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RESUMEN

Mediante el proyecto Tierra Viva e.u. Productos Ceramicos Conceptuales, se
programa la creacion de una empresa capacitada en proponer y producir
nuevos disefios aplicando los conocimientos adquiridos en la academia,
proyectando articulos innovadores que ofrezcan novedad e identidad a
consumidores objetivos que gustan de la calidad y la exclusividad. Los
productos son dirigidos a consumidores que estan en un rango de edad de 30 a
60 afos, siendo los disefios de estos los que permitan una aceptacion y una
interaccion entre el producto y el consumidor.

Con la técnica milenaria de la ceramica, mas la implementacion de procesos y
estilos contemporaneos, el objetivo planteado para la empresa es la produccién
de articulos que puedan competir con las lineas tradicionales del mercado,
generando objetos innovadores y funcionales que hagan de estos productos
frescos utilitarios con un alto contenido en disefio, que los nuevos mercados
puedan aceptar y asimilar como elementos que no necesariamente sean
tradicionales o estén establecidos o estereotipados en la retina del comprador.

Para el desarrollo de las lineas se analiz6 la naturaleza de los temas o
conceptos a trabajar, tipologias de productos ya existentes, procesos
productivos, insumos a emplear y los terminados que cada pieza llevara, de
igual forma se establecen las herramientas y maquinaria necesarias para la
realizaciéon de productos que cumplan con condiciones formales de uso y de
funcionalidad.

Con el enfoque empresarial con el cual se direcciona la iniciativa, se espera
generar fuentes de trabajo que ayuden a la economia de la regién, pues la
empresa utilizara mano de obra local capacitada en producir articulos que se
proyecten en el mercado con una excelente calidad.

El objetivo del plan de negocios consiste en el montaje de Una empresa
productora y comercializadora de productos ceramicos, para este fin es
necesario el andlisis que se obtiene del software interactivo Bucaramanga
Emprendedora con el cual se determina si un proyecto es viable en todos sus
aspectos en especial en del analisis financiero el cual demuestra que tal sélido
y rentable es el desarrollo econdmico de la empresa a implementar.

La calidad del producto es un aspecto que caracteriza y resalta la razon de ser
de la empresa, ademas de las especificaciones de produccion de las lineas que
seran lanzadas al mercado, las cuales son analizadas en el plan de negocios,
presentando asi un proyecto viable que beneficie a la ciudad y en general a la
region .



ABSTRACT

Through the project Tierra Viva e.u. Conceptual Ceramic Products , programs
the creation of a company enabled in proposing and producing new designs
applying the knowledge acquired in the academy, projecting innovating articles
that offer newness and identity to objective consumers, who please of the
quality and the exclusive feature. The products are directed to consumers who
are in a rank of age of 30 to 60 years, being the designs of these those that
allow to an acceptance and an interaction between the product and the
consumer.

With the millenarian technique of the ceramics, plus the implementation of
processes and contemporary styles, the objective raised for the company is the
article production that can compete with the traditional lines of the market,
generating innovating and functional objects that do of these utilitarian fresh
products with a high content in design, that the new markets can accept and
assimilate like elements that not necessarily are traditional or are established or
stereotyped in the retina of the buyer.

For the development of the lines, have been analyzed the nature of the subjects
or concepts to work, typologies of already existing products, productive
processes, insumos have to use and the finished ones that each piece will take,
similarly establish the necessary tools and machinery for the product
accomplishment that fulfills formal conditions of use and functionality.

With the enterprise approach with which direct the initiative is hoped to generate
work sources that help the economy of the region, because the company will
use enabled local manual labor in producing articles that project in the market
with an excellent quality.

The objective of the plan of businesses consists of the assembly of a producing
and dealer company of ceramic products, for this aim is necessary the analysis
obtained from the interactive software Enterprising Bucaramanga, with which it
determines if a project is viable in all its aspects, in special in the financial
analysis, which demonstrates what so solid and profitable is the development
economic of the company to implement. The quality of the product is an aspect
that characterizes and emphasizes the reason of being of the company, in
addition to the production specifications of the lines which they will be sent to
the market, which are analyzed in the plan of businesses, displaying therefore a
viable project that benefits to the city and in general to the region.
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INTRODUCCION.

Nuestro entorno ceramico ha tenido caracteristicas en su produccion que lo
diferencia de otras regiones, esto ha sido determinado en la forma de como se
trabajan las técnicas y disefios en comparacion con otras zonas del pais, lo que
si es comun ver en los productos, es la particularidad de contar historias, de
plasmar una idiosincrasia, esto para quedar suspendido y comunicar un
mensaje, la ceramica con su variedad de texturas, formas y aplicaciones aporta
a la creatividad y al desarrollo de conceptos, y por lo tanto brinda al productor
de ésta, nuevas alternativas de disefio atractivas para su comercializacion. La
ceramica se fabrica para diferentes productos, para diversos ambientes,
hogares, oficinas, restaurantes, cafeterias, estos son espacios en donde la
ceramica esta presente, generando opciones, permitiendo asi que este
subsector de la industria regional alcance nuevos tipos de compradores,
presentando propuestas de disefio que agradan al consumidor informal y que
son aceptadas en el mercado. Con un criterio de innovacion en el disefio de los
productos, con la puesta en practica de lo aprendido en la academia, el
resultado para el regidon es la vision de un desarrollo tanto individual como
colectivo, donde el disefiador se convierte en participe en la transformacion de
materias primas, también en la transicién de lo artesanal a lo industrial y en
forjar un futuro comercial para los articulos de consumo del Departamento,
llegando a ser parte activa del nacimiento de iniciativas empresariales que
satisfagan en cierta medida las necesidades de un consumidor cotidiano
ansiosos de conocer nuevos productos manufactureros.

El disefio conceptual, el cual es la forma cognitiva de dar un significado a una
idea abstracta, dandole construcciones o imagenes mentales por medio de las
cuales se comunica una idea no se lo trabaja abiertamente en los talleres o
empresas de la ciudad, dejando como conclusion que es poco imperceptible la
exploracion de temas que no tengan que ver directamente con la region, esto
ha permitido que no se brinde al consumidor productos o propuestas que
gusten o cumplan una necesidad, el mercado no ha sido aprovechado de
manera abierta, permitiendo con esto la solo inclusiébn de articulos con
conceptos regionales y la no expansion a otros temas de interés general.

Con la creacion de empresa, Tierra Viva Ceramica conceptual, se propone la
inclusion de productos conceptuales que se adapten al mercado regional y de
forma mas abierta lleguen a consumidores contemporaneos, integrando
diferentes temas que permitan variedad. La conceptualizacion es un proceso
que tendran las lineas, generando opciones a los clientes que gusten de las
nuevas propuestas acordes con las tendencia del mercado, permitiéndole a la
empresa entrar en un campo de trasformacion y renovacion, que para un nuevo
productor como es Tierra Viva, es muy importante en su diferenciacion con
respecto del producto de la competencia, el disefio en los productos ceramicos
es un punto clave, asi estos puedan ser competitivos frente a otros articulos
que sustituyan la ceramica, y frente a otras empresas de la ciudad de San Juan
dePasto.



JUSTIFICACION.

Las nuevas tendencias que se presentan son el resultado de las necesidades
gue el mercado expresa, en la ciudad de San Juan de Pasto existe una oferta
de productos ceramicos solo enfocados a un cierto tipo de consumidores o
dirigido también a un grupo en particular de compradores foraneos, estos
productos son netamente artesanales, a diferencia de los productos
innovadores, los cuales son escasos, siendo estos importados de fuera de la
region o del pais, estos productos parten de un item de exclusividad.

La poca interaccion entre producto y comprador es consecuencia de la
disertacion no apropiada con respecto a disefios y tendencias, cabe destacar
con referencia a esto la importancia en el cumplimiento de requerimientos que
produzcan alternativas de disefios que garanticen opciones para el desarrollo
del mercado ceramico conceptual.

Con lo antes descrito Tierra Viva Ceramica conceptual, propone el disefio, la
produccion y la comercializacion de articulos ceramicos conceptuales que
puedan llegar a clientes entre edades de 30 a 60 afios de edad sin distingo de
género, en estratos 3,4,5 de la ciudad, permitiendo comunicar una idea que se
pueda comprender, sin que esté explicita en el producto, afirmandose en los
procesos productivos, en técnicas, en fundamentos de la ceramica tradicional
con componentes formales, funcionales, y estéticos, puntos con los cuales
garanticen productos innovadores que puedan competir en el mercado, esto
siempre y cuando la actualizacion de disefios sea consecuente con los
requerimientos de los diferentes tipos de consumidores.
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1 RESUMEN EJECUTIVO.
1.1 Definicion de la Compaiiia.
1.2 Antecedentes

La ceramica tiene sus inicios en talleres o empresas de produccion artesanal,
estos han originado cadenas productivas similares para todas sus lineas,
debido a que los insumos principales para hacer los articulos hasta su
terminacion son los mismos; los aspectos en que divergen estas empresas son
en los acabados y en la forma que se le de a cada uno de los disefios. En la
region la produccién de ceramica es de fabricacion y comercializaciéon de
objetos ya quemados para su posterior terminacién y decoracion, estos son los
denominados biscochos los cuales en su gran mayoria son de formas normales
y estandarizados para todos los talleres o almacenes encargados para su
comercializacién, en su orden estan: region, religion, animales, frutas y de
formas humanas generalmente femeninas.

Los talleres o almacenes en este subsector, tienen como mercado a
consumidores por lo general creyentes en una doctrina, como son los
compradores de estatuillas religiosas, también compradores que quieren
decorar su hogar, cocina, sala, comedor, y compradores que quieren un
articulo en su lugar de trabajo u oficina. En la produccién de los articulos se
utilizan principalmente materias primas como la barbotina o arcilla liquida
preparada por suspension, el esmalte capa de vidrio que puede ser
transparente u opaca, brillante o mate, coloreada o incolora, y los éxidos
colorantes.

1.3 Materia prima.

Tabla No. 1 Formulaciones de barbotinas mat eria prima.

Arcilla blanca 45 50 55 20 33 35
Caolin 15 15 10 30 28 27
Cuarzo 12 18 18
Feldespato 26 21 20
Talco 40 31 35 12

Temperatura C 1040 1040 1040 1150 1190 1230

Fuente: Fundamentos de la arcilla tradicional

1 FUNDAMENTOS DE LA ARCILLA TRADICIONA (Arcillas, Vidriados y Hornos) editorial universitaria, udenar. 1996.
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Tabla No. 2

Clases de Esmalte s Bases.

Tipologia Caracteris ticas

Esmalte Cantidades pequenias de cristales suspendidos y otros con
Cristalino cristales en ambas superficies, actian por efectos de luz.
Esmaltes Contienen el acido bérico como fundente.

Boracicos

Craquelados | Esmalte con baja tension superficial.

Esmalte Compuesta de alcalinos como el sodio, el litio y el potasio,
Alcalino ayudan a bajar el punto de fusion.

Esmalte a Esmaltes plumbicos o alcalinos que sufrieron fritado.

base de

Fritas

Esmalte Contienen alto contenido de fedelspatico

Feldespatico

Esmalte Contiene plomo.

Plumbico

Esmalte Con alto contenido de aluminio o bario.

Mates

Fuente: Fundamentos de la arcilla tradicional

Tabla No. 3 Oxidos Co lorantes.
Oxidos Caracte risticas

Fe20s3 Desarrolla coloraciones marron, café, rojizas, en presencia de
plomo vy silicio. Coloraciones verdosas en vidriados alcalinos
ausentes de plomo y coloraciones azules en vidriados ricos en
boro.

CuO Desarrolla coloraciones verdes en presencia de Pb. Coloraciones
turquesa en vidriados alcalinos ausentes de Pb, y verde turquesa
en vidriados alcalino boricos.

CoO Desarrolla siempre coloraciones azules que se acentian en
presencia de Si.

MnO-MnO2 | Desarrolla una coloracion marrén en presencia de Pb y Si, y una
coloracion violeta en vidriados alcalinos libres Pb.

Cr20s3 Desarrolla colores verdes en presencia de Pb. Una coloracion
verde-amarilla en vidriados alcalinos ausentes de Pb y marrones
en vidriados con zinc.

NiO Desarrolla color marrén verdosa en presencia de Pb y violeta al

azul en vidriados alcalinos ausentes de Pb.

Fuente: Fundamentos de la arcilla tradicional

2-3 FUNDAMENTOS DE LA ARCILLA TRADICIONA (Arcillas, Vidriados y Hornos) editorial universitaria, udenar. 1996.
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Si queremos establecer en que nivel se encuentran los métodos empleados
para clasificar la cerdmica hemos de conocer las caracteristicas fisicas de la
maquinaria principal, en este caso el horno como principal herramienta, vy
entender como afectan todas las etapas de coccion, asi como reconocer e
identificar correctamente las fases en esta actividad.

Las fases principales para la coccién de la ceramica son:

A. Obtencion de la materia prima.

B. Preparacion de la materia prima.

C. Modelado de la pieza.

D. Tratamientos anteriores a la coccion.

E. Secado.

F. Coccion.

G. Tratamientos posteriores a la coccion.

Una de las etapas importantes en el proceso de elaboracion de productos
ceramicos y especificamente en la fabricacion de fritas es la coccion. En
consecuencia es indispensable tratar de entender la fundamentacion, los
mecanismos Yy las caracteristicas de esta actividad con el fin de tenerlas en
cuenta dentro de los aspectos investigativos relacionados con la fabricacion de
los productos, especialmente desde el punto de vista del disefio, acordes con
la calidad del producto y con la rentabilidad del proceso.

