que facilitaran
la actividad del tejido y la organizacion de la produccion.

A continuacién se describen los instrumentos relacionados directamente con la
actividad productiva de “Hilacharte”, es decir, el tejido artesanal.

* Agujas de tejer: son barras de metal, madera, hueso, marfil, etc., con las que
se hacen labores de media, ganchillo o en general otras labores de punto.
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Constituyen el principal instrumento para el tejido manual. La eleccion del
material en que esta fabricada es mas una cuestién de gusto personal. Vienen
de diferentes tamafios en cuanto al grosor y largo, todo depende del grosor de
la lana o hilo con el que se va a tejer y la textura que se quiere lograr.

Es aconsejable utilizar una aguja que sea mas gruesa que la lana o el hilo y
debe tener un gancho perfectamente pulido de forma que los puntos puedan
pasar sin esfuerzo. Para conservarlas en buen estado, se recomienda
guardarlas en un envase o caja en donde no puedan maltratarse, ya que si se
rayan o astillan los puntos se pueden atracar durante el tejido.

Figura 11. Agujas de tejer.

» Aguja circular: esta compuesta por dos agujas unidas por una tanza o alambre
de nylon. Se utiliza en tejidos circulares e igualmente vienen en diferentes
grosores y largos. El grosor se decide segun el grosor de la lana o hilo que se
va a utilizar y el largo de la aguja por la cantidad de puntos que se necesitaran
en la prenda.

Figura 12. Aguja circular.

113



* Agujas auxiliares: son agujas con un pico o curva en el centro. Son muy Utiles
para dejar puntos en suspenso momentaneamente. Son especiales para hacer
las trenzas u ochos. Vienen en varios grosores.

Figura 13. Agujas auxiliares.

* Ganchos: se utilizan para dejar en suspenso 0 descanso algunos puntos
mientras se tejen otras partes de la prenda. La ventaja es que estos ganchos

pueden cerrarse, de tal forma que los puntos guardados no se escapan o
deshacen. Vienen en diferentes tamaos.

Figura 14. Ganchos.

_.:-i-'-"'"-—

— ,_.|

* Agujas para tejido circular: estas agujas vienen en juegos de cinco unidades y
tienen punta en ambos lados. Pueden ser de diferentes grosores y se utilizan

para el tejido circular en prendas pequefias como calcetines, guantes,
bufandas, etc.

Figura 15. Agujas para tejido circular.

— =
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» Separadores de puntos: son pequefias argollas plasticas, utilizadas para
marcar algun punto durante el tejido. Por ejemplo, se puede marcar donde se
inicia a hacer aumentos, para que sea mas facil ver cuantos puntos se van
aumentando. Se utilizan mucho en el tejido con aguja circular, puesto que
permiten marcar el fin de una carrera y el inicio de la siguiente.

Figura 16. Separadores de puntos.

OO

» Imperdibles plasticos: son ganchitos diminutos, de aproximadamente 1,5
centimetros, y sirven para contar las hileras del tejido. Se enganchan en la
hilera a partir de la cual se tiene que contar un nimero determinado de hileras
mas. Tienen la ventaja de poder abrirse y cerrarse en forma segura. Se
pueden reemplazar con los imperdibles normales.

Figura 17. Imperdibles plasticos.

@
o O

* Agujas para lana: son agujas que se utilizan para coser las prendas u otros
proyectos. Es recomendable utilizar aquellas que no tienen punta (punta roma)
y que tengan el ojo grande para facilitar el ensartado de la lana o hilo, debido
al grosor de estos materiales.

Figura 18. Agujas para lana.
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* Crochet: es una herramienta que puede ayudar a cerrar puntos en el tejido en
dos agujas. También es Util para recuperar puntos que se soltaron y deslizaron
durante el tejido.

Figura 19. Crochet.

* Telar de mano: aunque las prendas de “Hilacharte” utilizan muy poco este
aparato, sera necesario para elaborar aquellos tejidos que deben ser muy
resistentes por el uso que va a darseles, como los cinturones y las correas
para bolsos. A través de una técnica manual, el telar sirve para tejer la materia
prima y convertirla en un tejido artesanal ya terminado.

Figura 20. Telar de mano.

e Cinta métrica: es un instrumento auxiliar, indispensable para los célculos
necesarios para tejer una prenda o cualquier otro proyecto.

Figura 21. Cinta métrica.
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» Tijeras: muy necesarias para cortar la lana o hilo durante el tejido. Es preferible
utilizar unas pequefias, para que puedan ser transportadas con facilidad junto
con el tejido.

Figura 22. Tijeras.

e

‘—" " diay

» Devanadora: la devanadora manual o eléctrica es un auxiliar imprescindible si
se adquieren los hilos o lanas en madejas sin ovillar. Si no se consigue esta

herramienta en establecimientos comerciales, es posible reciclarlo de alguna
maquina de tejer en desuso.

Figura 23. Devanadora.

Una vez descritas las herramientas, instrumentos y accesorios necesarios para la
actividad del tejido artesanal, a continuacion se presenta una tabla con los
requerimientos de maquinaria, equipo, muebles, enseres, equipo de oficina,
equipo de comunicacién y otros activos, que se necesitaran para la ejecucion de
este proyecto.
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Cuadro 67. Maquinaria y equipo.

CANTIDAD | DETALLE ESPECIFICACIONES
Herramientas
6 Juegos de agujas de tejer 5 pares de varios grosores
6 Agujas circulares
6 Juegos de agujas auxiliares 5 pares de varios grosores
12 Juegos de ganchos 20 unidades
6 Juegos de agujas para tejido circular |5 unidades
12 Juegos de separadores de puntos 20 unidades
12 Juegos de imperdibles plasticos 20 unidades
1 Juego de agujas para lana 10 unidades
6 Crochet
1 Telar de mano En madera
6 Cintas métricas En plastico
6 Tijeras Pequenas
1 Devanadora
Muebles y enseres
5 Estantes 1,25. de ancho por 2,5 mts. de alto
6 Mesas de trabajo Individuales
6 Sillas Plasticas
6 Canastos Medianaos, en plastico
1 Comedor Para 10 personas
Equipo de oficina
1 Escritorio En madera
1 Silla rodante
1 Archivador En madera
Equipo de comunicacién y cdmputo
1 Computadora Portatil
1 Impresora Laser
1 Regulador de energia
1 Teléfono Inalambrico

4.3.4. ldentificacion de mano de obra.

Para la ejecucion del proyecto, sera

necesaria la participacion de talento humano tanto en la parte productiva como
administrativa. El capital humano requerido se sefiala a continuacion.

Por una parte, para poner en marcha el proceso productivo de los tejidos
artesanales se identificaron 2 (dos) puestos de trabajo, los cuales conformarian la
mano de obra directa del proyecto, distribuidos asi:
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» 1 Jefa de Produccion: quien se encarga de coordinar, supervisar y controlar el
proceso del tejido de las prendas, ademas de participar en él.

» 6 Operarias de Produccion: representadas por las artesanas del corregimiento
de La Laguna, quienes deberan encargarse de la actividad del tejido de las
prendas y colaborar en el mantenimiento del taller artesanal.

Por otro lado, para que la empresa funcione adecuadamente, se necesita la
intervencion de personal administrativo de la siguiente manera:

* 1 Gerente o Administrador(a): quien debe responsabilizarse por la marcha
general del negocio y ser el principal gestor de innovacién y expansion.

« 1 Vendedor(a): representa el principal contacto entre la empresa y los
minoristas, ademas de realizar ventas personales a través de blogs en la
Internet y catalogos impresos.

Cuadro 68. Personal necesario para el desarrollo de | proyecto.

Cargo Cantidad Labor
Jefa de Produccion 1 Supervision del proceso productivo
Operaria de Produccién 6 Tejido de prendas
Gerente o Administrador(a) 1 Direccién general del negocio
Vendedor(a) 1 Venta directa a minoristas y otros clientes
TOTAL 10
4.3.5. Distribucién de las instalaciones. La clave de realizar una correcta

distribucion, radica en lograr una disposicion ordenada y bien planeada de la
magquinaria y equipo, acorde con los desplazamientos logicos de las materias
primas y de los productos acabados, de modo que se aprovechen eficazmente el
equipo, el tiempo y las aptitudes de los trabajadores.

Para elaborar el disefio de la distribucién de la planta, se tendran en cuenta 4
factores que se consideran importantes, estos son:

a) Determinar el volumen de produccion
b) Movimientos de materiales

c) Flujo de materiales

d) Distribucion de la planta

Ademéas de estos factores, es importante tener en cuenta las instalaciones
necesarias que requiere la empresa, que para el caso son las siguientes:
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* Almacén para las materias primas e insumos
* Almacén para productos terminados

* Mesas de trabajo

« Areas de trabajo

« Area para reuniones

Planta de produccion: La planta de produccion para el caso particular de este
proyecto se trata de un taller artesanal. El espacio adecuado para el desarrollo de
las actividades de “Hilacharte” cuenta con un area de 12,89 metros de largo, por
7,16 metros de ancho, distribuidos en el area de produccion, almacén de materias
primas, almacén de productos terminados, una oficina, un bafio, una cocineta y un
comedor en el que se llevan a cabo las reuniones (Ver Anexo C).
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5. ESTUDIO LEGAL Y ADMINISTRATIVO

5.1. TIPO DE EMPRESA

Para que haya mayor claridad en el tipo de empresa al que podrian adherirse el
grupo de artesanas, es importante definir el término de economia solidaria:

Las empresas de economia solidaria son aquellas que se crean por un
namero determinado de personas, con el objetivo de crear y organizar una
persona juridica de derecho privado, cuyas actividades deben cumplirse
con fines de interés social y sin animo de lucro. Toda actividad econémica,
social o cultural puede organizarse con base en un acuerdo de este tipo.
Existen varios tipos de empresas de economia solidaria: cooperativas,
fondos de empleados, asociaciones mutuales, precooperativas, empresas
solidarias de salud, cooperativas de trabajo asociado, administraciones
publicas cooperativas entre otras.**

Una vez definido este término, el tipo de empresa mas adecuado para este grupo
de artesanas es una Cooperativa, debido a sus condiciones econémicas, que les
impide generar aportes significativos a la empresa y por la disminucion en la
Retencion en la fuente equivalente al 20%. El Unico aporte que ellas pueden
brindar, aparte de su mano de obra, las ganas de trabajar y las innovaciones en
los productos, es una minima suma de dinero equivalente a $600.000.

Una cooperativa es la empresa asociativa sin animo de lucro, en la cual los
trabajadores, en este caso el grupo de artesanas, son las aportantes y las
gestoras de la empresa y es creada con el objeto de producir o distribuir conjunta
y eficientemente bienes y servicios para satisfacer las necesidades de sus
asociados y la comunidad en general.

Existen 4 clases de cooperativas®:

» Especializadas: Atienden una necesidad especifica, correspondiente a una
sola rama de actividad econdmica, social o cultural. A esta clase pertenecen
las artesanas, denominandolas como cooperativa de consumo debido a la
actividad que desarrollan.

“ GESTIOPOLIS.COM. ¢Qué son las empresas de econsolittaria, como funcionan, cuéles son sus
objetivos, quién las regula? Disponible en: hitywiv.gestiopolis.com/recursos/experto/catsexp/
pagans/eco/30/ecosolidaria .htm (13 de abril d®R01

** CAMARA DE COMERCIO DE PASTO. Boletin Informatived20.
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* Multiactivas:  Atienden varias necesidades, mediante concurrencia de
servicios en una sola entidad juridica. Los servicios deberan organizados en
secciones independientes, de acuerdo a las caracteristicas de cada tipo
especializado de cooperativa.

* Integrales: Realizan dos o mas actividades conexas y complementarias entre
si, produccién, distribucién, consumo y prestacién de servicios.

» Cooperativas financieras: Son cooperativas especializadas, cuya funcién
principal consiste en adelantar la actividad financiera frente o con terceros.

Las cooperativas en general tienen un tratamiento tributario similar a los demas
contribuyentes con excepcion de lo dispuesto por el articulo 19 numeral 4° del
Estatuto Tributario correspondiente al pago de la Retencidn en la Fuente del 20%.
Lo anterior significa que:

» Son responsables del impuesto sobre las ventas si el servicio que prestan o el
bien que producen es sujeto de este gravamen.

* Son responsables del impuesto de industria y comercio, si en el municipio
donde desarrollan sus operaciones el servicio o bien que producen es gravado
con este impuesto.

* Son también responsables de los demas impuestos de caracter municipal
como predial o de rodamiento por los bienes de su propiedad.

* Son responsables de efectuar retencion en la fuente en los términos y cuantias
gue dispone el Estatuto Tributario. Igualmente son sujetos de Retencion en la
Fuente Unicamente cuando les efectien pagos sobre rendimientos financieros.

e Son también responsables del envio de informacion en medios magnéticos,
bien sea por el tamafio de la entidad (Ingresos y total de activos), o porque el
Estatuto Tributario asi lo determine.

Existen dos tipos de impuestos: nacionales y regionales o municipales.

Las cooperativas y las asociaciones mutuales, en lo que corresponde a Renta y
Complementarios, se encuentran en el Régimen Especial definido en el articulo
19, numeral 4 del Estatuto Tributario. Pagan impuesto si aplican el excedente de
manera diferente a como lo dispone la legislacion cooperativa y si no dedican un
porcentaje de sus excedentes a la educacion formal, de acuerdo con las dltimas
reformas tributarias (Ley 788/02 y 863/03).

Los fondos de empleados son no contribuyentes, ubicados en el articulo 19.2 del
Estatuto Tributario. Solo si adelantan actividades industriales, financieras o
comerciales son sujetos del impuesto de renta en esa parte de sus ingresos a la
tarifa general.
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Son sujetos pasivos de otras obligaciones nacionales, tales como: retencién en la
fuente, impuesto a las ventas (para productos o servicios gravados), impuesto de
patrimonio (cuando su patrimonio es superior a los 3.000 millones), timbre,
remesas.

En cuanto a los impuestos regionales no se puede generalizar, pues es la ciudad o
el municipio quien determina el gravamen. El impuesto mas representativo es el
impuesto de Industria y Comercio, Avisos y Tableros -ICA-. Cada Concejo
Municipal define en sus Acuerdos si gravan o no a estas organizaciones.

En lo que se refiere a la supervision, las cooperativas y precooperativas de trabajo
asociado tienen un régimen laboral especial supervisado por el Ministerio de la
Proteccién Social, que segun el Articulo 1° del Decreto 2996 de 2004 consta de
aspectos tales como:

» La Superintendencia de la Economia Solidaria supervisa el cumplimiento de su
naturaleza juridica, principios y fines solidarios.

» De acuerdo con el Estatuto Tributario, las cooperativas son contribuyentes del
Régimen Especial y estdn exentas del impuesto, siempre y cuando cumplan
con las condiciones establecidas en este estatuto y la Ley.

» Asi mismo seran gravadas con la tarifa del 20% en caso de que los costos y
gastos no tengan relacion de causalidad de los ingresos.

» Se tendrd como base para liquidar los aportes, las compensaciones ordinarias
permanentes, y las que en forma habitual y periddica reciba el trabajador
asociado.

* En ningun caso la base de cotizacién podra ser inferior a un (1) salario minimo
legal mensual vigente.