La coccion es la accion de someter a calentamiento las materias primas en
este caso la barbotina, arcillas, esmaltes etc. con el fin que sucedan las
reacciones que promueven las caracteristicas del vidriado. Las principales
variables de la coccion son:

A. La secuencia o programa de calentamiento.

B. La atmosfera del horno.

C. Los materiales no arcillosos (fundete).

Podemos visualizar lo que sucede en los diferentes rangos de temperatura,
durante el calentamiento a condiciones de presion.
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Tabla No. 4

Calentamiento a Condicione s de Presion.

Entre Caracteristicas.

100 Cy Se elimina el agua de plasticidad.

150"C

400"Cy Se elimina el agua de cristalizacion, hay produccién de gases

600"C por descomposicion de la materia organica, empieza a cambiar
la estructura de las arcillas, se producen porosidades por efecto
de la salida de gases.

600"Cy Se rompe la estructura de las arcillas, se inicia el desarrollo de

900"C las fases cristalinas y los fundetes promueven la formacion de
vidrio.

900"y Se consolidan las fases cristalinas.

1750"C

A 1750” C Se funden los materiales arcillosos.

Fuente: Fundamentos de la arcilla tradicional

Tabla No.5 Temperaturas de En cendido.

Combustible Temperatura Mezcla. Est.,% vol.

n-Butano 430"C 3,12

CO 608"C 29,50

CHa4 632"C 9,47

Propano 557"C 444

Fuente: Fundamentos de la arcilla tradicional

Tabla No. 6 Poder Calorifico de Distin tos Combustibles.

Combustible. Poder calorifico.
Gas natural 8.500-9000 cal./m3
Gas butano 28.900 cal./m3

Gas propano

23.000 cal./m3

Fuel-0Oil 2

8990-9250 cal./L

Madera seca de nogal

6.752.000 cal./m3

Madera seca de tiemblo

3.432.000 cal/m3

Aceite quemado de autos

9800 cal./L

Electricidad

860 por Kw-h

Fuente: Fundamentos de la arcilla tradicional

4-5-6 FUNDAMENTOS DE LA ARCILLA TRADICIONA (Arcillas, Vidriados y Hornos) editorial universitaria, udenar. 1996.
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Entre los puntos fuertes que se destacan en el proceso de produccion se
hallan; la capacidad laboral que en este caso es calificada, produccion de
articulos ceramicos de buena calidad, reutilizacion de materias primas e
insumos, herramientas y maquinaria calificada.

También se enfrenta a debilidades en aspectos, primordialmente de disefio,
calidad, y funcionalidad, entre estos podemos nombrar; el poco acceso a
nuevas tecnologias en procesos y maquinarias, esto por ser costosas y en
algunos casos necesitan ser importadas de otras regiones, el alto costo de
materias primas, instalaciones inadecuadas para una buena produccion en
masa, poca oportunidad de créditos de financiacion para las pequefas
empresas, que hacen gque estas no tengan oportunidades competitivas frente a
otras que originen articulos de consumo.

El poco conocimiento por parte de las pequefias empresas sobre el desarrollo
de estrategias de comercializacion al nivel regional, nacional e internacional ha
impedido el crecimiento y la mejora en la competitividad del subsector. Por lo
anterior, se requiere de la creacion y la expansion de empresas con mentalidad
y conciencia exportadora garantizando un constante suministro de productos
que faciliten cumplir con las necesidades del comprador en el interior y exterior
de la region. Se debe transformar el sistema de disefios tradicionales en uno
mas competitivo e innovador permitiéndoles acceder a otros mercados.

Se busca avanzar en el subsector para aumentar la oferta de productos
cerdmicos, que logren un impacto en la generacion de empleo y la consecucién
de divisas.

La mayoria de productos que se encuentran en la ciudad para su
comercializacién son productos estandarizados en piezas iconograficas para su
posterior terminacion (biscochos), el hogar y el trabajo son segmentos fuertes
en donde se desenvuelve el mercado de la ceramica internacional, este sector
es timidamente explorado por los fabricantes y comerciantes de la empresa
regional.

El mercadeo y produccién se lleva a cabo en su mayoria en el propio taller y al
nivel local; generalmente, los compradores son pequefios comercializadores
quienes terminan estos objetos y hacen que Illeguen a los mercados
regionales. La produccion es todavia débil sin embargo posee la capacidad de
respuesta para atender pedidos para el comercio nacional y de exportacion. Si
se logra mejorar la innovacion de produccion, sin perder la identidad de los
productos y el alto valor agregado de creatividad y mano de obra, se podria
alcanzar mayor competitividad y un incremento en los margenes de retribucion
al trabajo del microempresario.

De esta manera, se propone Tierra Viva, con el fin de establecer una
aproximacion en cuanto a innovacion y produccion para satisfacer el sector,
gue normalmente estéa inmerso en las tendencias ya preestablecidas.

Tierra Viva. se conforma legalmente como Empresa Unipersonal, alineandose
en las directrices y cédigos de la Camara de Comercio de Pasto, representada
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por un unico socio, el cual toma y aporta participacion directa en las decisiones
administrativas de la empresa.

Es asi como Tierra Viva propone para el mercado disefios de articulos en
ceramica, mejorando y transformando las lineas tradicionales renovando las
expectativas del consumidor frente a disefio e innovacion.

La competitividad y experiencia en el sector ceramico en los mercados
regionales y nacionales ser4d una meta para futuro, que favorezca el
posicionamiento como una de las buenas empresas en disefio ceramico. El
mercado en un futuro se expandira a otras lineas diferentes al sector fuerte del
hogar y trabajo pues hay buenos precedentes. La calidad de produccion
permitird promover talleres para personas que estén interesadas en conocer
del arte de la ceramica, fomentar trabajo, a medida que la empresa crezca,
aumentado su cobertura y motivado la inversion de entes regionales, publicos y
privados en el desarrollo del sector.

1.4 Objetivos y Metas.

Tierra Viva proyecta los planes de ingresos y gastos para ciclos anuales en 5
afios, captando el 1% de la participacion del mercado de articulos en
ceramica, con un incremento anual del 5% en ventas y una inversion total en el
primer afio de $50.328.925. Tierra Viva proyecta un flujo de Caja positivo en
cada aflo con incremento representativo, confirmado que se contara con
efectivo para necesidades, concernidas en produccion, proveedores,
compromisos financieros, etc. Tierra Viva en un periodo de 2 afios, tendra la
capacidad de aumentar sus productos a otros nichos de mercados con un
previo andalisis, posicionandose en éstos, formalizandose objetivos como la
produccion en masa estandarizada cada vez empleando menos tiempo en la
obtencion de cada linea, disponer de empleados mas capacitados e informados
sobre el sector con relacién a procesos y tendencias y crecer como empresa en
la region contribuyendo en su desarrollo. EI VPN (Valor Presente Neto) en el
Plan de Negocios tiene un efecto positivo, suministrando al inversionista un
remanente de $25.209.892 sobre lo exigido, es decir la recuperacion de la
inversion inicial.

1.5 Equipo Administrativo.
Equipo administrativo de Tierra Viva. formado de la siguiente manera:

» Gerencia.

« Contador.

* Dpto. de produccion.

* Dpto. Venta y mercadeo.
* Dpto. de disefio.

Todos preparados ética y profesionalmente en cada uno de sus cargos, con

analisis en produccion visto desde todas las perspectivas, de administracion de
disefio, produccién, y comercializacion.
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1.6 Definicién del Producto.

Productos ceramicos con disefios conceptuales, enmarcados en la identidad de
diferentes grupos segmentados previamente analizados de edades entre 30 a
60 afios, con procesos de investigacion referentes a tendencias globales, que
permitan variedad de articulos para compradores informales y/o selectivos,
apoyandose en las diferentes propuestas de disefio y elaboracion, como son
las tipologias, modas, técnicas, combinacion de materiales, tendencias de color
y investigaciones acerca del comportamiento del mercado, de esta manera
vender un producto con excelentes acabados y sobretodo con lo que lo
diferencia de otras empresas, la conceptualizacién de sus piezas con el valor
agregado de disefio y funcionalidad.

Tabla No.7 Definicion del Producto.

LINEA EDAD CONCEPTO PRODUCTOS
Linea vajilla para | 30 — 60 Afos Etnico 11 Piezas. Tazas,
café. Platos, Jarras.
Linea vajilla para | 30 — 60 Afos Urbano 11 Piezas.
cena. Casuelas, Platos,

Bandeja,

Las lineas que se desarrollaran seran analizadas con un estudio de mercado,
asi para todas las que pretendan salir a la venta, el disefio se desarrollara
dependiendo las temporadas de incremento en ventas; como inicio Tierra Viva
sale al mercado con 2 lineas de producto, siendo las vajillas de café y cena, el
producto mas adquirido por compradores mujeres y hombres como asi lo
determind el estudio de mercado, por ser empresarios nuevos con una
propuesta nueva en disefio se corre con el riesgo de no tener una aceptacion
inmediata, es por esto que se arranca con 2 lineas, para tomar campo y
posteriormente ser reconocidos e implementar en mas nimero los productos
para la venta con variedad e innovacion.
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2 INVESTIGACION.

Las caracteristicas de los productos de Tierra Viva. Son de innovacion, de
satisfaccion y de funcién, por lo cual el nicho de mercado a abarcar es de
compradores selectivos que buscan articulos diferentes, cada comprador
determina una caracteristica de un grupo en comun formulando las pautas para
el manejo de un tema y su posterior conceptualizacion. Para el proceso
investigativo se toma como punto de partida, las tipologicas referentes a
productos innovadores, la informacion tedrica esta apoyado en la técnica de la
ceramica, sus procesos, y la observacion del sector en el mercado.

2.1 Tipologias de Pro ductos Innovadores.

Imagen N. 1 Ti pologia A.

R

New Cottage, es una linea que se caracteriza por un estilo sutil, sencillo y sin
pretensiones y que no se basa en las tendencias a corto plazo, sino en la
tradicion y la atemporalidad, busca fundir en un solo concepto la naturaleza y
un estilo de vida moderno logrando un disefio que de sensacién de ligereza.

Disefo Inspirado en la belleza de minimalistas jardines, producto de disefio
delicado y moderno, de formas organicas que emulan hojas. “New
Cottage” incluye una vajilla de porcelana fina en un acabado de color blanco
puro o decorada utilizando la técnica de impresion litogréfica.
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Imagen N. 2 Tipolog ia B.

Aji disefio se dedica al disefio y produccién de vajilla. Fundada por dos
disefadores industriales que lograron vincular dos pasiones compartidas, el
disefio y la gastronomia, Aji disefio es una joven empresa que se presenta
como una bocanada de aire fresco e innovador en el mercado.

Imagen N. 3 Tipolo gia C.
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Las lineas simplistas son también las que mas armonia y bienestar aportan en
un hogar, ya que lacomodidady la sensacion de amplitud son un valor
afiadido. Las vajillas se han tornado en uno de los elementos mas distintivos
del disefio, y grandes marcas y disefiadores han optado por incluir en su linea
de decoracion de hogar e interiorismo, modelos muy originales de mesa. Asi
productos que nos muestran modelos de motivos y formas originales que
rompen con lo clasico y tradicional. Este disefio nos propone cortes con lineas
simplistas de inspiracion oriental, de gran innovacion que llama la atencién con
su elegante disefo y funcionalidad

Imagen N. 4 Tipolo gia D.

MySet, es un juego de piezas en porcelana con bandeja, vaso y cubiertos que
permitira comer comodamente en cualquier lugar. MySet, es un disefio versatil
flexible e innovador que se adapta a las situaciones diarias de miles de sitios
urbanos. Su disefio contemporaneo, minimalista, de lineas suaves crea un
nuevo concepto que cambia la forma de entender el servicio de mesa.
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Imagen N. 5 Tipolog ia E.

Cuentan ademas con lineas de bandejas de acrilico para pinchos y shots,
cucharas de degustacién en acero inoxidable, alturas para bandejas que se
guardan en un minimo espacio para la situaciéon de transporte.

Imagen N. 6 Tipologi a F.

Bliss, sus formas surgen al buscar argumentos en las fuentes del clasicismo,
con una belleza y equilibrio suficientes para contrastar con el universo de
formas simples y minimalistas que nos rodean.

33



Imagen N. 7 Tipol ogia G.

El set “Apat” de platos para servir nace de la suma de una observacion
cotidiana por un lado, y de la técnica geométrica del “close packing” o
empaquetamiento de esferas por otro.

De la experiencia directa de tener que hacer sitio en la mesa cada vez que te
sirven una tapa, nacio la idea de un sistema de platos compactables vertical y
horizontalmente, con el fin de optimizar el espacio. El close packing de trama
triangular, Carlos Tiscar dedujo la geometria de las distintas unidades.

Con proyectos como este, la empresa valenciana Sagen Ceramics trata de
hacer de la tradicion ceramica de Manises el punto de partida para crear
productos de concepcion innovadora y experimental.

Imagen N. 8 Tipolo gia H.
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Inspirado por la naturaleza y disefiado para impresionar. La coleccion Organics
es simplemente Unica. Con su pureza y su blancura, rebosa sofisticacion para
adornar las mesas mas elegantes. Organics, la perfecta combinacion de
belleza, estilo y funcionalidad.

Imagen N. 9 Tipol ogia .

Fellini Sko-bambu es un disefio con platillos de bambdu, el disefio maneja una
insercion que se integra a la bandeja, cucharas modernistas que anidan en las
tazas, este disefio es una gran forma de servir café expreso, té, o postres.

2.2 Cadena de Produccion.

Si queremos establecer un sistema para clasificar la ceramica debemos
conocer las caracteristicas fisicas de la materia prima y entender como les
afectan todas las etapas del proceso de fabricacion, asi como reconocer e
identificar correctamente las huellas que dejan estas actividades.

Estos pasos estan unidos por complejas interrelaciones debidas, por una parte,

al caracter de la materia prima y de las herramientas, la habilidad del ceramista
y al entorno productivo y, al tipo de producto deseado.
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2.3 Materias Primas para la fabricacion de la Cera mica.

Las materias primas esenciales para un producto de ceramica son la Barbotina,
(arcilla liquida) agua, el yeso y esmaltes. Se pueden afadir productos no
plasticos (“desgrasantes”) a la mezcla de arcilla, también se necesitan pinturas
o barnices para el acabado, para cocerlas, es preciso disponer de combustible
natural o eléctrico.

2.3.1 Arcilla.

Es un material complejo, pero sus dos caracteristicas principales son el
pequefio tamafio de sus particulas y la elevada proporcion de “minerales de
arcilla” en la mezcla. EI componente mineral de la arcilla deriva de la erosion de
las rocas. El tamafo de sus particulas y las caracteristicas de estos minerales
proporcionan a la arcilla las propiedades fisicas y quimicas que permiten
modelarla y cocerla, creando la ceramica. Las arcillas pueden ser de dos
clases: estaticas y sedimentarias. Las primeras se forman por la
descomposicion de rocas en el mismo lugar de su formacion y suelen ser mas
puras, pero menos plasticas; las segundas, se forman mediante procesos
sedimentarios por la accion del viento, del agua o de fenomenos peri glaciares
y suelen ser mas finas y plasticas.

2.3.2 Agua.

La mezcla de arcilla y agua da lugar a un medio plastico moldeable, que se
puede tornear y cocer. Se incorporan a la arcilla, ademas, sales solubles
disueltas en agua mezclando agua salada con la arcilla antes de moldear la
pieza o sumergiendo la vasija ya hecha en agua de mar antes de cocerla.

2.3.3 Combustible.

Para cocer las ceramicas se necesita combustible, asi como para facilitar el
secado y ahumado de las piezas, procesos estos Ultimos cuyo propdsito
consiste en extraer el exceso de humedad de la pasta. Los combustibles varian
en cantidad y calidad del calor, por lo que pueden ser mas adecuados para una
parte del proceso de coccion que para otra o que afecten al producto de
distintas maneras. Incluso la variacién estacional del combustible produce
cambios en el color del esmalte.

La madera tenia un uso extendido como combustible en la manufactura de la

ceramica tradicional, si bien ésta no suele ser de mucha calidad. Hoy en dia se
utiliza la combustion por medio de gas o energia eléctrica.
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2.3.4 Preparacion de la Arcilla.

La preparacion de la arcilla entra en dos categorias. En primer lugar debemos
mencionar la purificacion: la extraccion de materiales no deseados, como las
raices y otras sustancias organicas, o de guijarros grandes. En segundo lugar,
puede que sea necesario alterar las propiedades del material. El objetivo es
obtener un producto regular y uniforme, un material cuyas propiedades sean
predecibles y controlables y las adecuadas para los procesos de formacion y
coccion gue se vayan a emplear. Segun la funcion a que se vayan a dedicar las
vasijas se necesitaran distintas mezclas de arcilla para su produccion. Se
pueden mezclar dos o0 mas tipos de arcilla, afiadiendo quizas desgrasantes no
plasticos.

2.3.5 Procesos Mediante Molde y Vaciado.
Fabricacion de Pieza a Vaciar.

Se recomienda que la pieza (matriz) a fabricar sea en material de madera. La
pieza a realizar debe estar lubricada con una mezcla de jabén y aceite de
almendra, esto para que cuando se retire la pieza del molde de yeso no se
adhiera a este, y asi no dafarlo.

Fabricacion de Molde en Yeso.

Proceso mediante el cual se procede a mezclar el yeso con una cantidad de
agua determinada, esto para hacer una mezcla acuosa la cual se vaciara
encima de una pieza que anteriormente ha sido colocada en una pared de
cuatro lados de vidrio debidamente sujetados con sogas. Cuando el molde este
un tiempo de 30 a 60 minutos, se procede a desmoldar con cuidado la pieza en
madera, es asi como queda una parte del molde denominado “hembra” la otra
parte complementaria del molde denominado “macho” se realiza con el mismo
proceso anterior. Cuando un molde este completo, se procede a secarlo, este
se puede acelerar mediante el calentamiento con fuego del horno, es mas
recomendable secarlo naturalmente, con la ayuda del medio ambiente, el sol,
proceso que lleva de 15 a 20 dias, mas rapido si es secado mediante fuego.
Cuando el molde este seco en su totalidad, se procede a vaciar en este, con el
insumo principal que es la barbotina, el insumo sobrante de este vaciado se lo
reutiliza para la fabricacion de otra pieza, ya que una pieza no requiere en su
totalidad de toda la barbotina, esto porque una pieza quedara hueca como es
obvio.

Vaciado del Insumo en el Molde.

Retirado el insumo que no se necesite, se procede a envolver el molde con
talegas de plastico para que asi la pieza seque y posteriormente en un lapso de
1 dia y medio retirar la pieza denominada “pieza estado cuero”.

La pieza, es pulida mediante herramientas como bisturis, espatulas, plumillas,
esponjas, etc., para darle el disefio requerido. La arcilla alcanza la dureza de
cuero cuando pierde parte de su humedad y se vuelve lo suficientemente dura
como para aguantar incisiones, cortes, biselados, raspados, perforaciones etc.
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Otra forma de decoracion en este estado es el pulido o satinado, que consiste
en frotar, la parte de la obra que se quiera satinar, con un objeto liso y himedo,
hasta darle un aspecto brillante natural Sobre estas superficies existen
enormes posibilidades.

La técnica de disefio muy particular es la denominada “Terra sigillata”. Esta
técnica se aplica una decoracién en relieve. La técnica propuesta para decorar
sobre la textura "dureza de cuero" en donde, mediante una rasqueta o
cualquier otra herramienta, se vacia un dibujo hundiendo la figura que
posteriormente se textura de un color contrastante. Este tipo de decoracion
resulta muy vistoso y agradable. Hay que tener en cuenta que la pasta
ceramica ya ha sufrido un primer proceso de secado, por lo que ha reducido un
poco su tamanfo.

Cuando la pieza esta pulida en su totalidad, pasa al proceso de quemado,
proceso que se realiza por medio del horno a una temperatura donde la pieza
se vitrifica. La temperatura de coccién varia de acuerdo con el tipo de pasta
utilizada y, en consecuencia, con el tipo de objeto que se quiera fabricar. Para
los productos en terracota, la temperatura del horno oscila entre los 850° y los
1000° C; para el gres y la loza, de los 1000° a los 1300° C; y para la porcelana,
de los 1300° a los 1500° C, aproximadamente.

Los recipientes sometidos a la 1% coccion (bizcochado) han de estar
completamente secos y no presentar protuberancias. Pueden estar colocados
unos encima de otros, con la condicién que se mantengan en equilibrio. Los
recipientes de igual altura se colocan en un mismo estante. La parte interior de
las tapas deben ser recubiertas con una mezcla de caolin (80%) y arcilla (20%)
para evitar que se adhieran al soporte. Los estantes del horno deben estar
limpios de barniz. Para eliminar las posibles gotas, se frotan con una piedra de
carborundo. Asi mismo, para que los recipientes no se adhieran a los estantes,
se pintan con la misma mezcla utilizada para las tapas.

Los estantes del horno se colocan sobre soportes tubulares (tres para cada
uno) se introducen luego los recipientes.

La separacion entre los recipientes y el estante siguiente ha de ser de 5 mm
como minimo. Se Intercalan unos sobre otros los soportes de los estantes.

Se deja que el horno se caliente despacio durante unas dos horas, y se cierra
entonces la chimenea; el horno debe trabajar media marcha durante dos horas
mas, y luego trabajar a tope hasta alcanzar la temperatura deseada.

Para retirar las piezas esperar a que se enfrie a unos 100° C antes de abrir la
puerta para sacar la carga.

Si se acelera el enfriamiento, las consecuencias podrian ser funestas tanto
para los recipientes como para el horno. No se abren ni tan so6lo para echar una
ojeada. Cuando la temperatura del horno se iguala con la del ambiente, se abre
la puerta del horno. Se hace poco a poco, de forma que los objetos cocidos no
sufran, de imprevisto, los efectos de una eventual corriente de aire frio.
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2.3.6 Esmaltado o Decorado.

Si la pieza que vamos a cocer es delicada y exige cuidados, incluso en el
interior del horno, los esmaltes precisaran dobles cuidados. Antiguamente, los
problemas que se planteaban eran de mucha mas dificil solucién, dado que no
se disponia del horno eléctrico. En la actualidad, con este tipo de horno y un
minimo de atencidn y sentido comun, las equivocaciones se han hecho muy
raras. La segunda coccion, en la que el barniz se fija, es algo mas complicada
gue la primera. Se colocan los recipientes de modo que no se toquen entre si,
pero procurando al mismo tiempo que tengan cabida en el horno en el mayor
namero posible. Durante la coccion del esmalte se funde y distribuye con
uniformidad sobre la superficie. La temperatura de coccion ha de ser regulada
cuidadosamente. Si fuera demasiado alta, el esmalte se desprenderia; si fuera
demasiado baja, adquiriria una textura muy tosca. El horno se llena con
cuidado; no debe estar atiborrado ni tampoco han de existir demasiados
espacios huecos entre pieza y pieza. Se pueden colocar diversas capas de
objetos, si son de pequeias dimensiones. En este caso, es conveniente aislar
las distintas capas con una placa de material refractario o con pequefios
soportes del mismo material refractario, de forma que los objetos, en el interior
del horno, no tengan, en absoluto, el menor contacto entre ellos. Es muy
importante, que la parte de los objetos apoyados sobre los materiales
refractarios del horno, se halle totalmente desprovista de esmalte

El horno recomendado para este arte sera, el horno eléctrico o a gas. Cerrado
el horno se conecta a la red eléctrica. Basta un instante de exceso de fuego
para que se produzcan en los esmaltes o en los barnices dafos irreparables.
Con pocos grados de diferencia, se convierten de un color a otro. Desaparecen
los difuminados y algunas tonalidades pierden su intensidad. El horno eléctrico
lleva incorporado un pirdmetro que nos indica la temperatura exacta del horno y
un interruptor automatico que, al alcanzar la temperatura deseada, cierra la
entrada de corriente y se apaga el horno. La temperatura ird descendiendo
lentamente hacia cero. Es conveniente esperar el perfecto enfriamiento del
horno y, si es posible, prolongar el momento de apertura. La puerta se abre
lentamente, evitando una rapida y brusca entrada de aire frio, que podria
alterar los caracteres o disefios de la pieza.

2.3.7 Secado.

Antes de cocerla, hemos de secar la vasija ya acabada, con el fin de eliminar el
agua acumulada junto a las particulas de arcilla. Este proceso se puede llevar a
cabo al aire libre o en cobertizos calentados especialmente.

Durante el secado la vasija se encogera, o que causa una presion que puede
acabar en grietas. La forma y posicion de estas grietas refleja en cierto modo
los procedimientos empleados en la manufactura de la vasija; uno de los
ejemplos mas frecuentes es la grieta en forma de S en la base de las vasijas
hechas a torno. El proceso de secado concentra también las sales disueltas y
las particulas finas de arcilla en la superficie debido al movimiento del agua a
través de la pared. Es importante distinguir esto de los efectos producidos por
los engobes, las pinturas y otros tratamientos de la superficie.
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2.3.8 Coccion .

El propoésito de la coccion es transformar los minerales de arcilla en un material
nuevo, la ceramica. En algunas arcillas los cambios se producen al alcanzar los
550-600° C. La ceramica que no alcanza esta temperatura durante la coccién
suele desintegrarse cuando se le sumerge en agua.

La coccion en horno, en la que la ceramica y el carburante estan separados; la
vasija suele estar en una camara calentada por los gases calientes y las llamas
del combustible.

2.3.8.1 Coccioén en Horno Cerrado.

Se pueden utilizar hornos domésticos, como los empleados para el pan, para
cocer ceramica, aunque es mas frecuente construir una estructura especial. La
coccidon en horno tiene como caracteristica principal que la combustién se
produce en un espacio distinto al lugar en que se depositan los recipientes a
cocer, pero ambos estdn en comunicacién. Esta coccién, a altas temperaturas,
es mas regular y evita fracturas por cambios fuertes de temperatura.

2.3.8.2 Hornos.

Imagen N. 10 Horno Eléctrico de Puerta.

Hornos fabricados con ladrillos americanos k-23, kanthak sueco a-1, y manta
ceramica soOlo en la juntura de las puertas. Incluyen pedestal y tacos
separadores, cuenta con una base soporte metalica del horno.
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Los hornos alimentados con energia eléctrica son de un uso muy extendido por
su comodidad y facil manejo. En la actualidad con los sistemas de
programacion que se incorporan son muy Utiles y fiables. En las camaras de
estos hornos van alojadas, en unos surcos o vias de las paredes, unas
espirales de hilo conductor de energia eléctrica, que actian de resistencia
formadas por aleaciones de cromo-niquel y de otros metales cuya
caracteristica es la buena conductibilidad, segun las temperaturas que se
guieran alcanzar.

Hay que tener en cuenta que un Kilovatio hora desarrolla, aproximadamente,
850 Cal/Kg. Aunque parezca que el uso de la energia eléctrica es costoso,
todos los costos se reducen y resulta ventajosa la utilizacion de este tipo de
horno si se consideran sus ventajas.

Como norma general y guia cabe decir que en hornos para temperaturas de
1000° a 1100°, con una capacidad de 0,25 a 1 m2, tienen una duracion de
caldeo de 7 a 12 horas. Para temperaturas mayores hasta 1450 ° C se emplea
la silita o similares (carburo de silicio).