5.2. PROCEDIMIENTO PARA LA CONFORMACION DE LA EMPRE SA

Segun el Boletin Informativo del 2010 de la Camara de Comercio de Pasto, los
aspectos Legales para la conformacion de una cooperativa son los siguientes:

Numero de asociados: Minimo 20 asociados salvo las CTA, agropecuarias,
psicicolas que se requieran minimo 10 asociados.

Curso cooperativo:  Todos los asociados deberan acreditar 20 horas de
Educacion Cooperativa, avalada por la entidad competente.

Aportes de constitucién:  Se deben generar con un minimo del 25% de los

aportes iniciales de los asociados, el cual debe certificar el Representante Legal
de la Entidad.
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Seccion de ahorro y crédito:  Autorizacion de constitucion y funcionamiento
expedidos por la Superintendencia Bancaria de Economia Solidaria, cuando se
contempla en los estatutos seccion de ahorro y crédito o que se indique que tiene
ahorros a depésitos de cualquier modalidad.

Para poder formar una cooperativa, es necesario cumplir con ciertos requisitos
gue estan contemplados en la Ley 79 de 1988 Articulo 4, mencionados a
continuacion:

* Las personas (Minimo 20) que deseen formar una cooperativa deberan
celebrar un contrato (acuerdo cooperativo) que tenga como objeto crear y
organizar una persona juridica de derecho privado que denominaran
cooperativa, sus actividades podran ser econdémicas, sociales o culturales y
deberan ser desarrolladas con fines de interés social y sin animo de lucro.

* Documento Privado (donde se incorpora el acuerdo cooperativo) articulo 13
Ley 79 de 1988.

* Formalidades del documento (segun el Articulo 143 de 50 del Decreto 2150 de

1995):

- Este documento debe estar suscrito por todos los asociados fundadores.

- Constancia acerca de la aprobacion de los estatutos de la empresa
asociativa.

- El nombre, identificacion y domicilio de las personas que intervengan como
otorgantes.

- El nombre de la cooperativa.

- Nombre e identificacion de los administradores y representantes legales.

» Registro: Se hara ante la Superintendencia de Economia Solidaria la cual lo ha
delegado en las Camaras de Comercio.

* Acta de la asamblea de constitucion (firmada por los asociados fundadores),
anotando su documento de identificacion y el valor de los aportes iniciales.

5.3. FILOSOFIA CORPORATIVA

5.3.1. Mision. Disefiamos y elaboramos prendas de vestir femeninas, a través de
las cuales se pretende rescatar la cultura y los valores ancestrales narifienses.
Para ello contamos con un grupo humano competente que trabaja con los mejores
estandares de calidad para ofrecer productos que satisfagan las necesidades de
nuestros clientes.
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5.3.2. Vision. Para el 2014 posicionar la marca “Hilacharte” en la mente de las
mujeres, a nivel regional y nacional; cautivando nuevos mercados y asi poder
expandirnos al ambito internacional.

5.3.3. Objetivos empresariales.

Capacitar al personal de manera permanente.

Innovar constantemente.

Incrementar los disefios de las prendas.

Ampliar la infraestructura.

Implementar novedosas técnicas administrativas.

Obtener crecimiento, rentabilidad y supervivencia en la operatividad del
empresa; a través de una adecuada labor gerencial.

5.3.4. Valores corporativos. Hilacharte desarrollara sus actividades bajo los
siguientes valores:

RESPONSABILIDAD. Cumplimiento de los compromisos adquiridos con
nuestros empleados, clientes y proveedores.

RESPETO. Trato justo y comprension hacia los demas, lo cual permite
comportarse con cordura y tolerancia.

HONESTIDAD. Actuar y comportarse con coherencia y sinceridad, siempre con
base en la verdad.

SOLIDARIDAD. Colaboracion mutua basada en metas y sentimiento comunes.
INTEGRIDAD. Mantener una conducta que refleje a los demas altos niveles de
integridad.

5.3.5. Politicas a aplicar en la organizacion.  La cooperativa tendra entre sus
principales politicas:

Politica de desarrollo y crecimiento del talento humano: La importancia de

mantener al personal a la vanguardia radica en la capacitacion de manera
constante de las nuevas técnicas que se imponen en el mercado y de esta manera
poder crear ventajas competitivas. Ademas a través de esta politica se logra:

Identificar los requisitos basicos de la fuerza laboral (requisitos intelectuales,
fisicos, etc.) para el desempefio de las tareas.

Mantener una evaluacion constante de desempefio para identificar falencias y
poderlas corregir a tiempo y de esta manera evitar errores en el proceso de
produccion.

Diagnosticar y programar la preparacion de la fuerza laboral para el
desempefio de las tareas y funciones que se ejecutan en la organizacion.
Realizar una revision continua del potencial humano para fortalecer sus
habilidades a través del desarrollo de condiciones capaces de garantizar la
buena marcha y la excelencia organizacional.

125



Ademas es necesario mantener algunas politicas para mantener al talento

humano, tales como:

* Mantener motivada a la fuerza laboral mediante un clima organizacional
adecuado.

» Crear y mantener buenas relaciones con el personal de trabajo

* Remuneracion adecuada y justa.

 Brindar los programas de beneficios sociales mas adecuados a las
necesidades existentes en los cargos de la empresa.

* Brindar las condiciones de higiene y seguridad adecuadas y relativas a las
condiciones fisicas y ambientales en que se desempefan las tareas.

Politica de Calidad: Asegurar la calidad de nuestras prendas, tendiendo hacia el
mejoramiento continuo de los procesos productivos, lo cual se logra a traves de:

* Adquirir materia prima de buena calidad

* Mantener eficientes y adecuados procesos productivos con las herramientas
necesarias para la elaboracién de las prendas.

* Realizar un control de calidad a través de supervisiones constantes tanto en el
proceso de elaboracion de las prendas como en su etapa final.

» Retroalimentacion de los resultados para el mejoramiento continuo.

5.4. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

El presente proyecto plantea la constitucion de una microempresa asociativa de
trabajo como una cooperativa, donde se identifican algunos roles béasicos para su
estructura organizacional, los cuales le permitiran a “Hilacharte” crear los
principios de autoridad, responsabilidad y mando para su correcto funcionamiento.

Esta estructura esta compuesta por los socios, una junta de directores, un comité
de supervision, un administrador y los empleados. A continuacion se presenta una
definicion méas detallada de cada uno de los roles:

Asamblea General (Socios): son la base de la cooperativa. Se encargan de
patrocinar y participar en las actividades de su cooperativa y estar atentos a todo
lo correspondiente a su funcionamiento.

Directores: representan a los socios y son los responsables de las politicas que
se implanten. Su funcién fundamental es realizar las genuinas disposiciones de la
Asamblea.

Comité de supervision: es elegido para supervisar los procesos y de esta forma
poder garantizar la calidad de los productos.
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Administracion: se encarga de la accion gerencial de la empresa; como por
ejemplo la implantacion de las politicas que se han definido por la Junta de
Directores.

Empleados (operarias): son las personas que prestan sus servicios para el
funcionamiento de la cooperativa.

Estos son los roles basicos de una institucion cooperativa. El poder que surge de
la Asamblea de Socios es delegado en la Junta de Directores y el Comité de
Supervision. Ellos delegan en el administrador, quien a su vez delega en los
empleados. Esta relacion también conlleva una comunicacion y responsabilidad a
la inversa.

Figura 24. Organigrama.

Asamblea General

Comité de Directores
Supervision

Administracion

Operaria Operaria Operaria Operaria Operaria Operaria

1) @ 1) 1) @ )

5.5. MANUAL DE FUNCIONES

Para definir las actividades y responsabilidades que cada uno de los cuatro cargos
de “Hilacharte” tendr& una vez que el proyecto esté en marcha, se presentan como
anexos manuales de funciones inherentes al Gerente, Jefe de Produccion,
Vendedor y Operarias de produccion, los cuales serviran como una guia para que
el personal cumpla con las labores encomendadas y sepan con certeza cual es su
campo de accion dentro de la empresa (Ver Anexos D, E, Fy G).
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5.6. GESTION DEL TALENTO HUMANO

La empresa “Hilacharte” ya cuenta con personal para la elaboracion de las
prendas; sin embargo, se hace necesario la contratacion de mas personal tanto
para la produccion como para su comercializacion. Para ello se hara necesario
seguir las practicas de talento humano, tales como:

Reclutamiento: Es un conjunto de procedimientos que busca y atrae solicitantes
capaces para cubrir las vacantes que se presenten a traveés de la peticion que
hace una empresa o negocio del personal que necesita para trabajar. Para el caso
el reclutamiento se hara con la ayuda de los medios de comunicacion: periédico,
television, radio, etc. Como también por medio de recomendaciones.

Seleccion: Este proceso permite analizar las habilidades y capacidades que
poseen los solicitantes, con el fin de decidir cuales tienen el mayor potencial para
desempefiar un puesto. Los criterios de seleccion y estdndares de calidad para la
admision del talento humano tiene en cuenta: aptitudes fisicas, aptitudes
intelectuales, experiencia y potencial de desarrollo, a deméas se asume la variedad
de cargos de la organizacion. Con frecuencia se opta por contratar a un psicélogo
organizacional que se encarga de realizar y evaluar las diferentes pruebas
(psicotécnicas, técnicas), y la entrevista final.

Contratacion: EIl contrato que adopta la empresa “Hilacharte” es a destajo por
parte de las campesinas; es decir se paga por cada prenda elaborada
dependiendo de su disefio y complejidad, y un contrato a termino indefinido por
parte de los demas trabajadores; en el cual se especifican las causales justas e
injustas de la terminacion del mismo, de igual forma se especifica el sueldo.

Orientacion: Es un tipo de socializacion acerca del funcionamiento de la empresa,
asi mismo, permite brindar la informacion necesaria al nuevo trabajador para el
desarrollo de sus actividades y lograr su rapida incorporacion a los grupos sociales
gue existan en el medio de trabajo, con el fin de la identificacion entre el nuevo
miembro y la organizacion y viceversa.

Tipo de Contrato y Salarios : La empresa manejara dos tipos de contratos de
trabajo para la produccion y venta de los productos, asi:

Cuadro 69. Tipo de contrato y salarios.

Cargo NUmero Contrato Salario Prestaciones sociales
Gerente 1 Indefinido $ 515.000 Aportes patronales y parafiscales
Jefe de Pcc. 1 Indefinido $ 515.000 Aportes patronales y parafiscales
Vendedor 1 Indefinido $ 515.000 Aportes patronales y parafiscales
Operari§§ de 6 Indefini(_jo Segun la cantidad de Aportes patronales y parafiscales
Produccion (a destajo) | prendas elaboradas
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Politicas Salariales: EIl objetivo es lograr que todos los trabajadores obtengan
salarios justos y sean equitativamente compensados mediante sistemas de
remuneracion racionales de trabajo y de acuerdo a su esfuerzo, eficiencia y
responsabilidad; y asi mismo brindar las mejores condiciones de trabajo en cada
puesto. Para ello la empresa opta por pagar a los empleados vinculados todas las
prestaciones sociales de ley, que se pagan de acuerdo a las fechas determinadas
por la ley o a la terminacion de contrato. Entre las cuales estan:

* Prima de Servicios: tiene derecho a la prima de servicios todos las personas que
laboran en la empresa, independientemente del tiempo laborado y de la clase de
contrato que se utilice para su vinculacidon segun la Corte Constitucional en
sentencia C-042 DE 2003, la cual declaro que la prima de servicios se debe pagar
aunque se lleve un dia de trabajo. Asi pues la empresa esta obligada a pagar a
cada uno de los trabajadores una prima de servicios equivalente a los dias
laborados e independientemente del contrato de trabajo que se haya realizado.

» Vacaciones: para liquidar las vacaciones, se debera tener en cuenta sobre que
tipo de salario se esta realizando dicha liquidacion; es decir, para el salario fijo
cuando los trabajadores presten sus servicios durante un afio, tendran quince dias
hébiles consecutivos de vacaciones remuneradas; o proporcionalmente si por lo
menos han laborado tres (3) meses. Y si el salario es variable, las vacaciones se
liquidan tomando un promedio de los salarios variables devengados durante los
doce meses anteriores al inicio de las vacaciones, o todo el tiempo que se trabajo
si este fuere inferior a 12 meses.

» Cesantias: se liquidan el 31 de diciembre, por el afio o fraccion de afio
transcurrida desde la fecha de vinculacion del empleado hasta el 31 de diciembre.
A esta fecha, el valor determinado debe ser consignado por las empresas en el
fondo de cesantias, antes del 15 de febrero del afio siguiente en el que se realizo
la liquidacion.
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6. ESTUDIO ECONOMICO

6.1. PRESUPUESTO DE INVERSIONES

Las inversiones del proyecto se clasifican en inversiones fijas, diferidas y en
capital de trabajo. El valor de las inversiones se cuantifica con base en lo
presupuestos o0 cotizaciones realizadas para cada uno de los rubros que las
conforman. Para el caso del proyecto, se posee un valor total de $20.355.527
discriminados asi: $ 4.012.200 en inversion fija, $ 1.797.604 en inversion diferida y
$14.545.723 en capital de trabajo; para lo cual se requieren recursos de crédito
por $15.000.000. El detalle para cada uno de estos rubros se presenta en los
siguientes cuadros.

6.1.1. Inversion Fija. Es aquella que se realiza en bienes tangibles y se utiliza
para garantizar la operacion del proyecto, no son objeto de comercializacion y se
adquieren para utilizarse durante su vida util. Esta asciende aproximadamente a
$4.012.200.

Cuadro 70. Detalle inversion fija.

DEPRE- | VALOR DE
CANT. DETALLE UﬁﬂSAL?O ?8?2;8 c[:)lilé%r;l CIACION SALVA-
ACUMULADA | MENTO
HERRAMIENTAS E INSTRUMENTOS
6 f;.g?os de agujas de 16.500 99.000|  9.900 49.500 49.500
6 Agujas circulares 4.500 27.000 2.700 13.500 13.500
6 |Juegos de agujas 19.000| 114.000| 11.400 57.000 57.000
auxiliares
12 | Juegos de ganchos 2.000 24.000 2.400 12.000 12.000
3 |Juegos de agujas 5.000 15.000 1.500 7.500 7.500
para tejido circular
1o |Juegos de separa- 2.000 24.000|  2.400 12.000 12.000
dores de puntos
1o |Juegosde 2500| 30.000| 3.000 15.000 15.000
imperdibles plasticos
1 |Juego de agujas 8.000 8.000 800 4.000 4.000
para lana
6 | Crochet 1.500 9.000 900 4.500 4.500
1 | Telar de mano 120.000| 120.000| 12.000 60.000 60.000
6 | Cintas métricas 1.200 7.200 720 3.600 3.600
6 |Tieras 1.500 9.000 900 4.500 4.500
1 Devanadora 30.000 30.000 3.000 15.000 15.000
Total herramientas e instrumentos 516.200 51.620 258.100 258.100

130



DEPRE- VALOR DE
CANT. DETALLE UﬁﬂSAL?O ?8?18 é’li'é'fg,:l CIACION SALVA-
ACUMULADA | MENTO
MUEBLES Y ENSERES
5 Estantes 80.000 400.000 40.000 200.000 200.000
6 | Mesas de trabajo 42.000| 252.000| 25.200 126.000 126.000
6 |Sillas 29.000| 174.000| 17.400 87.000 87.000
6 Canastos 9.000 54.000 5.400 27.000 27.000
1 | Comedor 600.000| 600.000| 60.000 300.000 300.000
Total muebles y enseres 1.480.000| 148.000 740.000 740.000
EQUIPO DE OFICINA
1 Escritorio 101.000 101.000 10.100 50.500 50.500
1 | Silla rodante 155.000| 155.000| 15.500 77.500 77.500
1 | Archivador 147.000| 147.000| 14.700 73.500 73.500
Total equipo de oficina 403.000| 40.300 201.500 201.500
EQUIPO DE COMUNICACION Y COMPUTO
1 | Computadora 1.160.000 | 1.160.000| 232.000 1.160.000 0
1 Impresora 330.000 330.000 66.000 330.000 0
1 Regulador energia 75.000 75.000 15.000 75.000 0
1 | Teléfono 48.000 48.000 9.600 48.000 0
Total equipo de comunic. y computo 1.613.000| 322.600 1.613.000 0
TOTAL INVERSION FIJA | 4.012.200| 562.520|  2.812.600| 1.199.600

6.1.2. Inversion diferida.

Es aquella que se realiza sobre la compra de servicios o

derechos que son necesarios para la puesta en marcha del proyecto, por ejemplo:
los estudios técnicos, econdmicos Yy legales, gastos de organizacién y montaje,
papeleria y utiles. Se estimaen $ 1.797.604.