La cochura eléctrica tiene lugar en aire puro, 0 sea, en atmodsfera oxidante,
aunque existe algun tipo de horno, especialmente los de silla y de hilo de niquel
cromo, que toleran se introduzcan en la camara medios reductores con el fin de
provocar una reduccion de oxigeno y cambiar los efectos colorantes de los
distintos 6xidos. En la coccién de esmaltes, debe cuidarse no colocar las
piezas cerca de las resistencias, pues estas emiten unos rayos de calor que
pueden requemar el esmalte.

Hornos de Gas.

La técnica, cada vez mas avanzada, ha permitido conceder a los hornos de gas
un papel destacado en el uso y posibilidades que nos brinda su uso,
mostrandose muy eficaces, tanto por que los tiempos de coccidon se ven
reducidos y por los gastos se ven reducidos, como por su manejo. Nos resulta
facil regular la atmaésfera interior del horno, simplemente variando la inyeccién
de la mezcla de gas y aire, por lo que resultan muy Utiles para hacer
reducciones. Otra ventaja digna de mencion es que podemos alcanzar altas
temperaturas en menos tiempo. Estos tipos de horno también pueden funcionar
con gas ciudad. El inconveniente mas destacable que presentan estos hornos,
es que los cilindros de gas tienen que estar debidamente aisladas y separadas
del horno, normalmente colocadas en el exterior.
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2.4 Técnicas de Decoracion.

Impresion: Se aplica un objeto duro sobre la superficie aun blanda de la arcilla,
objetos para la impresion: cesteria, piedras, conchas, punzones, etc.

Incisién: Se aplica un objeto sobre el recipiente y se desplaza o arrastra por
éste. El perfil de las incisiones suele ser en “uve” o “u” (acanaladas)

Esgrafiado: incision poco profunda que se realiza cuando el recipiente esta
seco, incluso cocido.

Escisién: decoracion con zonas en altorrelieve (motivo) y otras en bajorrelieve
(negativo del motivo como consecuencia de la extraccion de material.

Plastica: aplicacion sobre la superficie de la ceramica de mamelones,
cordones, conchas, piedras, buscando una decoracion.

Pintado: los motivos decorativos se realizan con esmaltes.
Todas estas técnicas también se pueden combinar entre si.

La decoracion tiene una variada localizacion en el recipiente, apareciendo en
todas sus partes: labio, borde, cuello, galbo, base y elementos de sujecion.

También son variados los motivos: lineas horizontales, verticales, oblicuas,
cuadros, rectangulos, ajedrezado, triangulos, rombos, zig-zag, espigas, dientes
de sierra, motivos circulares, espirales, etc.

2.5 Conceptos.

La definicion de los productos finales de la temporada de moda para el 2.010
de basan en los siguientes factores y tendencias:

Concepto Etno (linea etno). Hace referencia a las costumbres de los pueblos
antiguos, lo ecoldgico, la nueva era, el regreso del ser humano a la pacha
mama, hace narracion de lo ancestral. Para personas que le gusta el exotismo,
es una manera de acercarse a otras culturas a través de costumbres, los
colores vivos, los productos suntuosos y armonicos le daran un estilo de étnico.
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La Ecologia del Paisaje presenta una aplicacion en la propuesta y desarrollo de
productos ambientales en los ultimos afios. Por un lado, estos suministran
ideas e identidad para entender problemas ambientales que intervienen en la
vida cotidiana. Por otro, permite una reciprocidad entre el concepto del objeto y
el individuo que lo adquiere.

La fabricacion de productos ecoldégicos han sido cada vez mas utilizados para
dar soporte a la gestion ambiental.

Debido al largo proceso de culturizacién, al manejo adecuado influido por los
temas en torno a la tierra y a las politicas indigenistas, han sido identificados
diversos problemas de concientizacion etno-ambiental, de las cuales hay 3 mas
sobresalientes: la calidad de las aguas, el manejo agricola y la preservacion de
bosques cuyos elementos floristicos poseen particular importancia en la
culturas ancestrales.

Los Secretos del Colores Etnicos.

Para lograr tonos verdes, hierven hojas de quila y para el rojo se utiliza flores y
follaje de juncos, también aprovechan las raices, frutos, hojas, corteza y flores
del maqui, boldo, nalcas, ciertos liquenes y chilcos. Estas son algunas de las
especies que dan colorido a los objetos artesanales y no es mucho mas lo que
actualmente se ocupa. Lo que cambia las tonalidades son las proporciones y
las mezclas, en un proceso que requiere paciencia, por eso las sustancias
naturales perdieron terreno, mas rapido y menos complicado son las anilinas
gue se encuentran en todo negocio de los pueblos emergentes en las selvas.

Los tintes vegetales no destifien, porque las mujeres indigenas los sabian usar
en las concentraciones adecuadas para el color que gquerian, estas técnicas de
coloracién es un potencial que se esta desperdiciando, aun cuando en todo el
mundo hace afios se comenz0 a revalorizar lo natural.

Colores de la Naturaleza

Si se quiere iniciarse en la magica tarea de descubrir los colores de la
naturaleza, se describe aqui algunos datos, ésta es una pequefia guia de los
colores que dan ciertas plantas, basada en una recopilacion realizada por Juan
Ortiz Garmendia, en 1968.

AMARILLO. Pimiento, Boldo, Algarrobilla, Maiten, Pellin.

ROJO. Flores de Romaza o Vinagrillo.

NARANJA. Corteza de Pellin.

VIOLETA. Fruto de Maqui.

VERDE. Quila, Canelo, Helecho, Coiguie, Nirre, Tallo y Hojas de Michay.
CAFE Radal, lingue, maqui, arrayan, corteza de ulmo.

El arte de tefiir http://warmi.hypermart.net/warmi.htm
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Concepto Urbano (linea urbana). Es una tendencia urbana donde aparecen
elementos que generen la connotacion del paisajismo urbano.

Esta tendencia se caracteriza por conservar lo mas posible las estructuras
originales y exponerlas a la vista, acompafiados por el orden, los colores frios
(Azul, Gris, Blanco, negro), formas geométricas y organicas puras, entre otros
aspectos.

Esta linea no trata de ocupar espacios sino acentuar mas sobre la estructura y
forma del producto.

Los espacios de orden, posicion, son quizas los elementos mas importantes del
estilo urbano, pues todo lo que puede dar una impresién de desorden se
elimina o se encubre

Tendencia del color. Predominan los colores: blanco, negro, gris, rojo, amarillo,
gama de naturales debemos recordar que para aplicar el color en un producto
el color que esta en la tendencia lo denominamos color de acento y se aplica
en un 10% o 20% y el color base es el que predomina en un 80%, este estilo se
caracteriza por el espacio y la luminosidad de su estructura.

Imagen No. 11 Espacio Urbano

En este tipo de tendencias, la decoracién que suele utilizarse es el estilo
minimalista, con impresiones particulares, sutiles y que interaccionen con el
objeto, ademas de levantar la bandera de la simpleza y desnudez en la
estructura. Otra de las caracteristicas es la extrema luminosidad donde se
privilegia el color blanco, en negativo y positivo.



2.6 Mercado.

El estudio de mercado para Tierra Viva es de gran importancia, para esto se
hace necesario tomar una muestra poblacional identificando necesidades y
requerimientos de los compradores de la ciudad y definir un nicho de mercado.

El comprador habitual de ceramica, es invadido de productos que no son de su
total agrado, ceramicas Tierra Viva propone para él, productos innovadores en
disefio, calidad, y funcionalidad, mejorando la variedad y facilidad para su
eleccion. La produccién de articulos no se limitard a conceptos establecidos, ni
se centraran en lineas clasicas para el comprador, todo espacio sera punto de
analisis para una futura implementacién de lineas conceptuales.

El proceso productivo, tiene como fases programables: Etapas de produccion,
empacado y comercializacion, también fases de seleccion de conceptos,
bocetacién de ideas, planos técnicos, requerimientos y fabricacion, ademas del
uso de medios digitales especializados en disefio 2D y 3D.
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3 ANALISIS DE MERCADO.

Segmentacion del mercado. Para el desarrollo de este proyecto, la
segmentacion del mercado se realizé teniendo en cuenta la edad y el género
de las personas, mas especificamente se realizO la encuesta a damas y
caballeros que estan entre 30 y 60 afios de edad, debido a que son el grupo
especifico al cual van dirigidos los productos.

El segmento para el mercado de los productos de Tierra Viva , son los estratos
de los barrios 3, 4 y 5 de la ciudad de San Juan de Pasto, los cuales deben
tener compradores con caracteristicas, nombradas y descritas a continuacion.

Tabla No. 8 Perfil del Cliente.

Solvencia y facilidad econdmica para adquirir productos de calidad.

Cancelacion en efectivo y que pueda pagar créditos en corto tiempo.

Nucleo familiar minimo de 2 personas.

Que tenga accion y diligencia en el hogar y lugar de trabajo.

g WINEF

Prefiera productos en ceramica de calidad fabricados en la region.

En el procedimiento para identificar el perfil del consumidor o cliente se realizan
encuestas, de esta forma se determinara caracteristicas de adquisicion con
respecto a:

* Productos ceramicos mas adquiridos.

« Conceptos mas conocidos.

* Colores y formas de los productos.

e« Temporadas de consumo.

e Precios.

El mercado al cual va dirigido el producto, son las damas y caballeros de
edades en el rango de 30 a 60 afios, quienes pertenecen a estratos 3,4,5 de la
ciudad, compradores que gusten de articulos que le den cierto status y
exclusividad a sus espacios (hogar, trabajo, lugar de encuentro). Para Tierra
viva uno de los objetivos importantes es el de lograr mercados de fuera de la
region, alcanzando una meta de compradores y distribuidores de fuera del pais.

El mercado objetivo que tendremos presente en este proyecto es pasto,
primero porgue es la capital del departamento de Narifio, en donde se originan
ferias permanentes durante todo el afio, es un sitio turistico por excelencia y lo
visitan un gran porcentaje de turistas, los cuales se llevan un suvenir de esta
region.

Justificacion del Mercado Objetivo. Se ha definido como lugar para
comercializar los productos la ciudad capital del departamento de Narifio San
Juan de Pasto, como ciudad principal de produccion de nuestros objetos de
ceramica conceptual, siendo esta la primera poblacion departamental, sitio de
convergencia comercial, econémica y politica de Narifio; que por su condicién
de capital es el sitio de mayor afluencia de propios y visitantes; la capital de
Narifio es muy reconocida por su comercio y organizacion constante de todo
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tipo de ferias de exposicion, ademas los resultados de las encuestas realizadas
en los barrios de estratos altos de la ciudad muestran que los productos
fabricados por mano local son muy aceptados y requeridos, debido a la escasa
oferta de productos nuevos regionales.

3.1 Analisis del Sector y de la Compaifiia.

La cadena de la ceramica incluye los productos resultantes de la fabricacion
industrial de articulos de arcilla. La importancia de la ceramica dentro de la
industria radica en su estrecho vinculo con el sector del comercio,
proporcionando productos empleados en el hogar y trabajo como también
empleados en el sector de la construccion (revestimiento de pisos y paredes,
productos de porcelana sanitaria).

Otra de las caracteristicas de este sector es el del proceso artesanal, con un
alto contenido de creatividad e ingenio, los productores realizan su actividad
por tradicion familiar.

Los productos ceramicos han tenido un desarrollo histérico y tecnoldgico en el
mundo, y en nuestra region han jugado un papel importante en el desarrollo de
las diferentes culturas que habitaron la region de Narifio, una de ellas fue la
cultura de los Quillacingas que habitaban en el epicentro del valle de Atriz, lo
gue hoy es la ciudad de Pasto, esta cultura es reconocida por sus trabajos en
ceramica, piedra, alfareria, orfebreria y manufacturas.

En el sector las empresas son PYMES, las cuales cuentan con una
infraestructura semiindustrial, donde se aprecia el proceso de fabricacion de los
productos.

Como fortalezas del sector se puede citar la flexibilidad para adaptar los
productos a los requerimientos del mercado, mano de obra con tradicion y
calidad para productos que requieren manejo profesional y la importancia de
las fabricas que generan un importante ingreso a las regiones donde estan
ubicadas. La fabricacion de vajillas, lamparas y otros productos de ceramica
principalmente en la region ha ido modernizando su produccién teniendo
reconocimiento nacional, este sector ha tenido que incorporar técnicas y
adelantos tecnoldgicos para poder mantener su participacion en los mercados
nacionales e internacionales que exigen estandares de calidad y niveles de
produccion elevados.

El precio del producto evoluciona de acuerdo con el incremento de los insumos
requeridos para la produccion. Se puede decir que en algunos casos el precio
de estos productos es afectado por la importacion de mercancias de bajo costo
y en cantidades masivas con procesos semiindustrializados o de gran
tecnologia, sobre todo por parte de paises como Taiwan, Indonesia, Corea y
China.

En el sector existe otro punto de diferenciacién en la elaboracion de productos
de ceramica industrial y artesanal, esta diferenciacion la tenemos en el equipo
que se emplea a la hora de fabricacidon de los productos. En los ultimos afios el
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incremento de las exportaciones de productos en ceramica utilitaria ha
mantenido su repunte, dandole a este sector grandes perspectivas de
crecimiento. Su periodo de crecimiento inicio en el 2006 con un valor de
exportaciones de aproximadamente $6.000.000 de délares, hasta llegar al final
del 2009 a un valor de exportaciones de mas de $14.000.000 de délares.1

Tabla N. 9 Exportaciones de Colombia.
Producto Destino participacion %
Estados | Venezuela | Ecuador | México | Otros
Unidos
Ceramica de arcilla 37 1,60 10,70 0,90 | 49,80
comun
Loceria y otras 21,89 5,99 1,69 34,22 | 36,21
ceramicas

Fuente: Encuesta Anual Manufacturera, Dane. Estimados 2006 - 2009.
1 Encuesta Anual Manufacturera, Dane. Estimados 2006 — 2009.
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En el sector cerdmico industrial se agrupan empresas que estan distribuidas a
todo lo largo del territorio nacional, entre ellas dedicadas a la fabricacion y
distribucion de articulos ceramicos utilitarios, y accesorios referentes a los
acabados en la construccion.

Las exportaciones se componen principalmente por productos esmaltados, los
principales destinos son Estados Unidos de América, Venezuela, Ecuador, Las

Antillas, Panama, Peru y México.

Tabla N. 10 Principales Empresas Fabricantes.
Empresa Origen Actividad Empleados
CIA. Colombiana de Bogota Fabricante de productos en
cerdmica S.A. (Corona) cerdmica y porcelana
Almagres S.A. Bogota Fabricante de productos de | 1179
arcilla.
Granitos y Marmoles S.A. Bogota Extraccion transformacion 165
e importacion de piedra 'y
marmoles.
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Derivados del Marmol Bogota Fabricante de planchuela 30

LTDA. de marmol.

Ladrillera Santa Fe S.A. Bogota Fabricante de ladrillos, 460
Pisos, tejas

Baldosines Torino S.A. Bogota Fabricacion de baldosines
en general

Arcillas de Soacha S.A. Bogota Fabricacién de articulos 95
ceramicos.

Autentico S.A. Bogota Fabricante de productos 32
elaborados en arcilla.

CIA. de inversiones Bogota Fabricantes de productos 15

generales en pisos en marmol

acabados y prefabricados

Euroceramica S.A. Medellin Fabricante de pisos y 320
enchape en cerdmica.

Empresa de refractarios Medellin Fabricacion de ladrillos 108

Colombianos S.A. refractarios y de concreto.

Almacenes e industrias Medellin Fabricante de baldosas em | 150

Roca S.A. cemento y granito

Baldopisos LTDA. Medellin Fabricante de pisos en 30
general

Colombiana de Bloques Medellin Fabricantes de bloques de | 30

LTDA concreto

Empresa Colombiana de Medellin Fabricacion de baldosas 124

pisos S.A. colopisos

Ceramica ltalia S.A. Cucuta Fabricante de acabados 280
para la construccion

Ceramica Andina LTDA. Clcuta Fabricantes de 205
revestimientos cerdmicos

Calcareos S.A. Barranquilla | Fabricantes de baldosas en | 50
granito y marmol

Thermal Ceramics de Buga Fabricacion de productos 7

Colombia S.A. minerales no metalicos.

Concretos y pavimentos Flandes Fabricacién de productos 30

limitada-concrepav LTDA Minerales no metdlicos

3.1.1 Estado del Sector.

La participacion en la industria para el afio 2009.

Tabla No. 11 Participacion del Sector | ndustria Afio 2009.

Millones de pesos Participacion

A NIVEL LOCAL $79.982.000 4.8%

A NIVEL REGIONAL $129.497.000 7.7%

Fuente: Camara de comercio 2009

La industria manufacturera Colombiana crecié un 3% en febrero de 2010 segun
el DANE, esto frente al mismo mes del 2009 cuando se redujo 12,5%, el
empleo por su parte disminuyé 3,2% mientras que las ventas se incrementaron
1,2%. Durante el primer bimestre del 2010 la industria manufacturera nacional
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registro un crecimiento de 2,3%, la comparacion respecto al mismo periodo de
2009, cuando presentd una disminucién de 11,5%.

Las ventas de los comerciantes en el segundo mes del afio crecieron 3,9%
frente al mismo mes del 2009. En el mismo mes del afio pasado se habia
registrado una caida del 4,1% frente a febrero del 2008, lo que evidencia la
recuperacion entre un periodo y otro.

Por sectores, uno de los grupos mas dinamicos fue el del hogar con 25,7%. Por
su parte, el empleo tuvo un descenso del 0,9%. En el acumulado del bimestre,
el comercio minorista crecio 6,3 por ciento frente al mismo lapso del 2009. Un
afo atras la disminucion habia sido de 4,2%, presentando buenas perspectivas
para el sector ceramico decorativo. 3

3.1.2 Productos.

El patron de compra del consumidor Colombiano ha cambiado, hace afos el
decorado y la marca eran los factores de peso, ahora lo mas importante es la
innovacion, el disefio, la diferenciacion, la utilidad, el equilibrio entre producto y
precio de adquisicion. La tendencia hacia ciclos de vida mas cortos es una de
las limitaciones. Todas las evidencias indican que los ciclos de vida de los
productos se vuelven mas y mas cortos. Esto es particularmente verdadero en
el campo de los articulos domésticos y de productos de alta tecnologia.

Los articulos ceramicos y algunos productos clasificados como regalos, no son
productos de primera necesidad, por lo que los factores que influyen en la
demanda son principalmente moda y gusto. Es importante considerar que de
acuerdo con las estadisticas, el ciclo de vida de una tendencia es de 3 a 4
afos. Entre algunos productos como vajillas, floreros, lamparas, entre otros, en
ceramica son productos orientados al consumo del hogar, apropiados para
regalos, por los que los ciclos de venta se concentran en las épocas de festejo,
generalmente hacia los meses de Mayo y Diciembre, siendo estas fechas
internacionalmente celebradas. La demanda es ciclica, es decir, sube de Marzo
a Mayo y de Octubre a Diciembre, y baja de Junio a Septiembre y de Enero a
Febrero. Los comercializadores preparan la compra con anticipacién, ya que
se pueden observar tendencias de temporadas, aunque para un sector de
mayores ingresos.

3.1.3 Mercados.

El consumidor muestra bastante interés en conocer productos con disefios
innovadores de articulos utilitarios en ceramica. El cliente principal de este
mercado depende de las empresas dedicadas al desarrollo de productos de
remodelacion de estratos medios altos, son éstas quienes ademas de fabricar
material ceramico para bafios, pisos, decorados, lavamanos, tienen en sus
lineas de productos articulos que acaparan el mercado de decoracion para el
hogar y oficina, empresas como CORONA, MANCESA son de las més fuertes
en el mercado. Igualmente la naturaleza del sector bajo las condiciones que se
encuentra hace que la empresa deba realizar sus ventas de manera directa
teniendo asi un mercado objetivo bien definido.

3, www.portafolio.com.co .ministerio de comercio industria y turismo19-abril-2010, hora 9:00 p.
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Este tipo de productos ceramicos no aplica para los estratos 1, 2, y 3 por su
elevado costo. Los consumidores de bajos ingresos adquieren piezas sueltas y
van armando en este caso su vajilla mediante diferentes compras, para este
grupo el precio es el principal factor. Si bien es importante el disefio, prefieren
piezas clasicas y cuya existencia en el punto de venta se pueda garantizar,
para realizar reposiciones e ir completando la vajilla. Este consumidor realiza
la compra en supermercados, u otros sitios que le garanticen sus exigencias.

Para el consumidor de mayores ingresos, el principal factor es la calidad y
disefios exclusivos, no le importa el precio a la hora de definir la compra y
adquieren principalmente sets. El color en los disefios es muy importante para
los articulos en este mercado aunque prima los colores primarios o colores
planos con pequeiias impresiones.

El consumo de estos articulos sigue la tendencia en funcion de las
decoraciones actuales, lugar geografico, o nivel socioeconémico. Existe una
gran competencia en productos de origen asiatico a un precio muy competitivo
(barato), aunque tienen desventajas comparativas, es decir, poseen un baja
calidad, tienen un corto tiempo de duracién debido a que estan fabricados con
materiales sin alguna fortaleza, lo que reduce al minimo la durabilidad del
producto.

3.1.4 Clientes.

En el 70% la decisiébn de compra de los articulos para el hogar, la oficina y el
trabajo la realiza la mujer. El ingreso laboral hace que los habitos de compra
de las mujeres se hayan modificado, actualmente adquieren productos de
durabilidad, funcionalidad, precio, calidad, disefio y sobretodo estatus.

Un importante mercado es de las parejas jovenes (30 a 40 afios) que tienen
convenios de “mesa de regalos” con las tiendas departamentales para los
regalos de matrimonio. Generalmente equipan su casa, Su mesa y cocina con
productos de puntos de venta, que ofrecen disefios novedosos y marcas
reconocidas, sin importar los rangos de precios este es un mercado de buen
poder adquisitivo. En Colombia las ferias de las ciudades son muy importantes
para promover la venta de productos. La gente espera la llegada de la feria,
que generalmente es un vez al afo, para comprar vajillas, utensilios y en
general productos para el hogar a buenos precios.

Los compradores buscan alternativas de compra con base en buenos precios y
de buenos disefios con materiales de calidad. EI mercado no esta cerrado a
adquirir productos novedosos y cada dia se nota la presencia de nuevas
marcas importadas, lo que demuestra que los espacios estan abiertos para los
productos que cumplan con los estandares que requieren estos consumidores.

3.1.5 Tecnologia.
Para crear un objeto en ceramica, se necesita elementos que con un cierto
grado de tecnologia le dan a la pieza el acabado deseado, el aparato

tecnologico principal para la fabricacion de estos es el horno, siendo este pilar
importante para la obtencion de los productos ceramicos, ademas se necesitan
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herramientas para los procesos de modelados, esmaltados y terminados, las
mas empleadas son:

» Set de herramientas para modelar y pintar (esladinas, espatulas, kempers,
pinceles).

* Recipientes vaciadores.

* Cuchillas de metal.

* Torno para ceramistas.

* Bancos y mesas.

3.1.6 Tendencias .

Las caracteristicas y tendencias mas importantes que influyen en el consumo
de ceramica son:

» Los segmentos de mercado que existen en el sector requieren estrategias
de venta diferentes. Por ejemplo, la venta de productos de alta calidad
requiere menos énfasis en precio que en calidad y disefio. La venta a
grandes superficies de productos de calidad media significa que ademas de
un precio ajustado, se requiere especial atencion en la logistica, el
etiuetado para facilitar la venta del producto. Para clientes que requieran
productos de baja calidad es indispensable ofrecer un producto de precio
bajo.

* En los segmentos mas altos del mercado las vajillas estan experimentando
un incremento de la demanda en los ultimos afios.

* Los productos provenientes de China y mercados Asiaticos dominan el
mercado de productos de bajo precio, mientras que los productos con un
precio mas elevado provienen de mercados europeos.

* Los colores primarios son los que mas éxito tiene junto con los colores
naturales.

* Los fabricantes intentan en muchos de sus productos de ceramica dar la
impresion de estar fabricados basados en tendencias.

* El hogar y el trabajo son lugares de mayor actividad para la mayoria de los
compradores por lo que se espera que se vean incrementadas las ventas
de los productos dedicados a estos segmentos. Esto significa un aumento
de las ventas de articulos de vajillas para café y cena.

* Sin duda el éxito esta en los precios comodos para productos de calidad.

3.1.7 Rivalidad.

La principal rivalidad que puede encontrar Tierra Viva a la hora de
comercializar y exportar a otras regiones es la gran importacion que existe
proveniente de paises asiaticos. Es por eso que una buena orientacion del
producto es clave para tener acogida. La empresa no puede competir en
precios debido a los altos costos laborables pero si puede competir en otras
facetas como serian la calidad la innovacion y el disefio.

Colombia fue en 2008 un importador considerable de ceramica decorativa,
situandose en la quinta posicion del ranking mundial, en el periodo 2004-2008
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las importaciones han aumentado un 53,13%, notandose un claro aumento
durante el 2006-2008, periodo en que las importaciones pasaron de 76 a 113
millones de dolares.

China es, con mucha diferencia, el pais del que mas se importa con un 61,60%
del total de importaciones registradas durante el afio 2008.

El mercado esta siendo penetrado con cada vez mas fuerza por productos de
bajo precio provenientes del mercado asiatico. Este hecho combinado con el
bajo crecimiento economico actual ha facilitado que el mercado sea mas
competitivo.

3.1.8 Amenaza de Productos Sustitutos.

En productos de vidrio el consumo es constante durante todo el afio y la
demanda esta constituida por el nivel socioeconémico medio y alto, asi también
por el mercado de exportacion.

Los productos plasticos se venden en grande cantidades en tiendas de
autoservicio y mercados callejeros, dirigidos principalmente a consumidores
con un menor poder adquisitivo. Son productos muy econémicos, generalmente
de origen asiatico, pero que estan presentando alternativas en formas y
colores.

Las vajillas plasticas han logrado entrar al mercado con colores y texturas
también con impresiones de dibujos, compitiendo con las vajillas de ceramica
que tradicionalmente han logrado un buen desarrollo en disefio. Los productos
de cerdmica actualmente han ganado participacion importante dentro del
mercado y los productos de vidrio cada vez pierden participacion, los
productos suplementarios de plastico se han mantenido.

3.2 Plan.

El Canal de distribucion inicial, que se utilizar4 para distribuir los productos
sera: PRODUCTOR _ PUNTO DE VENTA _ CONSUMIDOR FINAL, con
alternativas de comunicacién y penetracion hacia el comprador.

La empresa Tierra Viva utiliza la técnica de la ceramica para la fabricacion de
productos de consumo diario del hogar y trabajo, con su estrategia de mercado
Tierra Viva proyecta productos que reanimen percepciones, tendencias e
idiosincrasia de diferentes nichos de compradores, todo esto con la
conceptualizacion de un tema previamente analizado.

3.2.1 Especificaciones o Caracteristicas

Utilizacidn de la barbotina, arcilla liquida como materia prima, haciendo énfasis
en.

» Compra de la mayor cantidad posible de materia prima dentro de la region.
» Elaboracion de articulos con disefios conceptuales alusivos.