Cuadro 71. Detalle inversion diferida.

CONCEPTO VALOR AMORTIZACION
Gastos de organizacion $ 58.685 $11.737
Gastos de adecuacion $ 800.000 $ 160.000
Gastos del proyecto $ 686.400 $ 137.280
Papeleria y Gtiles $89.100 $17.820
SUBTOTAL $1.634.185 $ 326.837
Imprevistos (10%) $163.419 $ 32.684
TOTAL $1.797.604 $ 359.521

6.1.3. Capital de trabajo.

La inversiébn que se realiza en capital de trabajo

corresponde al conjunto de recursos necesarios para la operacion normal del
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proyecto durante un ciclo productivo. Esta inversiébn para el primer mes de
operaciones asciende a $14.545.723. Este valor se puede observar con mas
detalle en el siguiente cuadro y su posterior explicacion.

Cuadro 72. Resumen capital de trabajo.

Concepto Valor mensual
Materia prima $ 4.392.500
Mano de obra directa $ 7.589.982
Costos indirectos de fabricacion $2.563.241
Total $14.545.723

* Materia prima: son los principales materiales que “Hilacharte” utiliza para
llevar a cabo la produccién de cada una de las prendas. Para el caso, la
empresa elaborara la mitad de la produccion en Lana y la otra mitad en Hilo.

Cuadro 73. Materia prima directa — Prendas elaborad as en lana.
Producciéon | Madejas | Precio Costo
Prenda ; :
unds. mes |requeridas |madeja| mensual
Blusas 29 5 $2500| $362.500
Faldas 2 8 $ 2.500 $ 40.000
Suéteres 46 6 $2.500| $690.000
Chales 15 4 $2.500| $150.000
Chalecos 9 4 $ 2.500 $90.000
Bufandas 150 2 $2.500| $750.000
TOTAL $ 2.082.500
Cuadro 74. Materia prima directa — Prendas elaborad as en hilo.
P Producciéon | Madejas | Precio Costo
renda ; :
unds. mes |requeridas |madeja| mensual
Blusas 29 5 $2.800| $406.000
Faldas 2 8 $2.800 $ 44.800
Suéteres 46 6 $2.800| $772.800
Chales 14 4 $2.800| $156.800
Chalecos 8 4 $2.800 $ 89.600
Bufandas 150 2 $2.800| $840.000
TOTAL $ 2.310.000
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Cabe aclarar que el requerimiento, tanto de materia prima directa como
indirecta, depende del disefio de cada prenda; por tanto en algunas se
requerira mas que en otras.

* Mano de obra directa: como su nombre lo indica, es aquella que se involucra
directamente en la elaboracion de las prendas de vestir; para el caso de la
empresa se cuenta con 6 operarias, a quienes se les pagara un valor promedio
por cada prenda, tal como lo indica el siguiente cuadro:

Cuadro 75. Mano de obra directa.

Pago

Pcc. Basico |Parafis- | Aportes Provi- Total

Prenda por .

mensual | mensual | cales |patronales | siones | mensual

prenda

Blusa 10.000 58| 580.000| 52.200 121.800| 126.614| 880.614
Faldas 18.000 4 72.000| 6.480 15.120 15.718| 109.318
Suéteres | 16.000 921.472.000 | 132.480 309.120| 321.338|2.234.938
Chales 15.000 29| 435.000| 39.150 91.350 94.961| 660.461
Chalecos | 20.000 17| 340.000| 30.600 71.400 74.222| 516.222
Bufandas 7.000 300 2.100.000 | 189.000 441.000| 458.430|3.188.430

TOTAL |4.999.000|449.910| 1.049.790|1.091.282| 7.589.982

Como se puede ver en el cuadro anterior, una vez fijado el valor promedio, se
procedid a calcular las obligaciones del contrato de trabajo, las cuales se
especifican en el siguiente cuadro:

Cuadro 76. Obligaciones del contrato de trabajo.

OBLIGACIONES Porcentaje
Parafiscales 9%
ICBF 3%
SENA 2%
Caja de Compensacion Familiar 4%
Aportes Patronales 21%
Pension 12%
Salud 8,5%
ARP 0,522%
Provisiones 21,83%
Cesantias 8,33%
Intereses / Cesantias 1%
Prima 8,33%
Vacaciones 4,17%
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Costos indirectos de fabricacion:  son costos que la empresa requiere para
la produccion, pero que no se identifican directamente con las pendas de vestir
gue las artesanas elaboran.

Para el presente proyecto, constituyen costos indirectos de fabricacion los
costos por materiales indirectas, es decir, los botones utilizados en las
prendas; los costos de la mano de obra indirecta, es decir, del Gerente, el Jefe
de Produccién y el Vendedor; los pagos por arrendamiento del taller artesanal,
ya que se va a utilizar la casa de residencia de las gestoras del proyecto; y los
servicios publicos de acueducto y energia eléctrica que se consuman en el
lugar, los cuales tienen tarifas muy bajas por tratarse de una zona rural;

Cuadro 77. Costos Indirectos de Fabricacion.

Concepto Parciales | Valor mensual
Materiales indirectos $127.800
Mano de obra indirecta $2.345.774
Arrendamiento $ 80.000
Servicios Publicos $ 9.667

- Agua $ 1.667
- Energia eléctrica $ 8.000
Total $2.563.241

Los célculos efectuados para obtener el valor de los materiales indirectos y la
mano de obra indirecta se muestran a continuacion:

Materiales indirectos: son todos los materiales que no forman parte inmediata
de los productos, para el caso de la empresa los materiales indirectos son los
botones, que sirven tanto de adorno como también para ajustar la prenda al
cuerpo.

Cuadro 78. Materiales indirectos.

Pcc. Cantidad : Costo
FrEe Dl und/mes requerida FIEE mensual

Blusas Botones 58 4 $ 200 $ 46.400
Faldas Botones 4 1 $ 300 $1.200
Suéteres Botones 92 2 $ 250 $ 46.000
Chales Botones 29 1 $ 300 $8.700
Chalecos Botones 17 6 $ 250 $ 25.500

Bufandas N.A. 300 N.A. N.A. N.A.
TOTAL | $127.800
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« Mano de obra indirecta:

es la fuerza laboral que no se encuentra en contacto

directo con el proceso de produccién de las prendas; para el caso se compone
del Gerente, el Jefe de Produccion y el Vendedor, a quienes se les ha
asignado un bésico, sobre el cual se ha calculado las obligaciones del contrato
de trabajo, tal como lo indica el siguiente cuadro:

Cuadro 79. Mano de obra indirecta.

Cargo ME. 0 Béasico Apprtes PIRRITES Provisiones e
personas parafiscales |patronales mensual
Gerente 1 515.000 46.350 108.150 112.425| 781.925
Jefe de Prod. 1 515.000 46.350 108.150 112.425| 781.925
Vendedor 1 515.000 46.350 108.150 112.425| 781.925
Total 1.545.000 139.050 324.450 337.274|2.345.774

Una vez calculada la inversion fija, la inversion diferida y el capital de trabajo, es
posible entonces resumir el monto total de la inversidn necesaria para el primer
mes de operacion de la empresa “Hilacharte”, tal como se indica a continuacion:

Cuadro 80. Resumen de inversiones.

Inversiones Valor
Inversiones fijas $4.012.200
Inversiones diferidas $1.797.604
Capital de trabajo $14.545.723

Total $ 20.355.527

6.2. COSTOS ANUALES DE PRODUCCION

Los costos son el valor de los insumos que requiere la empresa para llevar a cabo
el proceso de produccion de las prendas; este incluye el costo de la materia prima,
la mano de obra y los costos indirectos de fabricacién que se cargan al trabajo en
su proceso. En el siguiente cuadro se puede observar los costos anuales que
requiere “Hilacharte” para llevar a cabo la produccioén, los cuales fueron calculados
para su primer afio de operacion (2010).

Una vez se obtiene el costo total del primer afio, se procede a realizar su
proyeccion durante la vida util del proyecto, es decir, 5 afios (2010 — 2014),
teniendo en cuenta para ello el porcentaje del indice de Precios al Productor
(IPP)*, el cual equivale al 2,08% para el afio 2010.

46

PORTAFOLIO.COM.CO. Disponible en: __ http://www.pddko.com.co/economia/economiahoy/
ARTICULO-WEB-NOTA_INTERIOR_ PORTA-7537557.html (2t septiembre de 2010).
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Por ejemplo, para obtener el costo anual de las materias primas y su
correspondiente proyeccion, se efectdan los siguientes calculos:

Costo mensual de MP

Costo anual de MP

Proyeccion 2011

Costo mensual de MP
para prendas en lana
$2.082.500
$4.392.500

Costo mensual de MP
$4.392.500
$52.710.000

Costo anual de MP 2010
$52.710.000
$53.806.368

+

+

Costo mensual de MP
para prendas en hilo

$2.310.000

12 meses
12

(1 + IPP)
(1 + 0,0208)

Y asi sucesivamente para los rubros y los afios siguientes, tomando siempre como
referente el costo proyectado del afio anterior.

Cuadro 81. Proyeccion de costos anuales de producci  on.
PERIODO 2010 2011 2012 2013 2014
1. Costos directos 143.789.784 | 146.780.612 | 149.833.648 | 152.950.188 | 156.131.552
1.1. Materia prima 52.710.000| 53.806.368| 54.925.540| 56.067.992| 57.234.206
1.2. Mano de obra directa 91.079.784 | 92.974.244| 94.908.108 | 96.882.196| 98.897.346
2. Costos indirectos 29.682.888 | 30.300.292| 30.930.538| 31.573.893| 32.230.630
2.1. Materiales indirectos 1.533.600 1.565.499 1.598.061 1.631.301 1.665.232
2.2. Mano de obra indirecta 28.149.288 | 28.734.793| 29.332.477| 29.942.592| 30.565.398
3. Otros costos indirectos 1.127.620 1.150.001 1.172.847 1.196.169 1.219.975
3.1. Depreciacion 51.620 51.620 51.620 51.620 51.620
3.2. Servicios publicos 116.000 118.413 120.876 123.390 125.957
3.3. Arrendamiento 960.000 979.968 1.000.351 1.021.159 1.042.399
COSTOS DE PRODUCCION | 174.600.292 | 178.230.904 | 181.937.033 | 185.720.250 | 189.582.158

6.3. COSTOS UNITARIOS DE PRODUCCION

Para poder fijar adecuadamente el precio de venta de las prendas que “Hilacharte”
elaborar4, es muy importante conocer los costos en los cuales se incurre al
fabricar cada una de dichas prendas. Para ello se efectué un calculo aproximado
de los costos por materia prima, mano de obra directa y costos indirectos de
fabricacion necesarios para la elaboracion de una unidad de cada prenda.
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Cuadro 82. Costo unitario por materia prima — Prend  as tejidas en lana.

Prenda | Material | Madejas requeridas Preup s unitario por
madeja materia prima
Blusas Lana 5 (500 gramos) $ 2.500 $ 12.500
Faldas Lana 8 (800 gramos) $ 2.500 $ 20.000
Suéteres | Lana 6 (600 gramos) $ 2.500 $ 15.000
Chales Lana 4 (400 gramos) $ 2.500 $ 10.000
Chalecos | Lana 4 (400 gramos) $ 2.500 $ 10.000
Bufandas | Lana 2 (200 gramos) $ 2.500 $ 5.000

Cuadro 83. Costo unitario por materia prima — Prend  as tejidas en hilo.

Precio Costo unitario por
Prenda | Material | Madejas requeridas madeja materia prima
Blusas Hilo 5 (500 gramos) $2.800 $ 14.000
Faldas Hilo 8 (800 gramos) $ 2.800 $22.400
Suéteres Hilo 6 (600 gramos) $ 2.800 $ 16.800
Chales Hilo 4 (400 gramos) $2.800 $11.200
Chalecos Hilo 4 (400 gramos) $2.800 $11.200
Bufandas| Hilo 2 (200 gramos) $2.800 $ 5.600

Cuadro 84. Costo unitario por mano de obra directa.

= Valor a pagar Parafis- Aportes Provi- Costo unitario
renda i
por prenda cales Patronales siones por M.O.D.
Blusas $ 10.000 $ 900 $2.102 $2.183 $15.185
Faldas $ 18.000 $1.620 $3.784 $3.929 $ 27.333
Suéteres $ 16.000 $ 1.440 $ 3.364 $ 3.493 $ 24.297
Chales $ 15.000 $1.350 $ 3.153 $3.275 $22.778
Chalecos $ 20.000 $ 1.800 $4.204 $ 4.366 $ 30.370
Bufandas $ 7.000 $ 630 $1.472 $ 1.528 $ 10.630
Cuadro 85. Costo unitario por costos indirectos de fabricacion.
Unidades ] Mano de Otros Costos Costo
Prenda | producidas Prcc?grc:r- mgffgﬁ;s obra costos indirectos | unitario
ano indirecta | indirectos anuales | por CIF
Blusas 691 11,52% 176.737| 3.244.022 129.951| 3.550.711 5.139
Faldas 52 0,87% 13.300 244.123 9.779 267.203 5.139
Suéteres 1.106 18,45% 282.882| 5.192.314 207.997 | 5.683.192 5.139
Chales 346 5,77% 88.497 | 1.624.359 65.069 | 1.777.925 5.139
Chalecos 207 3,45% 52.944 971.798 38.929| 1.063.672 5.139
Bufandas 3.594 59,94% 919.239 | 16.872.672 675.895 | 18.467.806 5.139
5.996 100,00% | 1.533.600 | 28.149.288 | 1.127.620 | 30.810.508
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Cuadro 86. Costo unitario total — Prendas tejidas e  n lana.
Prenda Costo unitario Costo unitario Costo unitario Totall costo
por M.P. por M.O.D. por C.I.F. unitario
Blusas $12.500 $15.185 $5.139 $32.824
Faldas $ 20.000 $ 27.333 $5.139 $52.472
Suéteres $ 15.000 $ 24.297 $5.139 $ 44.436
Chales $ 10.000 $22.778 $5.139 $37.917
Chalecos $ 10.000 $ 30.370 $5.139 $ 45.509
Bufandas $ 5.000 $ 10.630 $5.139 $ 20.769
Cuadro 87. Costo unitario total — Prendas tejidas e  n hilo.
Prenda Costo unitario Costo unitario Costo unitario Tota_l costo
por M.P. por M.O.D. por C.I.F. unitario
Blusas $ 14.000 $ 15.185 5.139 $34.324
Faldas $ 22.400 $27.333 5.139 $54.872
Suéteres $ 16.800 $ 24.297 5.139 $ 46.236
Chales $11.200 $22.778 5.139 $39.117
Chalecos $11.200 $ 30.370 5.139 $ 46.709
Bufandas $ 5.600 $ 10.630 5.139 $21.369

6.4. GASTOS FINANCIEROS DEL PROYECTO

Segun las inversiones necesarias para el proyecto, se requiere recursos de crédito
por $15.000.000, que permitiran la adquisicion y/o pago de la inversiéon fija
($4.012.200), la inversion diferida ($1.797.604), las materias primas del primer
mes ($4.392.500) y los costos indirectos de fabricacibn del primer mes
($2.563.241), y ademés permiten tener cierta cantidad de dinero en efectivo
($2.234.455) para cumplir con otras obligaciones que se presenten durante el
primer mes de operaciones.

Se estima que esta obligacion financiera sera amortizada mediante cuota
periddica uniforme, durante los 5 afios de vida util del proyecto (2010 - 2014), a
una tasa de interés efectiva anual del 16%, tasa a la cual entidades como
FINDETER, a través de Bancolombia, otorgan créditos para este tipo de
proyectos, como apoyo y fomento para la creacion de nuevas empresas.

Para la amortizacion se utiliza la férmula de cuota periédica uniforme:

A=P (_i(L+i) Donde: A = Cuota P =$15.000.000
(L+if-1 i = 16% n=5
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Cuadro 88. Amortizacion de los recursos de crédito.

- ABONO A
PERIODO CUOTA INTERES CAPITAL SALDO
0 $0 $0 $0| $15.000.000
1 $4.581.141 $ 2.400.000 $2.181.141| $12.818.859
2 $4.581.141 $2.051.017 $2.530.123| $10.288.736
3 $4.581.141 $ 1.646.198 $2.934.943 $ 7.353.793
4 $4.581.141 $1.176.607 $ 3.404.534 $ 3.949.259
5 $4.581.141 $631.881 $ 3.949.259 $0
6.5. INGRESOS

6.5.1. Fijacion de precios. Para poder calcular los ingresos, es necesario definir
en primer lugar el precio de venta de cada prenda, tanto de aquellas elaboradas
en lana como de aquellas elaboradas en hilo. Con base en los costos unitarios de
produccion obtenidos anteriormente (Ver Cuadros 86 y 87), se aplica la siguiente
férmula, teniendo en cuenta que la empresa espera obtener un margen de utilidad

del 25%.

Donde:

PV =Precio de venta

Mg = Margen de utilidad

C =Costo unitario

Cuadro 89. Fijacion de precios — Prendas tejidas en

lana.

Prenda |Costo unitario | Margen de utilidad Precio de venta
Blusas $ 32.824 25% $ 43.765
Faldas $52.472 25% $ 69.963
Suéteres $44.436 25% $ 59.248
Chales $ 37.917 25% $ 50.556
Chalecos $ 45.509 25% $ 60.679
Bufandas $ 20.769 25% $ 27.692

Cuadro 90. Fijacion de precios — Prendas tejidas en hilo.

Prenda |Costo unitario | Margen de utilidad Precio de venta
Blusas $ 34.324 25% $ 45.765
Faldas $54.872 25% $ 73.163
Suéteres $ 46.236 25% $61.648
Chales $39.117 25% $52.156
Chalecos $ 46.709 25% $62.279
Bufandas $21.369 25% $ 28.492
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Con un margen de utilidad del 25% sobre el costo unitario de produccion, se logra
acercarse a los precios de la competencia (Ver Cuadro 54). La mayoria de las
prendas tienen precios mas bajos que los de los competidores, excepto las faldas,
lo cual se convierte en una ventaja para “Hilacharte” y claramente es una forma de
competir en el mercado.

6.5.2. Proyeccion de precios. Para poder proyectar los precios de venta de cada
una de las prendas, tanto de aquellas tejidas en lana como de aquellas tejidas en
hilo, se utiliza el indice de Precios al Consumidor (IPC), calculado en 5,87% (Ver
Cuadro 55).

Cuadro 91. Proyeccion de precios — Prendas tejidas en lana.

Prenda 2010 2011 2012 2013 2014
Blusas $43.765 $ 46.334 $ 49.054 $51.933 $ 54.982
Faldas $ 69.963 $ 74.070 $78.418 $83.021 $ 87.894
Suéteres $ 59.248 $62.726 $ 66.408 $ 70.306 $ 74.433
Chales $ 50.556 $ 53.524 $ 56.665 $ 59.992 $63.513
Chalecos $ 60.679 $64.241 $68.012 $ 72.004 $ 76.231
Bufandas $ 27.692 $29.318 $ 31.038 $ 32.860 $ 34.789

Cuadro 92. Proyeccion de precios — Prendas tejidas en hilo.

Prenda 2010 2011 2012 2013 2014
Blusas $ 45.765 $ 48.451 $51.296 $ 54.307 $57.494
Faldas $73.163 $ 77.458 $ 82.004 $ 86.818 $91.914
Suéteres $61.648 $ 65.267 $ 69.098 $ 73.154 $77.448
Chales $ 52.156 $55.218 $ 58.459 $61.890 $ 65.523
Chalecos $62.279 $ 65.935 $ 69.805 $ 73.903 $78.241
Bufandas $ 28.492 $30.164 $31.935 $ 33.810 $ 35.794

6.5.3. Presupuesto de ingresos.

Para el presente proyecto, los ingresos estan

representados en el dinero recibido por la venta de los diferentes productos que
“Hilacharte” fabricara.

Teniendo en cuenta que se trata de productos elaborados bajo una nueva marca
gue intentara penetrar en un mercado tan competitivo como es el sector de la
confeccion de prendas de vestir de la ciudad de Medellin, valiéndose para ello de
las estrategias mencionadas en el Estudio de Mercado, es importante considerar
gue las unidades fabricadas haciendo uso del 100% de su capacidad productiva
(Ver Cuadro 63), no podran ser vendidas en su totalidad desde el primer afio de
puesta en marcha de la empresa, ya que seguramente se presentaran algunos
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inconvenientes en la comercializacion y distribucion de los productos, debido a la
falta de experiencia en este sector y a la dificultad que representa ingresar en un
mercado con marcas ya posicionadas en la mente de las consumidoras.

Por tales razones, es necesario realizar un presupuesto de ingresos con ventas
progresivas, es decir, que las unidades vendidas empezardn con un bajo
porcentaje de la capacidad productiva en el afio 1 e iran incrementandose a
medida que la marca gane participacion en el mercado y la empresa mejore sus
estrategias de comercializacion y distribucion.

Se va a suponer entonces que durante los cinco afios de vida util del proyecto la
capacidad productiva de la empresa se mantiene. Sin embargo, el primer afio de
funcionamiento “Hilacharte” estard en capacidad de vender Unicamente el 6% de
las unidades de producto terminado, e ird incrementando sus ventas a traves de
los afios; es asi como el segundo afio venderad el 12% de las unidades de
producto terminado, el tercer afio el 25%, el cuarto afio el 50% vy el quinto afio el
100%.

Teniendo en cuenta que durante los primeros cuatro afos existira un sobrante de
las unidades de producto terminado, estas unidades pasaran a formar parte del
stock de inventario del afio siguiente, sumandose a la produccion de cada afio. Es
sobre este total que se calcula el porcentaje de unidades vendidas, lo cual quiere
decir que si hasta el quinto afio se ha logrado vender el 100% del stock de
inventarios, para el sexto afio sera necesario incrementar la capacidad productiva,
ya que se demostraria que la marca ha logrado abrir mercado y los requerimientos
de la demanda son mayores que los que se tenian inicialmente. Asi pues, la Unica
manera de incrementar la capacidad productiva es contratando un mayor numero
de tejedoras.

A continuacion se muestran los presupuestos de ventas para cada prenda y el
ejemplo de como se calcularon las unidades vendidas para el caso de las blusas
en el Afio 2, teniendo en cuenta que para todas las prendas la mitad de la
produccion estara elaborada en lana y la otra mitad en hilo:

Produccién anual = Unidades del presupuesto de produccion (Cuadro 63)
=691

Sobrante afo anterior = Producto terminado Ao 1 — Ventas Ao 1
=691 — 42 =649

Producto terminado = Produccion anual Ao 2 + Sobrante afio anterior Afio 2
=691 + 649 = 1.340

Ventas = Producto terminado Afio 2 x Porcentaje de ventas Afio 2
=1.340 x 12% = 161
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Cuadro 93. Presupuesto de ventas para Blusas.

Produccién Sobrante afio Producto Porcen-
ANO anual (Unds.) anterior terminado (Unds.) | taje de Ventas (Unds.)
Lana | Hilo | Total | Lana | Hilo | Total | Lana | Hilo | Total | V€Ntas || ana | Hilo | Total
Afiol | 346 | 345 | 691 0 0 0 346 | 345 691 6% 21 21 42
Afio2 | 346 | 345 | 691 | 325 | 324 | 649 671 669 |1.340 12% 81 80 | 161
Afo 3| 346 |345| 691 | 590 | 589 [1.179| 936 | 934 [1.870| 25% 234 | 234 | 468
Afo 4 | 346 | 345 | 691 | 702 | 700 | 1.402|1.048|1.045|2.093| 50% 524 | 523 |1.047
Afo5 | 346 | 345 | 691 | 524 | 522 |1.046| 870 | 867 |1.737| 100% 870 | 867 |1.737
Cuadro 94. Presupuesto de ventas para Faldas.
. o Producto
5 Produccion Sobrantt_a afo terminado Po_rcen- Ventas (Unds.)
ANO anual (Unds.) anterior Ul taje de
Lana | Hilo | Total | Lana | Hilo | Total | Lana | Hilo | Total ventas Lana | Hilo | Total
Afol | 26 26 52 0 0 0 26 26 52 6% 2 2 4
Afo2 | 26 26 52 24 24 48 50 50 100 12% 6 6 12
Afo3 | 26 26 52 44 44 88 70 70 140 25% 18 18 36
Ao 4 | 26 26 52 52 52 | 104 | 78 78 | 156 50% 39 39 78
Afo5 | 26 26 52 39 39 78 65 65 | 130 | 100% 65 65 | 130
Cuadro 95. Presupuesto de ventas para Suéteres.
Produccion Sobrante afio Producto Porcen-
ANO anual (Unds.) anterior terminado (Unds.) | taje de Ventas (Unds.)
Lana | Hilo | Total | Lana | Hilo | Total | Lana | Hilo | Total | ventas |Lana | Hilo | Total
Afo 1 | 553 | 553 |1.106 0 0 0 553 | 553 |1.106 6% 33 33 66
Afo 2 | 553 | 553 |1.106| 520 520 |1.040|1.073|1.073|2.146 12% 129 129 | 258
Afio 3 | 553 [ 553 [1.106| 944 | 944 [1.888|1.497(1.497|2.994| 25% 374 | 374 | 748
Afo 4 | 553 | 553 |1.106(1.123(1.123|2.246|1.676|1.676|3.352| 50% 838 | 838 |1.676
Afo5 | 553 | 553 |1.106| 838 838 |1.676(1.391|1.391(2.782| 100% |1.391|1.391|2.782
Cuadro 96. Presupuesto de ventas para Chales.
., . Producto
y Produccion Sobrant(_a ano el Po_rcen- Ventas (Unds.)
ANO anual (Unds.) anterior Unds taje de
Lana | Hilo | Total | Lana | Hilo | Total | Lana | Hilo | Total ventas Lana | Hilo | Total
Afol | 173 | 173 | 346 0 0 0 173 | 173 | 346 6% 10 10 20
Afio2 | 173 | 173 | 346 | 163 | 163 | 326 | 336 | 336 | 672 12% 40 40 80
Af03 | 173 | 173 | 346 | 296 | 296 | 592 | 469 | 469 | 938 25% 117 | 117 | 234
Afo4 | 173 | 173 | 346 | 352 | 352 | 704 | 525 | 525 |1.050| 50% 263 | 263 | 526
Afio5 | 173 | 173 | 346 | 262 | 262 | 524 | 435 | 435 | 870 100% 435 | 435 | 870
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Cuadro 97. Presupuesto de ventas para Chalecos.

Produccion Sobrante afio ProQucto Porcen-
= . terminado ; Ventas (Unds.)
ANO anual (Unds.) anterior Uik taje de
Lana | Hilo | Total | Lana | Hilo | Total | Lana | Hilo | Total ventas Lana | Hilo | Total
Afo 1l | 104 | 103 | 207 0 0 0 104 | 103 | 207 6% 6 6 12
Afo2 | 104 | 103 | 207 | 98 97 | 195 | 202 | 200 | 402 12% 24 | 24 | 48
Afo 3 | 104 | 103 | 207 | 178 | 176 | 354 | 282 | 279 | 561 25% 70 70 | 140
Afo 4 | 104 | 103 | 207 | 212 | 209 | 421 | 316 | 312 | 628 50% 158 | 156 | 314
Afo5 | 104 | 103 | 207 | 158 | 156 | 314 | 262 | 259 | 521 | 100% | 262 | 259 | 521
Cuadro 98. Presupuesto de ventas para Bufandas.
Produccion anual Sobrante afio Producto Porcen-
ANO (Unds.) anterior terminado (Unds.) taje de VEmES (e
Lana | Hilo | Total | Lana | Hilo | Total | Lana | Hilo | Total | ventas |Lana | Hilo | Total
Aol |1.797|1.797|3.594| O 0 0 |1.797|1.797 | 3.594 6% 108 | 108 | 216
Afo 2 |1.797|1.797|3.594|1.689|1.689 | 3.378 | 3.486 | 3.486 | 6.972 12% 418 | 418 | 836
Afo 3 |1.797|1.797 | 3.594 | 3.068 | 3.068 | 6.136 | 4.865 | 4.865 | 9.730 25% [1.216|1.216|2.432
Ano 4 |1.797|1.797 | 3.594 | 3.649 | 3.649 | 7.298 | 5.446 | 5.446|10.892 | 50% |2.723|2.723|5.446
Ano5 |1.797|1.797|3.594 | 2.723|2.723|5.446 | 4.520 | 4.520| 9.040 | 100% |4.520|4.520|9.040

Una vez calculadas las unidades a vender para cada afio de vida util del proyecto,
es posible presupuestar los ingresos a obtener por la venta de estos productos, de
acuerdo con los precios de venta calculados tanto para las prendas tejidas en lana
como para las prendas tejidas en hilo.

La proyeccion de los ingresos depende de las estimaciones realizadas en el
estudio de mercado, en cuanto a demanda potencial, oferta potencial, demanda
insatisfecha y precios; sin embargo, el proyecto puede arrojar mayores ingresos
dependiendo de la ampliacion de su portafolio de productos y de su capacidad
productiva, o de un mejoramiento en su plan de mercadeo y su planeacion
estratégica.