53



» Comercializacion del producto.
En la parte produccién se tiene como equipo de fabricacion lo siguiente.

* Horno.

« Compresor.

* Pistola de esmaltado.

» Torno eléctrico.

* Mesas de alfarero.

» Estantes de aluminio y madera.

* Bancos.

* Herramientas varias de alfarero (esladinas, espatulas, kempers).
* Equipo de seguridad.

El horno es la Unica herramienta que no se consigue en la ciudad sino que es
necesario adquirirlo en otras ciudades como Cali, Medellin 6 Bogota.

3.2.1.1 El Color. El color influye en nuestra sensibilidad, de ahi que se utilice
como medio de expresion de nuestros sentimientos y como elemento para
decorar. 4

3.2.1.2 Colores Fundamentales o Primarios.  Se les denomina asi porque de
su combinacion nacen los demas colores que vemos a nuestro alrededor. s

Colores Primarios:
Amarillo.

Azul.

Rojo.

Colores Secundarios:
Amarillo + rojo = naranja
Rojo + azul =violeta
Azul + amarillo = verde

3.2.1.3 Colores Terciarios. Se obtienen a partir de la mezcla de un color
primario con un secundario. Lo anterior forma lo que denominamos circulo
cromatico. s

Colores Terciarios:

Amarillo verdoso - Amarillo naranja
Azul verdoso - Azul violeta

Rojo violeta - Rojo anaranjado

3.2.1.4 Colores Complementarios . Entre los colores primarios y secundarios
existe una relaciébn de contraste; por tal razén se dice que un color es
complementario de otro, cuando uno de ellos no hace parte de la mezcla para
obtencién del color. 7

4.5.6 Y 7 www.webtaller.com /maletin/articulos/significado de los colores.



Colores Complementarios:

Azul complementario naranja
Amarillo complementario violeta
Rojo complementario verde

El conocimiento de la teoria del color y su manejo es un punto clave para la
decoracidon de las lineas; de ahi la importancia de actualizarse
permanentemente, sobre la tendencia del color y su comportamiento. Factor
importante es conocer el mercado al que vamos a dirigir nuestros productos y
para ello el manejo del color, juega un papel importante; a continuacion
daremos algunos conceptos de consumidores potenciales con preferencias con
base en el colorido:

Ver Anexo No. 1 Tabla de Cartas de Color.

A. Consumidores Conservadores. Se inclinan por tonalidades sobrias como:
blanco, negro, rojo, azul, gamas de gris, Camel, café y crudo.

B. Consumidor Informal.  Se inclinan por colores neutros, café, blanco, negro,
gamas de verde, gamas de azul, naranja.

C. Consumidor Ocasional de Elementos Decorativos. Colores relacionados
con la naturaleza y la tierra, blancos y marrones naturales.

3.2.2 Alternativas de Penetracion.

Para incursionar en el mercado regional, se colocara un punto de venta en
centro de la ciudad de Pasto, estratégicamente en el sector comercial de mayor
afluencia de clientes siendo este las calles 17, 18, 19, dentro de un rango
proximo al parque Narifio, posteriormente se buscara contactos con los
principales centros comerciales que ofrecen este tipo de articulos alkosto, éxito,
unicentro, valle de atriz entre otros.

3.2.3 Alternativas de Comercializacion.

Se realizard una publicidad constante en los diferentes medios de
comunicaciébn masiva impresa, radial y televisiva a nivel Regional para
promocionar y presentar los productos que la empresa fabrica. Se elaborara un
catdlogo en donde se muestren los productos con las caracteristicas que
identifican a la empresa, siendo estas la innovacion, la calidad, el disefioy la
funcionalidad.

Para comercializar los productos fuera de la region, se buscara convenios entre
diferentes actores de la cadena productiva y comercializadora de la ciudad,
participando en ferias, talleres y eventos que ofrezcan la Cadmara de Comercio,
el C.D.A, y la Gobernacion de Narifio.
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3.2.4 Publicidad.

Se presentara Tierra Viva al mercado como una empresa que fabrica y
comercializa productos ceramicos conceptuales mediante diversas camparfas
publicitarias, de tal forma que todo comprador interesado tendra conocimiento
del producto que adquirird, de esta forma se dard a conocer la idea que
identifica y define la vision de la empresa. Las campafas de promocion,
mercantilizacion y publicidad se comunicaran por medio de estrategias visuales
y auditivas, exponiendo la variedad en articulos, sus ofertas y la facilidad de
pago que estos tienen, los medios que se utilizaran son:

» Pagina wed.

e Vallas, plegables, flyers, etc.
» Catélogo de Productos.

TV y Radio.

* Diarios y Revistas.

3.2.5 Distribucion Fisica Regional.

Para distribuir los productos al punto de venta de la ciudad de Pasto se
contara con el servicio de transporte urbano, contratando como primera
instancia vehiculos aptos para el trasporte de mercancias fragiles en gran
cantidad preferiblemente furgones.

3.2.6 Ventas.

Las promociones y descuentos se realizaran periédicamente para el beneficio
del comprador, ademas Tierra Viva participara en todas las ferias relacionadas
que se organicen en la region y en el pais, se realizaran exposiciones a forma
de galeria, de tal manera que halla una interaccién entre vendedor y cliente.

3.3 Plan de Mercadeo.
3.3.1 Estrategias de Introduccion al Mercado.

La introduccion en el mercado regional se realizara por medio de un punto de
venta ubicado en la zona céntrica de la ciudad de Pasto, se optara de situar
estratégicamente una tienda galeria en el sector comercial de mayor afluencia
de compradores de los estratos medio y alto, Tierra Viva, en su intencion de
ampliar mercados investigara contactos fuera del pais, asistiendo a ferias y
optando por la herramienta de la Internet, contactando alianzas comerciales
con productores y comercializadores de productos del hogar y el trabajo,
también buscara alternativas de ventas en centros comerciales de cadena que
tengan secciones para exhibir al publico articulos para la decoracion del hogar
similares a los producidos por la empresa.

Inicialmente se espera dar a conocer los articulos con las caracteristicas de

disefio que estos poseen, los precios de introduccion de las dos primeras
lineas con las cuales se sale al mercado son:
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Tabla N. 12 Precios de las lineas.

LINEAS. CANTIDAD. N. PIEZAS. PRECIO.
Linea vajilla para | 1 unidad, vajilla 4 Posillos. $ 66.800
Café. Etnico. completa. 4 Platos.

e 1 Jarra Café.

e 1 Jarra Lechera.

* 1 Azucarera.

e 11 Piezas.
Linea vajilla para | 1 unidad, vajilla * 4 Platos sopero. $ 85.800
cena. Urbano. completa. e 4 Platos seco.

* 1 Sopera.

e 1 Ensaladera.

e 1 bandeja.

+ 11 Piezas.

Los precios de las lineas se han fijado de acuerdo con los datos obtenidos en
el analisis financiero, se cree que son precios comodos por la calidad de los
productos e innovacion en la concepcion de sus disefios.

Tierra Viva toma como fecha de lanzamiento de sus 2 primeras lineas la
temporada de diciembre de 2011, este lanzamiento es conforme a una de las
temporadas mas altas del afio, este se realizara en el punto de venta,
exhibiendo el producto, informando al comprador con respecto a lo que se
quiere comunicar y producir en la empresa naciente de articulos conceptuales,
para asi ser reconocida primero en la regidon y en un futuro proyectado en el
pais y fuera de el.

3.3.2 Estrategia de Ventas.

Tierra viva, tiene identificado como compradores a mujeres y hombres de
edades entre 30 a 60 afios de los estratos 3- 4- 5 de la ciudad de San Juan de
Pasto, que sean cabeza de familia, con un nucleo familiar minino de 2 personas
que tengan solvento economico, que administren el hogar y que tengan
empleo, como estrategias de venta se realizaran:

e Realizar descuentos del 10% por pronto pago.

* Realizar y participar en expoferias.

» Disefiar camparias publicitarias para temporadas altas de ventas.

Los articulos de Tierra Viva contaran con:

» Facilidad de pago.

» Creéditos a compradores mayoristas.

* Periodos amplios y comodos de pago.

* Promociones desde 10 hasta un 50% en temporadas como el dia de la
madre, navidad, amor y amistad.
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3.3.2.1 Seleccion del Personal de Venta.

La seleccidon se hard mediante hojas de vida, el personal escogido debe contar
con un perfil de:

» Excelente atencion al cliente.

* Experiencia en ventas.

» Facilidad de comunicacion.

» Caracter dinamico y extrovertido.

» Excelente presentacion personal.

3.3.2.2 Selecciéon del Medio de Ventas.

El punto de venta es el medio para dar a conocer los productos, también son
los eventos que organiza la camara de comercio la alcaldia y la gobernacion,
estos son plataforma para que se conozcan y adquieran los productos; las
ventajas que se deben tomar por parte de estos medios de comercializacion
son.

» Exhibicion del producto frente a contactos y compradores.

» Comercializacion del producto.

» Conocimiento de los clientes de articulos elaborados en la region.

* Manejo de precios y promociones con los compradores.

* No requerimiento de intermediarios.

» Contactos fuera del pais.

» Posicionamiento de la empresa.

3.3.2.3 Estrategia de Precios.

Para determinar los precios, se deben tener en cuenta puntos como el Precio
de Costo, en este se tendra calculado los costos fijos, para asi asignar los
precios de los productos, para el precio de estos productos se tiene en cuenta
los costos fijos y variables, a los cuales se les incrementara el 30%, que
corresponde al promedio de margen de utilidad estos son:

e Materia prima.

* Arrendamiento de punto de venta y planta de produccion.

* Amortizacién de capital invertido.

e Maquinaria y herramientas.

» Salarios y gastos administrativos.

3.3.2.4 Objetivos de Precios.

Los objetivos de precios que Tierra Viva formula para sus productos son.
» Participacion y solvencia en el mercado.

* Reconocimiento y calidad del producto.

* Recuperacion de inversion de produccion.

* Poder financiero para desarrollo de producto.

» Fortalecimiento de planta de produccion.
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3.3.2.5 Seleccion de Precio.

Un producto con disefio y calidad es valorado por el cliente, este estara basado
en las Condiciones de Mercado porque tiene una apreciacion distinta ya que
los articulos son exclusivos y personalizados, esto permitira implementar la
estrategia “Descremas el Mercado” conocida asi porque le permite dar al
producto un precio alto. Se tendran en cuenta aspectos como inversion de
fabricacion del producto, innovacion y calidad para determinar precios de los
productos que inicialmente salen a la venta, sin embargo se iran ajustando a
medida del comportamiento y resultados que la empresa tenga.

3.3.3 Seleccion de Estrategia de Precios de lanzam iento.

Para el precio de lanzamiento se tendra en cuenta la psicologia del producto
hacia el comprador esto quiere decir que si al producto se le designa un precio
demasiado bajo, el cliente lo tomara como punto de referencia para determinar
la calidad del articulo desmotivando la compra, los precios estaran acorde a
variaciones de comportamientos socioecondémicos, materias primas, volumen
de productos y factores sociales.

En el comercio se encuentran productos de diferentes precios, colores, formas
y tamafios, lo que le precisa al producto de Tierra Viva establecer estrategias
para sus precios, tales como:

* Presentar articulos innovadores alusivos a conceptos generales
complementados con los de la region, permitiendo aprovechar en el
mercado una estrategia a la hora de establecer un precio.

» Crédito y descuentos por la adquisicion de cantidades considerables.

e 10% y 20% de descuento por pronto pago.

« Beneficios a compradores o clientes fijos.

* Facilidades de pago.

» Descuentos considerables por compra en efectivo.

Es necesario en el area administrativa de la empresa proponer y discutir
alternativas que promuevan estas estrategias como por ejemplo la atencion
personalizada del cliente habitual, nuevos servicios que la empresa puede
brindar, campafias para atraer nuevos clientes.

3.3.4 Publicidad y Promocion.

La empresa para ser reconocida por parte de la gente, necesita posicionarse
en su marca y producto, esta necesita de medios que le permitan esa posicion,
estos son:

* Ventas personalizadas.

» Marketing directo.

» Catélogo de productos (mostrando disefios y conceptos de los productos,
indicando caracteristicas).

* Medios masivos de comunicacion.

» Relaciones publicas. (participando con los productos en las diferentes ferias
artesanales a nivel regional, donde se exhibiran tanto los productos como la
imagen de la empresa).

* Ventas de articulos con descuentos en temporadas bajas.
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» Estimulos a compradores mayoristas.
* Regalos y premios.

La imagen de la empresa sera integrada en todos los articulos y papeleria, con
estrategias como:

e Disefio de empaque con el logotipo impreso.

» Eventos que presenten la marca.

* Entrega de tarjetas, bolsas publicitando la marca.

Ver Anexo. No.2 Disefio de Papeleria.
3.3.4.1 Objetivos de publicidad.

Se programara actividades que permitan alcanzar los objetivos de la publicidad,

estas son:

» Desarrollo de la imagen corporativa.

« Desarrollo de campafias que identifiquen el punto de venta y los productos
que aqui se ofrecen.

» Desarrollo eventos obteniendo la mayor cantidad de compradores ganando
mercado y posicionamiento.

3.3.4.2 Seleccion del Mensaje.

Se denomina a la empresa Tierra Viva por ser esta una connotacion de la
forma como un elemento natural como es la tierra, se integra y fusiona con
otros elementos como el agua y el fuego para dar nacimiento a piezas
hermosas y milenarias en ceramica, Tierra Viva es sinbnimo de creacion y
dinamismo, la actividad comercial de “Tierra Viva e.u” tiene como fin disefiar,
producir y comercializar articulos con caracteristicas de calidad y exclusividad.

Tierra Viva es entonces, una compleja alquimia donde intervienen los cuatro
elementos tierra, fuego, agua y aire, de la cual resultan piezas Unicas, siempre
maravillosas y enigmaticas.

La imagen de wuna vasija, refuerza el mensaje, permitiendo asi el
reconocimiento de la empresa en el mercado.

La imagen 0 mensaje publicitario se presenta asi.

Ver Anexo N. 3 Imagen o logotipo de la empresa.

3.3.4.3 Seleccion del Medio Publicitario.

Tierra Viva realizara una publicidad estratégica coherente con la imagen de la

empresa apoyandose en diferentes medios de comunicacién masiva a nivel

regional y nacional para promocionar y crear preferencia en los productos y la

marca, los medios de difusion que se emplearan son:

» Pagina Web: La cual permitird interactuar al comprador con la empresa y el
producto.
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e« La publicidad impresa: Se pautara con prensa regional, con revistas
especializadas en decoracion y disefio.

* Publicidad en radio y Tv: Siendo estos uno de los medios de comunicacién
mas efectivos, para lo cual se ha determinado pautar con los que tengan
méas amplio cubrimiento y audiencia en la ciudad y el departamento.

Los gastos que se destinaran a la publicidad se calculan en el desarrollo del
presente estudio y se encuentran discriminados en el capitulo financiero,
ademas el tema publicitario estd inmerso dentro de los objetivos.

« Dar a conocer las caracteristicas de los articulos ceramicos conceptuales
disefiados en la regién.

* Presentar articulos y disefios para nuevos clientes de fuera de la region.

e Contar con medios que identifiguen y hagan conocer el punto de venta y los
productos de la empresa.

» Generar ganancias para la empresa.

* Obtener la mayor cantidad de compradores.

e Ganar mercado y posicionamiento.

Son muy importantes las estrategias que utilizara como medios publicitarios los
gue estaran a disposicién y algunos que se entregaran como obsequio estas
son:

» Catélogos impresos, flyers, tarjetas de presentacion: Inicialmente estos se
haran a manera de publicidad como muestra de regalo.

* Productos e informacion presentados en la pagina Web: Estos se podran
adquirir por medio de correos, segun la temporada.

 La publicidad en prensa: Pautando en secciones encargadas en la
presentacion de los productos, indicando la informacion correspondiente a
direccion del punto de venta, los productos, sus promociones vy
caracteristicas.

« Ademas se contara de vallas y pendones publicitarios: Se realizara la
decoracion del punto de venta con la imagen corporativa.

» El logotipo de la empresa: Impreso en la caja del producto, tarjetas, bolsas,
hoja membreteada, etc.

3.3.5 Servicio al Cliente.

El cliente se sentird satisfecho por que las ventas se realizaran de manera

directa con atencién de preventa y posventa. El servicio se efectuara asi:

* Mostrando el producto, sus caracteristicas, disefio y técnicas aplicadas a la
hora de su fabricacion.

* Presentando las diferentes promociones y los nuevos articulos.

* Informando las garantias de calidad en comparacién con la competencia.

» Otorgando precios y descuentos comodos.

* Proporcionando promociones.

La atencién y satisfaccibn serd un objetivo primordial para el buen
posicionamiento de Tierra Viva e.u.
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Se otorgara a los clientes un servicio y producto con:

» indicaciones especificas de uso y conservacion.

» Asesoria en disefios de productos segun los requerimientos de los clientes.
* Reposicién de piezas que estén dafiadas por parte de la empresa.

» Disposicion de lineas si el cliente requiere nuevamente adquirirlas.
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4 ANALISIS TECNICO.

En cuanto a la metodologia de fabricacion de los productos, en cada una de
sus piezas, la secuencia de flujo se utilizara para la estandarizacién de estos,
para asi determinar como se puede reducir el tiempo de fabricacion, las lineas
en sus disefios trataran de tener caracteristicas que disminuyan los insumos
empleados. Los insumos principales como la barbotina el yeso y los esmaltes,
son distribuidos y comercializados en su mayoria en la ciudad de pasto, estos
son de buena calidad, ademas cuentan con descuentos beneficiosos a la
compra por mayor, la produccién esta garantizada con la compra de materiales
de calidad para asi poder producir articulos que el mercado requiera. Tierra
Viva instalard un punto de venta ubicado estratégicamente en la zona urbana
de la ciudad y/o zonas comerciales caracterizadas por la gran afluencia de
publico, por ser una empresa semiindustrial la adquisicién de un taller que en
este caso se propone como planta de produccion es importante, esta tendra
unas especificaciones fisicas.

Tabla No. 13 Especificaciones Fisicas d el Punto de Venta.

AREA. 10 a 20 mtrs.2

UBICACION. | Franja urbana de la ciudad, ubicada en la zona céntrica de la
ciudad de pasto, en un radio préximo a la plaza Narifio.

SERVICIOS. | Agua, energia, teléfono, Internet, seguridad comercial.

Vitrinas para productos.

Paredes en cemento, repelladas, pintadas y decorado con
caracteristicas de la empresa.

Pisos firmes, aseados y en excelente calidad.

Entrada al local comercial debidamente ubicado, amplio e
identificado.

Amplios andenes peatonales.

Tabla No. 14 Especificaciones Fisicas de la  Planta de Produccion.

AREA. 50 mtrs 2

UBICACION. | Planta instalada en lugar de mayor afluencia de insumos y
materias primas, como lo es el sur- oriente, por donde entran la
mayoria de productos comerciales e industriales, esto por estar
ubicado en zona fronteriza.

SERVICIOS. | Agua, energia, teléfono.

Are de produccion bebidamente sefaladas. Vaciado, quemado,
pintura, empacado.

Estantes de productos terminados, lugares para
almacenamiento de herramientas y materias primas para su
conservacion

Zona de produccion cubierta frente a cambios de clima lluvia,
sol y bajas temperaturas.

Seguridad industrial.
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4.1 Proceso Productivo.

Tierra Viva mediante procesos productivos, tales como empleo de materia
prima y tiempo de produccion, obtendra un producto de calidad, que seran
examinados mediante un control de calidad que determine si es 6 no calificado
como un producto de excelente caracteristicas para salir al mercado.

En el siguiente diagrama de flujo se muestra el proceso mediante el cual se
desenvuelve de forma general los pasos para transformar y producir los
productos de la empresa, evacuando los productos que ya estan terminados y
evitando retenciones de los que se estan fabricando.

Cada uno de los articulos cuenta con una conceptualizacion de idea, etapa de
modelado de la pieza, pulido y quemado, decoracion (si es requerido) y
esmaltado, empacado, todo esto con la menor cantidad de material y tiempo de
produccion a medida que se mejore la técnica.

Ver Anexo No 4. Planos Técnicos del Producto.

GraficoN. 1 Cadena de Produccion.
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Fuente. Esta investigacion .




Grafico N. 2

Diagram a de Flujo.
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PRODUCTO ACABADO

Fuente. Esta investigacion.

4.2 Talento Humano.

Tierra Viva produce articulos ceramicos conceptuales, con procesos
productivos, con el apoyo de personal administrativo y productivo que forman
un grupo de talento humano competitivo, son 10 en total el personal por el
momento seleccionado en las areas de disefio, produccion, y comercializacion
del producto escogidos por sus destrezas, habilidades y experiencia en cada
una de sus ramas.

Al mismo tiempo se emplea personal indirecto, para el suministro y
trasformacién de otros insumos necesarios como son los profesionales en la
rama de la carpinteria empleados para la fabricacién de matrices.
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4.3 Materia Prima y Proveedores.

La materia prima principal a la hora de producir articulos ceramicos son:
* Elyeso.

* La barbotina.

+ Los esmaltes.

Tabla N. 15
PROVEEDORES DE MATERIA PRIMA.
DISTRIBUIDOR MATERIA PRIMA DIRECCION
Primaveral S.A. Barbotina. (Caolin, cuarzo, CR 44 5 B-74. Cali.
feldespato, silicato de sodio, Valle del Cauca
carbonato de calcio.)
Ferreteria Yeso escayola, Yeso roca. Cra 20 N. 19-95. San
Argentina. Juan de Pasto.
. . Carrera 7 n 45-48,
Cantek. Esmaltes, pintura vitral. Edf. Futura Bogota.
Rewar. Esmaltes. Bogota.
Suministros de Esmaltes. Sabaneta,
Colombia S.A. Antioquia

4.4 Materia Prima e Insumos.
Aplicaciones.

Barbotina como principal insumo utilizado en la fabricaciéon de los articulos,
para la fabricacion de los moldes (para el vaciado y modelado de las piezas) se
utiliza el yeso, el insumo principal también es elaborado con arcillas y otros
elementos quimicos que luego de ser procesado es convertido en una pasta
liquida, los esmaltes son seleccionados para obtener los de mejor calidad a la
hora de emplearlos, asi se garantiza buenos acabados y la facilidad para dar
forma a las ideas generadas.

Materiales Cerdmicos Porosos. Insumo de vitrificacion, no se llega a fundir el

cuarzo con la arena. Su fractura (al romperse) es terrosa, siendo totalmente
permeables a los gases, liquidos y grasas.
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Los mas importantes son:

Arcillas Cocidas. De color rojizo debido al 6xido de hierro de las arcillas que la
componen. La temperatura de coccion es de entre 700 a 1000° C. Si una vez
cocida se recubre con oxido de estafio (similar a esmalte blanco), se denomina
loza estannifera se fabrican: baldosas, ladrillos, tejas, jarrones, cazuelas, etc.

Loza. Se fabrica con arcilla entre amarillenta y rojiza mezclada con arena,
pudiendo recubrirse de barniz transparente. La temperatura de coccion varia
entre 1.050 a 1070° C.

Materiales Ceramicos Impermeables. Se los ha sometido a temperaturas
bastante altas en las que se vitrifica completamente la arena de cuarzo. De
esta manera se obtienen productos impermeables y mas duros.

Los mas destacados son:

Porcelana. Se obtiene a partir de una arcilla muy pura, denominada caolin, a la
gue se le aflade fundente (feldespato) y un desengrasante (cuarzo o silex). Son
elementos muy duros soliendo tener un espesor pequefio (de 2 a 4 mm), su
color natural es blanco o translucido. Para que el producto se considere
porcelana es necesario que sufra dos cocciones: una a una temperatura de
entre 1000 y 1300 ° C y otra a mas alta temperatura pudiendo llegar a los 1800°
C. Teniendo multitud de aplicaciones en el hogar (pilas de cocina, vajillas, etc.)
y en la industria (toberas de reactores, aislantes en transformadores, etc.).

Segun la temperatura se distinguen dos tipos.

1. Porcelanas Blandas. Cocidas a unos 1000 ° C, se sacan se les aplica
esmalte y se vuelven a introducir en el horno a una temperatura de 1250° C o
mas.

2. Porcelanas Duras. Se cuecen a 1000° C, a continuacion se sacan, se
esmaltan, y se reintroducen en el horno a unos 1400 ° C o mas. Si se decoran
se realiza esta operacion y luego se vuelven a introducir en el horno a unos
800°.

El Barniz. Conocido también como "vidriado" es un boro silicato de plomo, es
decir un compuesto de boro, silice y plomo. El nombre de "vidriado" le viene
dado por su parecido fisico (su transparencia) y quimico sus componentes con
el verdadero vidrio.

El Esmalte. Capa de vidrio transparente, opaca, brillante, mate, coloreada e
incolora. Esta capa se aplica mediante pincel, por inmersion o por aspersion
sobre la superficie del objeto de arcilla. Los esmaltes funden dentro de un
horno ceramico a diferentes temperaturas, hasta lograr las caracteristicas
deseadas de textura, color y resistencia.

El esmalte capa que cubre la superficie cerdamica, tiene propiedades
especiales:
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* De alta dureza para que no se raye o desgarre facilmente cuando se usa
para trafico pesado (baldosa).

» Buena estabilidad contra condiciones atmosféricas (objetos refractarios).

Resistencia a la accion corrosiva.

Diferentes Tipos de Esmaltes.

Esmaltes Trasparentes. Son los que siendo claros, incoloros o ligeramente
coloreados permiten el paso de luz; es decir, son los esmaltes que dejan ver el
bizcocho. Se utilizan para cubrir los dibujos bajo cubierta y al mismo tiempo
protegen, fijan y permiten ver el disefio.

Esmaltes Traslucidos. Esmaltes que dejan pasar mas o menos luz; se trata
del color con cierta opalescencia lechosa en la masa del vidrio y por esto
producen algunas irisaciones al ser atravesados por la luz.

Esmaltes Mates u Opacos . Son los esmaltes que pierden su trasparencia, no
dejan pasar la luz, ocultan el color de la arcilla y presentan una superficie mate.

Los materiales que contiene un esmalte son los que determinan el punto de
fusién, pero el caracter del mismo refleja la temperatura a la que se ha
quemado.

Se clasifican como.

e Esmaltes de baja temperatura ( 950" a 1080” C)
e Esmaltes de media temperatura ( 1080” a 1200- C)
» Esmaltes de alta temperatura ( 1200” a 1400” C)

Esmaltes de Baja Temperatura. Es aquel que se ha quemado entre 750" y los
1080” C; en general es muy luminoso y contiene fundentes blandos como 6xido
de plomo, boro y sodio.

Esmaltes Plumbicos. EIl plomo es el principal fundente de estos esmaltes, casi
siempre los esmaltes de baja temperatura son brillantes y de superficie lisa y
tersa, ya que el plomo ayuda a que se desarrollen muy bien los colores.

Esmaltes Plumbicos — Boracicos.  Contienen como fundentes el minio, el
borax o el acido bdrico. Son esmaltes brillantes e incoloros, de superficie lisa y
suave y desarrollan muy bien los colores, si se van a utilizar como objetos que
contendran alimentos se deben quemar a temperaturas superiores a los 1040".