Este estudio Unicamente tiene en cuenta seis productos dentro de los items
generadores de ingresos: Blusas, Faldas, Suéteres, Chales, Chalecos y Bufandas.
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Cuadro 99. Ingresos por venta de Blusas.

Afio Prendas tejidas Precio Ingresos : Prendas_ Precio Ingresos ' Ingresos
en lana proyectado proyectados (lana) | tejidas en hilo | proyectado | proyectados (hilo) por blusas
2010 21 43.765 919.065 21 45,765 961.065 1.880.130
2011 81 46.334 3.753.054 80 48.451 3.876.080 7.629.134
2012 234 49.054 11.478.636 234 51.296 12.003.264 23.481.900
2013 524 51.933 27.212.892 523 54.307 28.402.561 55.615.453
2014 870 54,982 47.834.340 867 57.494 49.847.298 97.681.638
Cuadro 100. Ingresos por venta de Faldas.
Afio Prendas tejidas Precio Ingresos : Prendas_ Precio Ingresos ' Ingresos
en lana proyectado proyectados (lana) | tejidas en hilo | proyectado | proyectados (hilo) por faldas
2010 2 69.963 139.926 2 73.163 146.326 286.252
2011 6 74.070 444.420 6 77.458 464.748 909.168
2012 18 78.418 1.411.524 18 82.004 1.476.072 2.887.596
2013 39 83.021 3.237.819 39 86.818 3.385.902 6.623.721
2014 65 87.894 5.713.110 65 91.914 5.974.410 11.687.520
Cuadro 101. Ingresos por venta de Suéteres.
AfiO Prendas tejidas Precio Ingresos __Prendas_ Precio Ingresos _ Ingre§os por
en lana proyectado proyectados (lana) | tejidas en hilo | proyectado proyectados (hilo) suéteres
2010 33 59.248 1.955.184 33 61.648 2.034.384 3.989.568
2011 129 62.726 8.091.654 129 65.267 8.419.443 16.511.097
2012 374 66.408 24.836.592 374 69.098 25.842.652 50.679.244
2013 838 70.306 58.916.428 838 73.154 61.303.052 120.219.480
2014 1.391 74.433 103.536.303 1.391 77.448 107.730.168 211.266.471
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Cuadro 102. Ingresos por venta de Chales.

Afio Prendas tejidas Precio Ingresos : Prendas_ Precio Ingresos . Ingresos
en lana proyectado proyectados (lana) | tejidas en hilo | proyectado | proyectados (hilo) por chales
2010 10 50.556 505.560 10 52.156 521.560 1.027.120
2011 40 53.524 2.140.960 40 55.218 2.208.720 4.349.680
2012 117 56.665 6.629.805 117 58.459 6.839.703 13.469.508
2013 263 59.992 15.777.896 263 61.890 16.277.070 32.054.966
2014 435 63.513 27.628.155 435 65.523 28.502.505 56.130.660
Cuadro 103. Ingresos por venta de Chalecos.
Afio Prendas tejidas Precio Ingresos _.Prendas_ Precio Ingresos _ Ingresos por
en lana proyectado proyectados (lana) | tejidas en hilo | proyectado proyectados (hilo) chalecos
2010 6 60.679 364.074 6 62.279 373.674 737.748
2011 24 64.241 1.541.784 24 65.935 1.582.440 3.124.224
2012 70 68.012 4.760.840 70 69.805 4.886.350 9.647.190
2013 158 72.004 11.376.632 156 73.903 11.528.868 22.905.500
2014 262 76.231 19.972.522 259 78.241 20.264.419 40.236.941
Cuadro 104. Ingresos por venta de Bufandas.
Afio Prendas tejidas Precio Ingresos __Prendas_ Precio Ingresos _ Ingresos por
en lana proyectado proyectados (lana) |tejidas en hilo | proyectado proyectados (hilo) bufandas
2010 108 27.692 2.990.736 108 28.492 3.077.136 6.067.872
2011 418 29.318 12.254.924 418 30.164 12.608.552 24.863.476
2012 1.216 31.038 37.742.208 1.216 31.935 38.832.960 76.575.168
2013 2.723 32.860 89.477.780 2.723 33.810 92.064.630 181.542.410
2014 4.520 34.789 157.246.280 4.520 35.794 161.788.880 319.035.160
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Cuadro 105. Consolidado de ingresos proyectados.

Ao Blusas Faldas Suéteres Chales Chalecos Bufandas TOTAL

2010 1.880.130 286.252 3.989.568 | 1.027.120 737.748 6.067.872 | 13.988.690
2011| 7.629.134 909.168| 16.511.097 | 4.349.680| 3.124.224| 24.863.476| 57.386.779
2012|23.481.900 | 2.887.596| 50.679.244|13.469.508| 9.647.190| 76.575.168|176.740.606
2013|55.615.453 | 6.623.721|120.219.480 | 32.054.966 | 22.905.500 | 181.542.410 | 418.961.530
2014 |97.681.638 | 11.687.520 | 211.266.471 | 56.130.660 | 40.236.941 | 319.035.160 | 736.038.390

6.6. PUNTO DE EQUILIBRIO

Una vez obtenido el comportamiento de los costos fijos y costos variables para
cada uno de los afios de vida util del proyecto, y después de haber determinado
los ingresos, es posible calcular el punto de equilibrio del proyecto. No sin antes
hacer una clasificacion de los costos del proyecto en fijos o variables, asi:

Cuadro 106. Clasificacion de costos de produccion.

FI1JO VARIABLE
COSTO MENSUAL ANUAL MENSUAL ANUAL
Materia Prima $4.392.500| $52.710.000
Mano de Obra Directa $7.589.982| $91.079.784
CIF $2.567.542 | $30.810.508
TOTAL $2.567.542| $30.810.508 | $11.982.48 | $143.789.784

Ya clasificados los costos de produccién del proyecto, se procede a determinar y
cuantificar el punto de equilibrio para el primer afio de operacion (2010), el cual se
convierte en un indicador fundamental en la estructura financiera del proyecto, ya
gue muestra cuanto hay que producir y vender para que los costos de produccién
sean iguales a los ingresos. La direccion del proyecto debera propender por elevar
la produccion y ventas por encima del punto de equilibrio para generar beneficios y
alta rentabilidad en el proyecto.

Por tratarse de una empresa que fabrica varias prendas a la vez, se ha utilizado el
método de andlisis del punto de equilibrio multiproducto, que se basa en la
siguiente formula:

PE ($) = CF /3 {(1 — CVi / Pi) Wi}

Donde:
PE ($) =Punto de equilibrio en pesos CF = Costos Fijos
| = Producto CVi = Costo Variable Unitario

Pi = Precio de Venta unitario Wi = Proporcién del total de ventas
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Para poder aplicar la formula es necesario, en primer lugar, tomar y/o calcular
algunos datos de entrada. Los productos, aunque son basicamente 6, se dividen
en 12 debido a que la mitad de ellos estara fabricada en lana y la otra mitad en
hilo, incurriendo en costos diferentes y por tanto el precio de venta también varia
segun el material en el cual esté elaborada la prenda.

El precio de venta unitario de cada prenda se toma de los Cuadros 89 y 90. El
costo variable unitario se toma de los Cuadros 86 y 87, restandole al dato que
aparece en la columna “Total Costo Unitario” el nimero de la columna “Costo
unitario por CIF”, ya que esta Ultima representa los costos fijos. Las ventas
pronosticadas en unidades se toman de los Cuadros 99 a 104 y los costos fijos se
toman del Cuadro 106. Esta informacion se resume a continuacion.

Cuadro 107. Datos de entrada para el calculo del pu  nto de equilibrio.

Producto Precio de |Costo .var'iable Ventas pronosti- __Costos
venta unitario cadas (Unds.) fijos (CF)

Blusas en lana $43.765 $27.685 21

Blusas en hilo $45.765 $29.185 21

Faldas en lana $69.963 $47.333 2

Faldas en hilo $73.163 $49.733 2

Suéteres en lana $59.248 $39.297 33

Suéteres en hilo $61.648 $41.097 33

Chales en lana $50.556 $32.778 10 $30.810.508
Chales en hilo $52.156 $33.978 10

Chalecos enlana | $60.679 $40.370 6

Chalecos en hilo $62.279 $41.570 6

Bufandas enlana | $27.692 $15.630 108

Bufandas en hilo $28.492 $16.230 108

Una vez obtenidos los datos de entrada, es necesario efectuar nuevos calculos
para poder aplicar la férmula. Asi por ejemplo, para las blusas en lana:
1-(CVi/Pi) 1 — (Costo variable unitario / Precio de venta)
1 —($27.685/ $43.765)

0,37

Ventas pronosticadas Ventas pronosticadas (Unds.) x Precio de venta
21 x $43.765

$919.065

Para poder seguir con los calculos, es necesario obtener los datos de estas dos
columnas para cada producto. Y luego se sigue calculando los datos de las demas
columnas; siguiendo el ejemplo para las blusas en lana:
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Proporcion de ventas = (Ventas pronosticadas/Total ventas pronosticadas)x100
= ($919.065 / $13.988.690) x 100

= 6,57%

Contribucién ponderada= {1 — (CVi/ Pi)} x Proporcién de ventas
= 0,37 X 6,57%
= 0,024

Y asi sucesivamente para los demas productos, como se muestra en el siguiente
cuadro.

Cuadro 108. Calculo de la contribucion ponderada.

Precio | Costo VEES Proporcién | Contribucion
Producto (i) ol Vaf'ab.'e 1-(CVil Pi) pronosti- de ventas ponderada
venta | unitario cadas : A
(Pi) (CVi) Afio 1 (Wi) {(1-CVi/ Pi) Wi}
Blusas en lana $43.765 | $27.685 0,37 $919.065 6,57% 0,024
Blusas en hilo $45.765 | $29.185 0,36 $961.065 6,87% 0,025
Faldas en lana $69.963 | $47.333 0,32 $139.926 1,00% 0,003
Faldas en hilo $73.163 | $49.733 0,32 $146.326 1,05% 0,003
Suéteres en lana | $59.248 | $39.297 0,34 $1.955.184 13,98% 0,048
Suéteres en hilo | $61.648 | $41.097 0,33 $2.034.384 14,54% 0,048
Chales en lana $50.556 | $32.778 0,35 $505.560 3,61% 0,013
Chales en hilo $52.156 | $33.978 0,35 $521.560 3,73% 0,013
Chalecos en lana |$60.679 | $40.370 0,33 $364.074 2,60% 0,009
Chalecos en hilo |$62.279 | $41.570 0,33 $373.674 2,67% 0,009
Bufandas en lana | $27.692 | $15.630 0,44 $2.990.736 21,38% 0,094
Bufandas en hilo |$28.492 | $16.230 0,43 $3.077.136 22,00% 0,095
TOTALES 4,27 $13.988.690 100,00% 0,384

Una vez obtenida esta informacion, es posible aplicar la férmula para calcular el
punto de equilibrio multiproducto; entonces:

PE@®)=  CF/Y{(1-CVi/Pi) Wi}
PE($)=  $30.810.508 /0,384
PE($)=  $80.235.698

Esto quiere decir que cuando “Hilacharte” obtenga $80.235.698 por la venta de las
prendas de vestir femeninas que fabrica, se estaran recuperando los costos de
produccion en que se incurre con la puesta en marcha del proyecto, el cual segun
el consolidado de ingresos no se alcanza sino hasta el tercer afio de ejecucion del
proyecto.

Aunque se ha calculado el punto de equilibrio monetario total, es importante
también conocer el punto de equilibrio en cantidades, es decir, aguel nimero de
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unidades de cada prenda que deben ser fabricadas y vendidas para recuperar los
costos de produccion del proyecto. Para ello se requiere nuevamente efectuar
ciertos calculos. Por ejemplo, para el caso de las blusas en lana:

PE (Unds.) = (Costos Fijos x Proporcion de ventas)
(Precio de venta — Costo variable unitario)
= ($30.810.508 x 6,57%) = $2.024.250,04 = 126
($43.765 - $27.685) $16.080
PE (%) = (Costos Fijos x Proporcién de ventas)
1-(CVil Pi)
= ($30.810.508 x 6,57%) = $2.024.250,04 = $5.470.947
0,37 0,37

Y se efectian los mismos célculos para los demas productos. Dicha informacién
se muestra en el siguiente cuadro.

Cuadro 109. Puntos de equilibrio por producto.

Producto .F.’“'.”tO de P‘%F‘to. de
Equilibrio (Unds.) Equilibrio ($)
Blusas en lana 126 $5.470.947
Blusas en hilo 128 $5.879.672
Faldas en lana 14 $962.828
Faldas en hilo 14 $1.010.970
Suéteres en lana 216 $12.668.556
Suéteres en hilo 218 $13.575.297
Chales en lana 63 $3.177.884
Chales en hilo 63 $3.283.520
Chalecos en lana 39 $2.427.495
Chalecos en hilo 40 $2.492.850
Bufandas en lana 546 $14.971.106
Bufandas en hilo 553 $15.763.516

Esto quiere decir que para alcanzar el Punto de Equilibrio, “Hilacharte” debera
producir y vender 126 blusas en lana, 128 blusas en hilo, 14 faldas en lana, 14
faldas en hilo, 216 suéteres en lana, 218 suéteres en hilo, 63 chales en lana, 63
chales en hilo, 39 chalecos en lana, 40 chalecos en hilo, 546 bufandas en lana y
553 bufandas en hilo.
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6.7. ESTADOS FINANCIEROS

A continuacion se presentan tres estados financieros muy importantes para tener
una visibn mas concreta sobre los componentes financieros del proyecto y poder
tomar algunas decisiones con la informacion suministrada en ellos.

6.7.1. Balance General Inicial. Muestra cdmo seria la estructura financiera de
“Hilacharte” en el momento de iniciar sus operaciones. Con este estado financiero,
es posible apreciar en qué proporcion los bienes y derechos (Activos) de la
empresa estan soportados con capital propio (Patrimonio) o con recursos de
terceros (Pasivos). El total de Activos representa el total de inversiones requeridas
para el proyecto, tanto fija, diferida y capital de trabajo.

Cuadro 110. Balance General Inicial.

ACTIVOS PASIVOS
CORRIENTE CORRIENTE $0
Caja y Bancos $10.025.423
Materias primas $4.392.500 | NO CORRIENTE
Materiales repuestos y accesorios $127.800 | Obligaciones financieras $15.000.000
TOTAL ACTIVO CORRIENTE $14.545.723
TOTAL PASIVO $15.000.000
NO CORRIENTE
PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPO PATRIMONIO
Maquinaria y equipo $516.200 | Aportes sociales $5.355.527
Muebles y enseres $1.480.000 | TOTAL PATRIMONIO $5.355.527
Equipo de oficina $403.000
Equipo de comunicacién y computo $1.613.000
DIFERIDOS $1.797.604
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE $5.809.804
ACTIVO $20.355.527 | PASIVO MAS PATRIMONIO $20.355.527

6.7.2. Estado de Resultados. Es el estado financiero que determina si durante el
ejercicio de la actividad econOmica se generan pérdidas o ganancias,
especificando el monto de los ingresos, tanto operacionales como no
operacionales, el monto de los costos de produccion, el monto de los gastos, tanto
operacionales como no operacionales, la provision por el impuesto de renta, las
reservas, si se han establecido legalmente o a través de los estatutos de la
empresa, Yy finalmente la utilidad o pérdida, que para este caso, por tratarse de
una entidad privada sin animo de lucro, se va a denominar excedentes netos o
déficit del ejercicio, segun sea el caso. A continuacion se elabora el estado de
resultados proyectado para los afios 2010 a 2014, tomando los datos de los
Cuadros 70, 71, 81, 88 y 105.
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Cuadro 111. Estado de Resultados proyectado.

CONCEPTO ANO 2010 ANO 2011 ANO 2012 | ANO 2013 | ANO 2014
INGRESOS
OPERACIONALES
Por venta de bienes 13.988.690 57.386.779 | 176.740.606 | 418.961.530 | 736.038.390
(-) COSTOS DE VENTA 174.600.292 178.230.904 | 181.937.033 | 185.720.250 | 189.582.158
EXCEDENTES
BRUTOS -160.611.602 -120.844.125| -5.196.427 | 233.241.280 | 546.456.232
(-) GASTOS DE
OPERACION
Depreciaciones 510.900 510.900 510.900 510.900 510.900
Amortizacién de
diferidos 359.521 359.521 359.521 359.521 359.521
EXCEDENTES
OPERACIONALES -161.482.023| -121.714.546| -6.066.848|232.370.859 |545.585.811
(-) GASTOS NO
OPERACIONALES
Financieros 2.400.000 2.051.017 1.646.198 1.176.607 631.881
EXCEDENTES ANTES
DE IMPUESTOS -163.882.023| -123.765.563| -7.713.046|231.194.252|544.953.930
(-) Provisién impuesto de
renta (20%) 0 0 0| 46.238.850|108.990.786
EXCEDENTES O
PERDIDAS NETAS DEL | -163.882.023 -123.765.563 | -7.713.046 | 184.955.402 | 435.963.144
EJERCICIO

6.7.3. Flujo de Caja Neto.

Es una herramienta de analisis de las cuentas que

hacen parte de las actividades operacionales, las de inversién y las de financiacion
de una empresa. Sirve para determinar la capacidad del efectivo, las necesidades
de financiacién y un monto para posibles inversiones, ya sean operacionales o0 no
operacionales. El estudio de esta informacién puede ser utilizado para analizar la
viabilidad de proyectos de inversién, ya que los datos que arroja son la base de
calculo del valor presente neto y de la tasa interna de retorno.

Cuadro 112. Flujo de Caja Neto proyectado.

EXCEDENTES O PERDIDAS

NETAS DEL EJERCIGIO -163.882.023 | -123.765.563 | -7.713.046 | 184.955.402 | 435.963.144
(+) Depreciaciones 510.900 510.900| 510.900 510.900 510.900
(+) Amortizacion de 359.521 350.521| 359.521 359.521 359.521
diferidos

(-) Abono a capital del 2.181.141| 2.530.123| 2.934.943| 3.404.534| 3.949.259
preStamO bancario

FLUJO NETO DE EFECTIVO | -165.192.743 | -125.425.265 | -9.777.568 | 182.421.289 | 432.884.306
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7. EVALUACION FINANCIERA

7.1. INDICADORES DE VIABILIDAD FINANCIERA

Como la inversion supone un sacrificio, es importante determinar con claridad si el
proyecto de inversion generara o no los recursos suficientes que permitan justificar
dicha privacion. Para ello existen 3 factores importantes que ayudan a determinar
a los inversionistas si el proyecto es o0 no es rentable, tales como: el Valor
Presente Neto (VPN), la Tasa Interna de Rendimiento o Retorno (TIR) y la
Relacién Beneficio Costo (RBC). Los cuales se describen con méas detalle y se
calculan a continuacion.

7.1.1. Valor Presente Neto (VPN). Se define como la diferencia del valor presente
de los ingresos menos el valor presente de los egresos. Es un monto de dinero
equivalente a la suma de los ingresos netos que generard el proyecto en el futuro.
A continuacién se mencionan sus criterios y se describe su formula:

Criterios:

* Si VPN > 0, el proyecto es viable financieramente; es decir, los ingresos
superan a los egresos. Esta diferencia conocida como excedentes monetarios
favorables ratifican la viabilidad financiera del proyecto.

 Si VPN < 0, el proyecto no es viable financieramente; es decir, los egresos
superan a los ingresos.

 Sj VPN =0, la decision es de indiferencia.

Formula:
VPN = -IT FGN +_ FCN__+ ... FCN, +VS
(1 +TI0)* (1 + TIOY (1 +TI0)"
Donde: VPN =Valor Presente Neto
IT = Inversion Total FCN = Flujo de Caja Neto
TIO = Tasa de Interés de Oportunidad VS =Valor de salvamento

Antes de aplicar la férmula, se requiere calcular la Tasa de Interés de Oportunidad
(TIO)*, la cual es el resultado de sumar la inflacién promedio del 2010 (que
equivale al 3,27%), la DTF promedio del 2010 (equivalente al 3,73%) y la tasa de

“”NOTINET.COM.CO. Indicadores 2010. Disponible etipt#/www.notinet.com.co. (7 de octubre de 2010).
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Riesgo de Inversion para el Pais (para Colombia es del 5,62%). Se genera asi una
TIO del 12,62%, la cual se aplica en la formula del VPN, asi:

Se tienen en cuenta los datos calculados en el Cuadro 106, y adicionalmente para
el periodo 5 se tiene en cuenta el valor de salvamento (Ver Cuadro 70), que es el
valor de los bienes menos la depreciacion en el Ultimo afio de vida util del
proyecto, el cual esta calculado en $1.199.600. Entonces:

VPN = -20.355.527 + | -165.192.743 + -125.425.265 + -9.777.568 +
(1+12,62%)" (1+12,62%)° (1+12,62%)°

182.421.289 + 432.884.306 + 1.199.600
(1+12,62%)* (1+12,62%)>

VPN = -20.355.527 + (-146.681.533) + (-98.890.365) + (-6.845.171) + 113.400.097
+ 239.605.106

VPN = 80.232.607

Después de aplicar la férmula, y suponiendo que los bienes se venden a su valor
de salvamento en el dltimo afio del proyecto, se obtiene un Valor Presente Neto de
$80.232.607, el cual es mayor que cero y por tanto permite considerar que el
proyecto es viable financieramente, debido a que los ingresos superan a los
egresos.

En conclusion, calculando el valor presente neto de la inversion requerida en el
proyecto, a partir de una tasa de oportunidad y una serie de pagos (valores
negativos) y entradas (valores positivos), se puede afirmar que el proyecto cuenta
con viabilidad financiera.

7.1.2. Tasa Interna de Retorno o Rendimiento (TIR). Es conocida como la
verdadera tasa de rendimiento del proyecto. Es una tasa de interés que hace que
el Valor Presente Neto sea igual a cero, por lo que surge un efecto neutro al
igualar el valor presente de los ingresos con el de los egresos.

Criterios:

« Sila TIR > TIO: el proyecto es viable financieramente, pues a esta tasa de
interés se compensa el costo de oportunidad del dinero del inversionista dado
por la TIO.

« Sila TIR < TIO: el proyecto debe ser rechazado, por cuanto no compensa el
costo de oportunidad.

+ Sila TIR = TIO: la decisién es de indiferencia pues soélo alcanza a igualar el
costo de oportunidad.
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Formula:

TIR = [TI@+ (TIO) - TIOw)] VPN
VRIN- VPN ]

Donde:

TIR = Tasa Interna de Retorno

TIO (2 = Tasa de Interés de Oportunidad con la cual el VEMace negativo
TIO ) = Tasa de Interés de Oportunidad utilizada para étet del VPN
VPN = Valor Presente Neto calculado con la O

VPN = Valor Presente Neto calculado con la /0

Para la aplicacion de la formula, fue necesario obtener una TIO, a través del
meétodo del tanteo, hasta encontrar aquella tasa con la cual el Valor Presente Neto
se vuelve negativo. Para este caso, dicha tasa es equivalente al 21,64% que es
mas alta que la aplicada inicialmente (12,62%) y arroja un VPN de -$35.261.
Entonces, aplicando la férmula:

TIR = [0,1262 + (0,2164 - 0,1262)] 80.232.607
80.232.607 — (-35.261)

TIR =[0,1262 + 0,0902] x 0,999560708
TIR =0,2164 x 0,999994394

TIR =0,216304937 = 21,63%

Asi pues, después de aplicar la formula se obtuvo una Tasa Interna de Retorno del
21,63%, ante lo cual se puede deducir nuevamente que el proyecto es viable
financieramente, ya que la TIR (21,63%) es mayor que la TIO (12,62%) y por tanto
se compensa el costo de oportunidad del dinero de los inversionistas, obteniendo
un rendimiento adicional muy grande.

Este porcentaje se justifica por cuanto el proyecto requiere de una inversion
minima frente a los ingresos que recibira por la venta de sus productos, ya que no
adquiere terrenos, construcciones, ni maquinaria pesada, pues el lugar donde se
montara el taller artesanal es arrendado a un bajo costo por una de las socias de
la cooperativa y basicamente se utilizan herramientas e instrumentos de poco
valor para la confeccion de las prendas.

Igualmente los servicios publicos en esta zona rural del municipio son muy
econodmicos, al estar catalogados por debajo del estrato 1 urbano. Por ejemplo, el
acueducto se paga anual a una tarifa de aproximadamente $20.000 y la energia,
aunque se paga mensual, también tiene tarifas muy reducidas.
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7.1.3. Relacion Beneficio Costo (RBC). Este indicador de viabilidad financiera es
definido como el cociente de dividir el valor presente de los ingresos sobre el valor
presente de los egresos.

Criterios:

* Si RBC es > 1 el proyecto es viable financieramente por cuanto a pesos de
hoy, un peso invertido genera una suma mayor; es decir, hay excedentes
monetarios a favor de los inversionistas.

 Sila RBC es < 1 el proyecto debe ser rechazado porque un peso invertido en
el proyecto, esta generando sumas menores a pesos de hoy.

* Sila RBC =1, el criterio es de indiferencia, por cuanto el valor presente de los
ingresos es igual al valor presente de los egresos.

Formula:
RBC =_3 VPI Donde: 3} VPI = Sumatoria del valor presente de los ingresps
> VPE > VPE =Sumatoria del valor presente de los egresps

Para aplicar la féormula se tiene en cuenta que el valor presente de los ingresos es
el mismo valor presente neto calculado anteriormente ($129.510.795), sumandole
el valor total de la inversion ($20.355.527), ya que éste se habia restado al valor
presente de los ingresos. De esta forma se obtienen $149.866.322 como valor
presente de los ingresos. Por su parte, el valor presente de los egresos esta
representado por el valor total de la inversion ($20.355.527). Entonces, aplicando
la formula se tiene:

RBC = $80.232.607 + $20.355.527
$20.355.527
RBC = $100.588.134 = 4,94

$20.355.527

Una vez aplicada la férmula en la que se tuvo en cuenta el valor presente de los
ingresos y los egresos, la Relacion Beneficio Costo equivale a 4,94. Como se
puede observar, este es un valor mayor que 1, que segun el criterio de evaluacion
indica que el proyecto es viable financieramente por cuanto a pesos de hoy, un
peso invertido genera una suma mayor, es decir, excedentes monetarios a favor
de los inversionistas de 4,94 por cada peso invertido.

A partir del calculo de los tres indicadores de viabilidad financiera, se concluye que

la creacion de una empresa de economia solidaria productora de tejidos
artesanales en el municipio de Pasto es factible desde el punto de vista financiero.
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7.2. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Hasta ahora, la evaluaciéon financiera del presente proyecto se ha venido
realizando bajo condiciones de certidumbre, es decir, suponiendo que existe una
elevada probabilidad de que las distintas variables se van a comportar segun lo
estimado y proyecto en los estudios de mercado, técnico y economico.

Sin embargo, es preciso ser consciente de que muchos de los factores estudiados
no son controlables y pueden variar con el transcurso del tiempo.

En otras palabras, siempre que se trate de prever o predecir eventos futuros,
existe un grado de incertidumbre con respecto al comportamiento de las variables,
dificultando asi la toma de decisiones.

Por estas razones, conviene contemplar posibles modificaciones en aquellas
variables de alta incidencia para el proyecto, ya sea en los ingresos o en los
costos, para lo cual es preciso realizar un analisis de sensibilidad, que consiste en
establecer los efectos producidos en el valor presente neto, la tasa interna de
retorno y la relacion beneficio costo, al introducir modificaciones en variables con
alta influencia en los resultados del proyecto.

Para efectuar este andlisis, se han seleccionado dos escenarios base: uno
optimista, en el cual se va a suponer que los ingresos crecen en un 5% gracias al
incremento de los precios de venta de las prendas; y otro pesimista, en el cual se
supone que los costos incrementan en un 5% segun lo proyectado.

La diferencia entre los nuevos valores obtenidos y los valores originales indican la
sensibilidad del proyecto en relacion con los cambios efectuados.

7.2.1. Escenario optimista.  Si los ingresos del proyecto crecieran un 5% como
consecuencia del incremento en los precios de venta de los productos, debido a
gue la competencia igualmente los ha incrementado, entonces la estrategia es
recalcularlos bajo otro margen mas alto, pues debido a la demanda tan
representativa, los consumidores aun estan dispuestos a pagar dichos precios.

Asi pues, el estado de resultados, el flujo de caja neto y los indicadores de
viabilidad financiera quedarian de la siguiente manera:
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Cuadro 113. Estado de Resultados — Escenario optimi  sta.

CONCEPTO ANO 2010 ANO 2011 | ANO 2012 | ANO 2013 | ANO 2014
INGRESOS
OPERACIONALES
Por venta de bienes 14.688.125 60.256.118 | 185.577.636 | 439.909.607 | 772.840.310
(-) COSTOS DE VENTA 174.600.292 | 178.230.904 | 181.937.033 | 185.720.250 | 189.582.158
EXCEDENTES BRUTOS | -159.912.168 | -117.974.786| 3.640.603 | 254.189.357 | 583.258.152
(-) GASTOS DE
OPERACION
Depreciaciones 510.900 510.900 510.900 510.900 510.900
Amortizacién de diferidos 359.521 359.521 359.521 359.521 359.521
EXCEDENTES
OPERAGIONALES -160.782.589 | -118.845.207 | 2.770.182|253.318.936 | 582.387.731
(-) GASTOS NO
OPERACIONALES
Financieros 2.400.000 2.051.017 1.646.198 1.176.607 631.881
EXCEDENTES ANTES DE
IMPUESTOS -163.182.589 | -120.896.224 | 1.123.984 | 252.142.329 | 581.755.850
(-) Provisién impuesto de
renta (20%) 0 0 0| 50.428.466|116.351.170
EXCEDENTES O
PERDIDAS NETAS DEL -163.182.589 | -120.896.224 | 1.123.984|201.713.863 | 465.404.680
EJERCICIO
Cuadro 114. Flujo de Caja Neto — Escenario optimist  a.
EXCEDENTES O
PERDIDAS NETAS DEL | -163.182.589| -120.896.224 | 1.123.984|201.713.863 | 465.404.680
EJERCICIO
(+) Depreciaciones 510.900 510.900 510.900 510.900 510.900
(+) Amortizacion de 359.521 350.521| 359.521 359.521 359.521
diferidos
(-) Abono a capital del 2.181.141 2.530.123| 2.934.943| 3.404.534| 3.949.259
préstamo bancario
FLUJO NETO DE
EFECTIVO -164.493.309 | -122.555.926| -940.538|199.179.750 | 462.325.842
Valor Presente Neto (VPN):
VPN = -20.355.527 + | -164.493.309 + -122.555.926 + -940.538 +

(1+12,62%)" (1+12,62%)? (1+12,62%)°

199.179.750 + 462.325.842 + 1.199.600

(1+12,62%)"
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VPN = -20.355.527 + 145.060.477 + -96.628.062 + -658.461 + 123.817.802
+ 255.856.210

VPN = 115.971.485

Después de aplicar la formula, se obtiene un Valor Presente Neto de
$115.971.485, el cual es mucho mayor que el anterior ($80.232.607), como
consecuencia del incremento en los ingresos. Esta situacion obviamente permite
considerar que el proyecto sigue siendo viable financieramente, ya que los
ingresos superan a los egresos.

Tasa Interna de Retorno o Rendimiento (TIR):

TIR = [0,1262 + (0,2542 - 0,1262)] 115.971.485
115.971.485 — (-39.075)

TIR =[0,1262 + 0,128] x 0,999663177

TIR = 0,2542 x 0,999663177

TIR =0,254114379 = 25,41%

Asi pues después de aplicar la formula de la TIR bajo las condiciones de un
incremento del 5% en los ingresos totales, se obtuvo una Tasa Interna de Retorno
del 25,41%, con lo cual se puede deducir que el proyecto es viable
financieramente, ya que la TIR (25,41%) es mayor que la TIO (12,62%). En la
situacion original la TIR se habia calculado en un 21,63%.

Relacién Beneficio Costo (RBC):

RBC = $115.971.485 + $20.355.527
$115.971.485
RBC = $136.327.012 = 6,70
$20.355.527

La Relacion Beneficio Costo equivale a 6,70. Como se puede observar, es un
valor mayor que 1, que indica que el proyecto es viable financieramente por
cuanto a pesos de hoy, un peso invertido genera una suma mayor, es decir,
excedentes monetarios a favor de los inversionistas de 6,70 por cada peso
invertido. La anterior RBC calculada fue del 4,94.

Bajo este escenario optimista era obvio esperarse que el proyecto siga siendo

viable financieramente, ya que Unicamente se estan modificando los ingresos
debido al incremento de los precios de venta de las prendas de “Hilacharte”, sin
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tener en cuenta otras variables como costos de produccién, gastos operacionales,
gastos no operacionales, entre otros.

7.2.2. Escenario pesimista.

Si los costos de produccion (costos de venta)

incrementaran en un 5% como consecuencia de una escasez de las materias
primas necesarias para elaborar las prendas o por una inflacion elevada que
aumente los precios de dichos materiales, el estado de resultados, el flujo de caja
neto y los indicadores de viabilidad financiera quedarian de la siguiente manera:

Cuadro 115. Estado de Resultados — Escenario pesimi  sta.

CONCEPTO ANO 2010 ANO 2011 | ANO 2012 | ANO 2013 | ANO 2014
INGRESOS
OPERACIONALES
Por venta de bienes 13.988.690| 57.386.779|176.740.606 | 418.961.530 | 736.038.390
(-) COSTOS DE VENTA 183.330.307 | 187.142.449|191.033.885 | 195.006.263 | 199.061.266
EXCEDENTES BRUTOS | -169.341.617 | -129.755.670 | -14.293.279 | 223.955.268 | 536.977.124
(-) GASTOS DE
OPERACION
Depreciaciones 510.900 510.900 510.900 510.900 510.900
Amortizacion de diferidos 359.521 359.521 359.521 359.521 359.521
EXCEDENTES
OPERACIONALES -170.212.038 | -130.626.091 | -15.163.700 | 223.084.847 | 536.106.703
(-) GASTOS NO
OPERACIONALES
Financieros 2.400.000 2.051.017| 1.646.198| 1.176.607 631.881
EXCEDENTES ANTES DE
IMPUESTOS -172.612.038 | -132.677.108 | -16.809.898 | 221.908.240 | 535.474.822
(-) Provisién impuesto de
renta (20%) 0 0 0| 44.381.648|107.094.964
EXCEDENTES O
PERDIDAS NETAS DEL -172.612.038 | -132.677.108 | -16.809.898 | 177.526.592 | 428.379.858
EJERCICIO
Cuadro 116. Flujo de Caja Neto — Escenario pesimist  a.
EXCEDENTES O
PERDIDAS NETAS DEL | -172.612.038 |-132.677.108 | -16.809.898 | 177.526.592 | 428.379.858
EJERCICIO
(+) Depreciaciones 510.900 510.900 510.900 510.900 510.900
(+) Amortizacion de 359.521 359.521 359.521 359.521 359.521
diferidos
(-) Abono a capital del 2.181.141| 2.530.123| 2.934.943| 3.404.534| 3.949.259
prestamo bancario
FLUJO NETO DE
EFECTIVO -173.922.758 | -134.336.810 | -18.874.420 | 174.992.479 | 425.301.020
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Valor Presente Neto (VPN):

VPN = -20.355.527 + [ -173.922.758 + -134.336.810 + -18.874.420 +
(1+12,62%)" (1+12,62%)? (1+12,62%)°

174.992.479 + 425.301.020 + 1.199.600
(1+12,62%)" (1+12,62%)>

VPN = -20.355.527 + -154.433.278 + -105.916.589 + -13.213.779 + 108.782.063
+ 235.419.293

VPN = $50.282.183

Después de aplicar la férmula, se obtiene un Valor Presente Neto de $50.282.183,
el cual es menor que el original ($80.232.607), como consecuencia de la
disminucion de los ingresos. Sin embargo, esta situacion permite considerar que el
proyecto sigue siendo viable financieramente, ya que VPN > 1, lo cual quiere decir
gue los ingresos superan a los egresos.

Tasa Interna de Retorno o Rendimiento (TIR):

TIR =[0,1262 + (0,1813 - 0,1262)] 50.282.183

50.282.183 — (-35.218)
TIR =[0,1262 + 0,0551] x 0,999300083
TIR = 0,1813 x 0,999300083
TIR =0,181173105 = 18,12%
Asi pues después de aplicar la formula de la TIR bajo las condiciones de un
incremento del 5% en el costo de ventas, se obtuvo una Tasa Interna de Retorno
del 18,12%, con lo cual se puede deducir que el proyecto es viable
financieramente, ya que la TIR (18,12%) es mayor que la TIO (12,62%). En la
situacion original la TIR se habia calculado en un 21,63%.

Relacion Beneficio Costo (RBC):

RBC = $50.282.183 + $20.355.527
$20.355.527
RBC = $70.637.710 = 3,47
$20.355.527
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La Relacion Beneficio Costo equivale al 3,47 para el escenario donde el costo de
ventas incrementa en un 5%. Como se puede observar, es un valor mayor que 1,
por tanto el proyecto es viable financieramente, ya que a pesos de hoy, un peso
invertido genera una suma mayor, es decir, excedentes monetarios a favor de los
inversionistas de 3,47 por cada peso invertido. La RBC original fue del 4,94.

Bajo este escenario pesimista era de esperarse que los indicadores bajaran y se
volvieran menos favorables que los calculados inicialmente. Sin embargo, un
incremento del 5% en el costo de ventas, segun lo proyectado, no afecta
significativamente al proyecto, ya que todos los indicadores siguen cumpliendo
con los criterios establecidos para considerar que el proyecto tiene viabilidad
financiera.

Como conclusion de esté andlisis de sensibilidad, puede observarse que incluso
en un escenario muy negativo para la empresa, con disminucion de ingresos, el
VPN es mayor a cero, la TIR siempre es mayor que la TIO y la RBC siempre es
mayor que 1, lo cual demuestra la solidez y la viabilidad futura del proyecto. Por
tanto se concluye que la creacion de una empresa de economia solidaria
productora de tejidos artesanales en el municipio de Pasto, tal y como se plantea
en el presente proyecto, es factible.
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8. INCIDENCIAS SOCIOECONOMICAS Y AMBIENTALES

La realizacion y puesta en marcha de cualquier proyecto de inversion genera
algunos efectos sobre la comunidad en la cual se asienta la empresa a crear, ya
sean de tipo social, econémico, tecnologico, ecoldgico, entre otros, los cuales en
ciertos casos pueden ser benéficos o perjudiciales para el entorno.

A continuacion se describen las principales incidencias que tendria la creacion de
la empresa “Hilacharte” sobre la sociedad, la economia y el medio ambiente de la
vereda La Playa, del corregimiento de San Pedro de La Laguna, del municipio de
Pasto, que es el lugar donde habitan las personas participantes del proyecto y
donde tiene asiento la planta de produccion de las prendas de vestir, que en este
caso tiene las caracteristicas de un taller artesanal.

8.1. INCIDENCIAS SOCIOECONOMICAS

El objetivo de esta iniciativa empresarial es asociar a las campesinas artesanas
del corregimiento de San Pedro de la Laguna en una cooperativa productiva, que
les permita consolidar su actividad artesanal e impulsar las prendas que ellas
elaboran hacia un mercado nacional, comprometiéndose permanentemente con la
satisfaccion del cliente mediante la mejora continua de los procesos, promoviendo
la formacion y capacitacion del talento humano, utilizando las materias primas y
materiales indirectos mas adecuados y asumiendo los compromisos adquiridos
con proveedores, clientes, empleados y la comunidad, de manera que se generen
excedentes destinados a cumplir con la responsabilidad social.

El presente proyecto, al estar enmarcado dentro de un entorno rural con una
situacion social y econOmica muy precaria, se espera que genere un gran impacto
sobre esta comunidad, especialmente en aspectos como los siguientes:

* Generacion de empleo: el presupuesto inicial de mano de obra incluye a 9
personas (6 directas y 3 indirectas), quienes seguramente se convertirdn en
parte muy importante para el sustento de 9 familias de la region. Estas
personas, son trabajadores y socios de la empresa a la vez; por tal razon,
“Hilacharte” se crea como cooperativa con el fin de que exista libre adhesion y
retiro de socios, de manera que existe la oportunidad para otras campesinas
artesanas de unirse al proyecto y emplearse en la elaboracion de prendas de
vestir femeninas. Asi se lograra incrementar la capacidad productiva de la
empresa y por ende sus ingresos y excedentes, aportando al sustento de un
mayor numero de familias, especialmente de aquellas donde la madre sea la
cabeza de la familia.
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Generacion de ingresos: la empresa reconocera el esfuerzo de sus
trabajadoras mediante un pago justo por los servicios prestados. La mano de
obra indirecta recibirdA un pago fijo mensual, que alcanza a cubrir las
necesidades minimas y la mano de obra indirecta recibira un pago a destajo,
de acuerdo con la cantidad de prendas producidas. Estos pagos representan
una fuente de ingreso adicional y/o alternativa para las mujeres que
participarian en el proyecto, pues normalmente estan dedicadas al cultivo de la
tierra y la cria de animales, actividades que no les dejan ingresos
significativos.

Disminucién de necesidades basicas: estas personas, al tener un empleo fijo y
unos ingresos extras a las actividades que normalmente desarrollan, podran
cubrir en un mayor porcentaje sus necesidades basicas de alimentacion,
vivienda, servicios publicos, educacion, recreacion, entre otras. Esto
representa un mejoramiento en la calidad de vida de estas mujeres y de sus
familias.

Generacion de impuestos: los beneficios no son sélo para la comunidad rural
de este corregimiento, sino también para las rentas del municipio y de la
nacion, ya que la cooperativa “Hilacharte”, al desarrollar actividades de
transformacion y confeccidén, serd responsable de pagar el impuesto de
industria y comercio al municipio de Pasto. Por otro lado, aunque las
cooperativas estan sometidas al régimen tributario especial (20%), la empresa
estara obligada igualmente a pagar el impuesto sobre la renta y
complementarios a la Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales (DIAN).
Se espera que estos recaudos sean manejados y destinados de forma justa y
transparente, aportando al desarrollo social, econdmico y de infraestructura del
municipio y el pais.

Participacion en el Producto Interno Bruto del sector artesanal: dentro de un
contexto macroeconomico, los ingresos obtenidos por la cooperativa
incrementaran el PIB del sector artesanias del departamento. Dependiendo de
la magnitud de dichos ingresos, se tendra un efecto significativo sobre este
indicador tan importante para medir la situacidbn econémica narifiense.

Creacion de empresas: la creacion de “Hilacharte” es impulsada por un espiritu
emprendedor que desea aportar al desarrollo de la region y al mejoramiento de
las condiciones de vida de las personas que directa e indirectamente hacen
parte de este proyecto. Sin duda alguna, la puesta en marcha de esta empresa
traerda consigo beneficios a otras empresas, tales como los proveedores,
distribuidores, comerciantes independientes, transportadores, etc. e incluso
puede motivar al surgimiento o desarrollo de nuevas empresas que desarrollen
actividades similares o que se conviertan en proveedores de servicios
necesarios para el funcionamiento de esta cooperativa.

163



» Desarrollo de cadenas productivas: las artesanias constituyen un renglén muy
importante dentro de la economia del departamento de Narifio y, en especial,
del municipio de Pasto; por tal razén, hacen parte de una de las doce apuestas
productivas establecidas por la Camara de Comercio de Pasto como aquellas
actividades econdémicas con un gran potencial en la region. Con la puesta en
marcha de “Hilacharte” se estard aprovechando esta ventaja y se podra contar
con el apoyo de instituciones como la Camara de Comercio y el Laboratorio
Colombiano de Disefio para el mejoramiento de los procesos de la empresa y
la asesoria para la busqueda de nuevos mercados y la ampliacion del
portafolio de productos. Igualmente se estara aportando al incremento de la
competitividad de este sector.

8.2. INCIDENCIAS AMBIENTALES

“Hilacharte” hace parte de un proyecto sensibilizado y concientizado en potenciar
todas aquellas iniciativas y actuaciones que favorezcan una adecuada
conservacion del medio ambiente. Sin embargo, la naturaleza propia de su
actividad no resulta agresiva con el entorno por tratarse de un taller artesanal, el
cual no genera un impacto ambiental directo por cuanto:

* No se manejan aguas residuales, ya que no existen procesos de tefildo o
lavado de las materias primas.

* No se generan desechos contaminantes, ya que las materias primas son
utilizadas casi en su totalidad y los Unicos desechos que se producen son
materiales reciclables como plastico, carton y papel.

* No se producen olores desagradables, debido a la inexistencia de aguas
residuales, vapores y desechos contaminantes.

* No se genera ruido, puesto que el proceso de produccion es esencialmente
manual, sin la intervencion de maquinaria alguna que pueda molestar la
tranquilidad de los habitantes de esta zona rural.

Auln asi, “Hilacharte” se compromete a que sus actuaciones sean respetuosas con
la naturaleza, a mejorar continuamente sus practicas ambientales, utilizando las
técnicas mas idoneas. Concretamente el compromiso de la empresa se sustenta
en los siguientes aspectos:

* Garantizar el cumplimiento de la legislacion ambiental aplicable a sus
actividades.

» Aplicar principios y buenas practicas ambientales en todas sus actuaciones.

 Formar y sensibilizar a los empleados en cuanto a practicas de reciclaje y
cuidado de la naturaleza en sus hogares.

* Prevenir las actuaciones contaminantes.

» Establecer y mantener actualizado un sistema de gestion ambiental.
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CONCLUSIONES

El desarrollo de los diferentes estudios para determinar y cuantificar la factibilidad
de una empresa de economia solidaria productora de tejidos artesanales en el
municipio de Pasto, permite obtener las siguientes conclusiones:

Desde el punto de vista de mercado, el proyecto es viable debido a que existe
demanda potencial insatisfecha determinada; ademéas de las favorables y
excelentes posibilidades de crecimiento, desarrollo y sostenibilidad.

A pesar de que existen muchas empresas en Medellin que se dedican a la
produccion de prendas de vestir, son muy pocas las que lo hacen de manera
artesanal, y las que tienen el principio de exclusividad en cuanto a sus disefios, lo
cual favorece a “Hilacharte” al momento de influir en la compra debido a que este
resulto ser un factor determinante en la encuesta aplicada.

La microlocalizacién y ubicacion 6ptima para el proyecto es el corregimiento de la
Laguna, mas especificamente en la vereda La Playa, al presentar la mejor
calificacion después de ponderar algunos factores de locacion tales como: area y
lugar apropiado, disponibilidad de materia prima, disponibilidad de mano de obra,
seguridad, aporte al desarrollo comunitario, servicios publicos y aspectos
culturales y emocionales de las artesanas que guardan fuertes vinculos con este
sitio donde han habitado por mucho tiempo.

Al ser un taller artesanal, “Hilacharte” no requiere de maquinaria para la
elaboracion de las prendas, lo que permite que esta empresa pueda otorgar un
gran valor agregado a las prendas y de esta manera marcar una gran diferencia
en el mercado. Ademas de que la tecnologia, el recurso humano y los procesos no
constituyen una limitante para el emprendimiento del proyecto.

La conformacion de una empresa de economia solidaria como una cooperativa
para la operacién del proyecto, constituye la mejor opcion debido a los beneficios
gue ofrece en el pago de algunos impuestos y a las condiciones de las artesanas
en cuanto a su minimo aporte monetario.

Desde el punto de vista del estudio econdmico, la inversion total del proyecto
alcanza la suma de $ 20.355.527, de los cuales aproximadamente $15.000.000 se
financiaran con recursos de crédito de una fuente externa bancaria.

El proyecto se considera viable financieramente después de evaluarlo con base en

los estados financieros y la aplicacion de indicadores de viabilidad como TIR,
VPN y RBC, los cuales arrojaron resultados favorables.
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A nivel general la produccion de hilados y tejidos artesanales es una actividad
tradicionalmente ligada a la mujer, quien en su rol productivo y reproductivo
genera ingresos para sostener las necesidades béasicas de su familia. De esta
manera se puede decir, que este trabajo contribuye a la generacion de empleo y al
valor agregado regional y al mejoramiento de las condiciones socioeconomicas de
la comunidad, convirtiendose en un proyecto demostrativo para el desarrollo de
nuevas iniciativas empresariales innovadoras.

Por ultimo la actividad artesanal permite una revalorizacion cultural y el rescate y
la divulgacion de pautas culturales propias de la region cuya accion se refuerza al
desarrollar una actividad comercial solidaria y compartida por las artesanas del
Corregimiento de la Laguna.

166



RECOMENDACIONES

Se recomienda a los gestores de esta idea de negocio, tomar la decision de crear
y poner en funcionamiento la cooperativa “Hilacharte”, por cuanto su operacion es
rentable, ya que asi lo establecen los indicadores econdmicos utilizados. Ademas
se trata de una empresa que aporta al desarrollo y bienestar de una comunidad en
condiciones socioeconomicas precarias, vinculando a estas personas como
talento humano y como socios.

Ante las dificultades que puedan presentarse en la consecucion de los recursos
financieros necesarios para poner en marcha la empresa, se sugiere que el
presente proyecto sea inscrito para participar en las diferentes convocatorias que
afno tras afo se abren tanto a nivel nacional como internacional, las cuales
adjudican recursos a proyectos de este tipo que propendan por el mejoramiento de
la calidad de vida de una comunidad y la competitividad de una region a traves de
la creacion de empresas productivas, tales como el Fondo Emprender, el Premio
Santander, las Incubadoras de Empresas, entre otras.

En un mediano plazo, una vez ejecutado el proyecto y teniendo en cuenta el
comportamiento de la demanda, se recomienda la ampliacion del portafolio de
productos y la expansion hacia otros mercados objetivos, segun los gustos y
preferencias de los consumidores. Se sugiere tener en cuenta la posible creacion
de una linea masculina de estas prendas de vestir.

Los autores recomiendan a la Universidad de Narifio la asesoria permanente de
este tipo de proyectos, a través de la Unidad de Emprendimiento adscrita a la
Facultad de Ciencias Economicas y Administrativas, con el fin de que la
informacion sea totalmente confiable, se puedan tomar decisiones con el menor
riesgo posible y para que los proyectos puedan ser considerados por diferentes
inversionistas. Para ello es necesario la existencia de un Banco de Proyectos.
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ANEXOS



Anexo A. Formato de encuesta aplicada a clientes po  tenciales de la ciudad
de Medellin.

UNIVERSIDAD DE NARINO
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS
PROGRAMA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Objetivo: recolectar informacién que permita analizar la demanda de los tejidos
artesanales y determinar la factibilidad de crear una empresa dedicada a la
fabricacion de prendas tejidas artesanalmente en lana e hilo en la vereda La Playa
del corregimiento de San Pedro de La Laguna, municipio de Pasto.

1. Indigue el estrato socioeconémico al cual pertenece su hogar:

a) 3 b) 4

c)5

2. ¢Cual es aproximadamente el monto de sus ingresos mensuales?

a)O0alsmimv____ b)la2smimv____ c)2a3smimv____
d)3ad4smimv___ e.) Mas de 4 smimv____

3. ¢ Qué concepto le merecen las prendas de vestir tejidas en lana o hilo?

a.) Muy buenas____ b.) Buenas__ c.) Regulares_
d.) Malas____ e.) Muy malas____

4. ¢ Con qué frecuencia usa prendas de vestir tejidas en lana o hilo?

a.) Siempre____ b.) Casi siempre__ c.) Aveces
d.) Casinunca____ e.) Nunca____
NOTA: Si su respuesta es “Siempre”, “Casi siempre” 0 “A veces”, continle

con la siguiente pregunta, de lo contrario pase al  a pregunta No. 8.
5. ¢Cual de las siguientes prendas tejidas en lana o hilo es la que mas usa?
a.) Blusas b.) Faldas c.) Suéteres

d.) Chales__ e.) Chalecos____ f.) Bufandas____
g.) Otra___ ¢cual?
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6. ¢Con qué frecuencia adquiere una unidad de la prenda que indico en el punto
anterior?

a.) Quincenal____ b.) Mensual____ c.)Trimestral____
d.) Semestral____ e.) Anual

7. Indique el nivel de satisfaccién obtenido por las prendas tejidas en lana o hilo
gue ha usado:

a.) Muy bueno____ b.) Bueno____ c.) Regular____
d.) Malo____ e.) Muy malo____

8. Al momento de comprar una prenda de vestir ¢ cuél de los siguientes factores le
generaria mayor influencia para escogerla?

a.) Marca____ b.) Calidad____ c.) Disefio____
d.) Comodidad e.) Precio_

9. De las siguientes opciones de fabricacion ¢ cuél seria la preferida por usted para
la prenda que compraria?

a.) Elaborada en maquina____ b.) Elaborada a mano____
10. ¢ Cudl seria el lugar escogido por usted para adquirir dicha prenda?
a.) Boutiques____ b.) Almacenes de cadena__ c¢.) Mercados____

d.) Ferias____ e.) Otro___ ¢cudl?

11. ¢Qué opinién le merecen las prendas de vestir tejidas en lana e hilo por
campesinas artesanas del departamento de Narifio?

a.) Muy atractivas b.) Atractivas c.) Mas o menos atractivas
d.) Poco atractivas e.) Nada atractivas

12. ¢ Qué tan interesada estaria usted en adquirir estas prendas?

a.) Muy interesada b.) Interesada c.) Més o menos interesada
d.) Poco interesada e.) Nada interesada

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo B. Formato de encuesta aplicada a los product  ores de prendas de
vestir en tejido de punto y artesanales de la ciuda  d de Medellin.

UNIVERSIDAD DE NARINO
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS
PROGRAMA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Esta encuesta esté dirigida a productores de prendas de vestir en tejido de punto y
artesanales de la ciudad de Medellin.

Objetivo: recolectar informacién de las diferentes variables para determinar las
caracteristicas de la oferta de tejidos artesanales en el mercado potencial.

1. ¢ Como elabora las prendas de vestir en su empresa?
a.) Tejido de punto b.) Artesanalmente c.) Ambas

2. ¢ Aproximadamente qué cantidad de estas prendas fabrica mensualmente?

Prenda Cantidad
a.) Blusas

b.) Faldas

c.) Suéteres

d.) Chales

e.) Chalecos

f.) Bufandas

g.) Otra

3. ¢A qué género estan dirigidas las prendas que su empresa fabrica?
a.) Masculino____ b.) Femenino____ c.) Ambos___

4. ¢ Cudl es el principal sistema de ventas que maneja su empresa?
a.) De contado b.) A crédito c.) En consignacion
d.) Otro ¢,Cual?

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo C. Distribucion fisica del taller artesanal.
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Anexo D. Manual de funciones del Gerente.

Nombre del cargo Gerente

Area Administracion

Cargo del jefe inmediato N.A.

Personal a su cargo Vendedor, Jefe de Produccion, Operarias de Produccion

Obijetivo del cargo

beneficios obtenidos en ella.

Asumir la representacion legal y formular el plan de
accion de la empresa, coordinando esfuerzas en procura
del mejoramiento de la empresa y el incremento de los

FUNCIONES

FRECUENCIA

D|s|Q|wm

PRINCIPALES

1. Garantizar el crecimiento de la empresa y el desarrollo normal
de las labores propias del negocio.

2. Planear, organizar, dirigir, controlar, disefiar y aplicar planes de
distribucion, comercializacion y financiacion.

3. Representar a la empresa judicial y extrajudicialmente.

4. Ser responsable de la determinacion y el desarrollo de las
politicas empresariales.

5. Autorizar desembolsos de dinero y firmar los comprobantes
que respalden dichos egresos.

6. Salvaguardar los bienes de la empresa y propiciar seguridad
para el personal que labora en ella.

7. Realizar estudios tendientes a mejorar la organizacion, en
cuanto a ventas, compras, informacion y personal involucrado.

8. Elaborar informes de gestidn con su respectivo analisis y a
partir de él proponer estrategias de mejoramiento.

SECUNDARIAS

9. Supervisar el trabajo de todos los funcionarios de la empresa.

10. Nombrar, contratar, promover, sancionar y/o despedir al
personal de la empresa.

11. Mantener excelentes relaciones comerciales con clientes,
proveedores, sector bancario, entre otros.

REQUISITOS

- Tener conocimiento del sector de prendas de vestir femeninas.
- Poseer habilidad para el manejo de personal.

- Los estudios y experiencia en el campo administrativo son valorados positivamente.
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Anexo E. Manual de funciones del Vendedor.

Nombre del cargo Vendedor
Area Ventas
Cargo del jefe inmediato Gerente
Personal a su cargo N.A.

Promover la comercializacién y posterior venta de de
las prendas de vestir, desarrollando habilidades para

Objetivo del cargo cuantificar las oportunidades comerciales y tomar

mercados para la empresa.

decisiones relacionadas con la expansién y nuevos

FUNCIONES

FRECUENCIA

D|s|Q|wm

PRINCIPALES

1. Guiar el crecimiento de la empresa, manteniendo un buen nivel
de expansion y gestionar la cuenta de resultados.

2. Responsabilizarse de la operacién comercial de la empresa,
como también gestionar buenas relaciones con los distribuidores
y clientes finales.

3. Gestionar, coordinar y desplegar operaciones comerciales.

4. Reportar las ventas realizadas, con los correspondientes
soportes.

SECUNDARIAS

5. Velar por el desarrollo integral de la empresa y sus
trabajadores.

6. Realizar estudios tendientes a detectar nuevas oportunidades
comerciales.

REQUISITOS

- Tener conocimiento del sector de prendas de vestir femeninas.
- Poseer habilidad para la venta directa.

- Los estudios y experiencia en el campo comercial son valorados positivamente.
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Anexo F. Manual de funciones del Vendedor.

Nombre del cargo Jefe de Produccién

Area Produccion

Cargo del jefe inmediato Gerente

Personal a su cargo Operarias de Produccién

Programar, orientar y supervisar las actividades propias
de la produccion, y en especial hacer un riguroso

Objetivo del cargo control de la calidad del producto, asi como también

personal a su cargo.

supervisar el seguimiento de las mismas por parte del

FUNCIONES FRECUENCIA
D|s|Q|m

PRINCIPALES
1. Efectuar y dirigir el proceso de confeccion de las prendas de X
vestir, a través de un plan de produccion.
2. Gestionar y efectuar las compras de materias primas y X
herramientas de trabajo.
3. Intervenir en el control y recepcion de materias primas y X
supervisar su adecuado almacenamiento.
4. Disefiar las prendas a elaborar. X
5. Realizar la inspeccion y el control de calidad a los procesos X
productivos.
6. Conocer y orientar al personal de produccién sobre el X
mantenimiento y manipulacion de los equipos de trabajo.

SECUNDARIAS
7. Supervisar el almacenamiento de los productos terminados. X
8. Rendir informes periédicos a la Gerencia sobre la actividad X
productiva de la empresa.

REQUISITOS

- Tener conocimiento sobre tejido manual de prendas de vestir femeninas.

- Poseer habilidad para el manejo de personal.

- Los estudios y experiencia en el campo de la confeccion son valorados.
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Anexo G. Manual de funciones de las Operarias de Pr

oduccion.

Nombre del cargo Operaria de Produccion
Area Produccion

Cargo del jefe inmediato Jefe de Produccion
Personal a su cargo N.A.

Objetivo del cargo

Es un cargo de caracter técnico, responsable de
ejecutar la produccion diaria. Colabora en el control del
proceso de confeccidn, garantizando el manejo
adecuado de las materias primas y del equipo utilizado.

FUNCIONES FRECUENCIA
D|s|Q|wm

PRINCIPALES

1. Efectuar el proceso de confeccion de las prendas de vestir, X

basandose en el plan de produccion.

2. Disposicion y colaboracion continua en todo el proceso de X

produccioén.

3. Control y mantenimiento de los equipos e instrumentos de X

trabajo.

4. Seleccion y transporte de materia prima hasta el area de X

produccion.

5. Almacenamiento de los productos terminados. X
SECUNDARIAS

6. Aportar ideas y colaborar en el disefio de las prendas de vestir X

gue se confeccionaran.

REQUISITOS

- Ser mujer campesina madre cabeza de familia.

- Tener conocimiento sobre tejido manual de prendas de vestir femeninas.
- Los estudios y experiencia en el campo de la confeccién son valorados.
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