Esmaltes Boracicos. El acido bérico y el bérax son los fundentes que
contienen este tipo de esmaltes. Se caracterizan por ser brillantes y menos
trasparentes que los esmaltes plumbicos, disuelven con mayor dificultad los
oxidos colorantes y hacen los colores menos intensos.

Esmaltes de Media y Alta Temperatura. Cocidos a temperaturas de 1080” a
1200” C (media temperatura) y entre 1200” a 1400” C son estética y
técnicamente de excelente calidad, pueden ser opacos o0 mates; otros son
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trasparentes o semi — transparentes, generalmente de gran dureza, de
superficie liza, tersa, suave al tacto; a alta temperatura la gama de colores se
reduce; los Oxidos de hierro y magnesio especialmente en atmésferas
reductora actian como fundetes.

Esmaltes Alcalinos. Los esmaltes de tipo alcalino contienen cantidades de
carbonato de sodio como fundente; estos esmaltes generan bellisimos tonos
turquesa cuando se mezclan con éxidos de cobre y con oxido de cobalto,
producen azules violaceos. Es aconsejable la mezcla con alcohol, ya que el
carbonato de sodio es muy soluble en agua; con el fin de facilitar su aplicacién
se debe afiadir C.M.C. y quemarse entre los 1030” y los 1100” C.

Colores que se Presentan. Se sugiere tener en cuenta el porcentaje de los
oxidos, asi.

Tabla No. 16 Porcentajes de  Oxidos
Porcentaje Oxido Color obtenido
4 a 5% Cobre Azul persa opaco
7.5% Estafo Azul persa opaco
0.5% Cobalto Azul zafiro
2a4% Cobre Azul egipcio
7,5% Estafno Azul egipcio

Fuente: cuadernillos de arte (alquimia, arcilla y fuego)

Esmaltes al Gres Salado. Se llama gres salado porque el barniz que recubre
los objetos es el resultado de introducir sal comun en la cAmara de coccién a
una temperatura de 1200"C; los vapores que se originan cuando se agrega la
sal atacan al material arcilloso y reaccionan con los aluminosilicatos que este
contiene, formando una pelicula vitrea sobre el objeto. El color obtenido con los
esmaltes a la sal es el cuerpo de la arcilla, por ejemplo, una arcilla rica en
hierro es de color pardo. Los objetos pueden estar también recubiertos por
engobe coloreado, rico en silice, con el fin de obtener diversidad de colores
segun la arcilla; este tipo de barnizado se adapta muy bien a los objetos con
superficies en relieve porque los hace visibles.

Esmaltes Chorreados. Para obtener un efecto de chorreado en los esmaltes
se necesita elevar unos 80” C mas la temperatura de coccion del esmalte. Es
posible conservar la temperatura de coccién y reducir el punto de fusion del
esmalte afiadiendo de 30 a 50 % de fundente (con bajo punto de fusién) y de
uno a dos tercios de cuarzo y acido bérico. Los esmaltes chorreados se aplican
mediante pulverizacidon o con pincel en capa gruesa. Es igualmente posible
aplicar varios esmaltes de colores diferentes o incluso con puntos de fusion
distintos; los esmaltes se deslizan unos sobre otros creando motivos
multicolores sorprendentes.

Esmaltes Craquele. Aunque las grietas son uno de los principales defectos de
los esmaltes, una fina red de grietas puede ser, por el contrario, elemento
agradable. Son el resultado de una contraccion desigual del biscocho y del
esmalte; cuando mayor sea la contraccién del esmalte en relacién con la del
biscocho, mayor sera la tension entre los materiales y mas finas las grietas.
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Se obtienen esmaltes craquele en alta temperatura, preparando una pasta
feldespética y arcillosa, sin nada de cuarzo ni calcio y un esmalte de dilatacion
mayor, generalmente bastante alcalino, con bario, calcio y mucho feldespato,
sodio o potasio.

Esmaltes Cristalinos. Son los mas sorprendentes de los llamados esmaltes
artisticos. Son esmaltes en los cuales, durante el enfriamiento, se forman
cristales parecidos a la escarcha que se observa en las ventanas después de
una noche fria. Se obtienen afiadiendo de 10 a 25 % de rutilo; es posible
adicionar 5 a 6 % de oxido cuprico 0 1 a 2 % de tritoxido de uranio o 5 a 6 % de
monoxido de manganeso. Los oOxidos colorantes o los pigmentos que se
consiguen en el comercio dan colores oscuros, pero pueden lograrse esmaltes
de tonos pastel cuando se utiliza sobre biscocho una solucion de sales
metalicas.

Elementos Fundentes: Borax, Carbonato de sodio y plomo.

Elementos Vitrificantes:  Silice, Cuarzo o arena comun.

Elementos Crométicos : Los Oxidos mas comunes son el hierro, cobre,
cobalto, antimonio, niquel, cromo y manganeso. Cada uno de estos Oxidos
desarrolla su color propio caracteristico, en interaccion con otros materiales
modificadores de la coloracion.

4.5 Parametros de Disefo.

Para desarrollar un producto se recomienda definir el espacio - ambiente al que
van ha dirigido el producto asi: cocina, sala, comedor, estudio y oficina.

Tabla No. 17 Parametro s de Disefio
Linea para Café.

Funciones Producto ergondmico, facil de limpiar, almacenar y proteger,

Practicas. facil de empacar que sea utilitario, con dimensiones
estandares con relacion a otras tipologicas.

Funciones Conceptualizacion de tema: Etnico

Simbdlicas. Conservador medio ambiente, naturaleza, culturas y etnias.

Funciones Manejo de formas organicas caracteristicas de los cuencos

Estéticas. 0 mates indigenas, representando frutos y semillas de la
tierra.

Funciones Materia prima yeso, barbotina, esmaltes y materiales

Técnicas. complementarios.

Implementacion de técnicas de modelado, baseado,
desmoldado, coccion, pulido y terminado.

Colores.

Rojo. El color rojo es el del fuego y el de la sangre, por lo que se
le asocia, la fortaleza, la determinacion es un color muy
intenso a nivel emocional. Mejora el metabolismo humano.
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El rojo oscuro evoca energia, vigor, furia, fuerza de voluntad,
ira, malicia, valor, capacidad de liderazgo. En otro sentido,
también representa afioranza rojo marrén se asocia a la
caida de la hoja y a la cosecha.

Naranja.

El naranja combina la energia del rojo con la felicidad del
amarillo. Se le asocia a la alegria, el sol brillante y el trépico.
Es un color caliente, por lo que produce sensacion de calor,
el naranja no es agresivo. Encaja muy bien con la gente
joven, se asocia a la alimentacion sana y al estimulo del
apetito. Es el color de la caida de la hoja y de la cosecha,
representa la fortaleza y la resistencia, sabiduria, claridad de
ideas, y riqueza. Con frecuencia representa alta calidad.

Blanco.

El blanco se asocia a la luz, la bondad, la inocencia, la
pureza y la virginidad. Se le considera el color de la
perfeccion, tiene una connotacion positiva. Puede
representar un inicio afortunado, puede utilizarse para
comunicar simplicidad.

Tabla No. 18

Parametro s de Disefo
Linea Vajilla.

Funciones
Practicas.

Producto ergondémico, facil de limpiar, almacenar y
proteger, facil de empacar que sea utilitario, con
dimensiones estandares con relacion a otras tipoldgicas,
resistente a temperaturas altas.

Funciones
Simbédlicas.

Conceptualizacion de tema: Urbano
Concepto urbano donde aparecen elementos que
generan la connotacion de paisajismos urbanos.

Funciones
Estéticas.

Conservar lo mas posible las estructuras originales de
los lugares y exponerlos a la vista, acompafados por el
orden, los colores frios (Azul, Gris, Blanco, negro),
formas geométricas y organicas puras, entre otros
aspectos.

Funciones
Técnicas.

Materia prima yeso, barbotina, esmaltes y materiales
complementarios (madera).

Implementacion de técnicas de modelado, baseado,
desmoldado, coccién, pulido y terminado

Colores.

Blanco.

El blanco se asocia a la luz, la bondad, la inocencia, la
pureza y la virginidad. Se le considera el color de la
perfeccion, tiene una connotacion positiva. Puede
representar un inicio afortunado, puede utilizarse para
comunicar simplicidad.

Negro.

El negro representa el poder, la elegancia, la formalidad,
representa también autoridad, fortaleza, asocia al
prestigio y la seriedad. Aumenta la sensacion de
profundidad y perspectiva, ayuda a disminuir el efecto de
abigarramiento de areas de contenido, utilizado
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debidamente como fondo. Combinado con colores vivos
y poderosos como el naranja o el rojo, produce un efecto
agresivo y vigoroso.

Marrén. El color marrén es el color de la Madera. El marron
aporta el sentido de la estabilidad y aleja la inseguridad.
El color marron tiene un caracter acogedor, calido,
estimulante y una cualidad dindmica muy positiva y
energética. Posee una fuerza activa, radiante y
expansiva.

Fuente: Esta investigacion

4.6 Maquinaria y Equipos.

En la empresa se utilizara equipos para la produccién de articulos ceramicos,
los equipos mas indispensables son: horno eléctrico o de gas con puerta,
pistola de esmaltado, compresor y maquinaria complementaria, este
equipamiento se lo obtendra considerando calidad, costos y durabilidad, para
certificar eficacia a la hora de su uso.

Los equipos y maquinaria para un perfecto funcionamiento deben tener un
mantenimiento y cuidado a la hora de terminar de emplearlos, para asi mejorar
su desempefio y suministrar mas durabilidad a medida que pasen los afios,
previniendo problemas como accidentes por su deterioro, esto apoyado con las
reglas de la empresa concernientes a la seguridad industrial para que asi los
operarios puedan sentirse seguros a la hora de utilizarlas, permitiendo que la
produccion no tengan retrasos ni contratiempos.

Tabla N. 19 Maquinaria y Herr amientas.
Activo. Can |Valor Unitario Empresa.
Incluido IVA.
Horno Eléctrico y a Gas. 1 |$6.500.000 Cuy Arte.
Batidora para barbotina y yeso. 1 | $4.000.000 Mercado
libre.

Compresor de 2kg, tanque de 24 libras 1 | $560.950 Casa Mettler.
Pistola de Esmaltado para gravedad. 1 |$189.900 Casa Mettler.
Torno Eléctrico o Impulso de Pie. 1 | $900.000 Casa Mettler.
Estante Metélico. 1 |$80.000 Casa Mettler
Mesa Comdun. 2 | $120.000 Casa Mettler
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Mesa de Alfarero. 1 $ 159.000 Mercado

Libre
Herramlentas pgra Ceramica. 1 $ 459.351 Mercado
(Esladinas, espatulas, kempers). .

Libre
Herramientas de Electricidad y 1 |$1.158.050 R. Eléctricos
Mecanica.
Total General. 11 |$14.127.251

4.7 Distribucion de la Planta.

En la planta de produccion se contara con un espacio total de 50mz, se necesita
de un espacio amplio y cémodo para el perfecto desplazamiento del personal y
para el manejo y trasformacion de los insumos en cada uno de sus procesos,
en el area del punto de venta es preciso también contar con un espacio amplio
y organizado para exponer adecuadamente los productos para que el vendedor
y comprador se sientan cémodos en su desplazamiento, la ubicacion de
estantes, escritorios y vitrinas requiere de un espacio total de 10m2 a 20mg,
ademas cada zona planta y punto de venta deben contar con los servicios
necesarios fundamentales luz, agua y teléfono.

De la localizacion de la planta y el punto de venta depende la direccion de
entrada y salida de los insumos y de la facilidad de acceso para los clientes,
por lo tanto la planta de produccion serd ubicada a las afueras de la ciudad de
Pasto en un lugar estratégico de llegada y salida de insumos, franqueando la
via que comunique a la ciudad con el centro del pais de donde provienen
materiales y productos de todo tipo para su trasformacion, para el punto de
venta el lugar estratégico se debera hacer en el centro de la ciudad en donde
transitan y confluyen hombres y mujeres que hacen sus adquisiciones, es
preciso que el punto de venta este localizado en una zona donde transiten la
mayor cantidad de personas de los estratos medios y altos.

La planta de produccion debera contar con los requerimientos de seguridad
industrial, de puestos de trabajo para la seguridad de los empleados y para el
beneficio de la empresa.

La distribucion de cada una de las zonas de produccion debera ser acorde con
los procesos, cada paso de produccion debera contar con su respectiva area
delimitada, asi la entrada, trasformacion y salida de los productos contara con
un procedimiento adecuado para su desarrollo normal, acortando tiempo y
desplazamiento.

Los factores considerados en el momento de elaborar el disefio para la
distribucion de planta son.

A. Determinar el Volumen de Produccién

B. Movimiento y Flujo de Materiales.
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E. Distribucion de la Planta.

Se recomienda utilizar como esquema para la distribucién de las instalaciones,
el diagrama de flujo orientado a expresar graficamente todo el proceso de
produccion, desde la recepcion de las materias primas hasta la distribucion de
los productos terminados, pasando obviamente por el proceso de fabricacion.

Los requerimientos necesarios para una empresa de este tipo incluyen, entre
otras, las siguientes areas:

Cowp

Area de almacenamiento de insumos aproximadamente de 2 a 4 m2

Area de almacenamiento de moldes con estantes, aproximado de 10m?
Area para el horno que generalmente mide entre 1y 2 m2,

El area que debera utilizarse tanto para secar los moldes y las piezas ya

formadas debera ser mayor que el de almacenamiento de moldes ya que se
producen mas figuras, aproximadamente 10 a 15 m?.

am

Grafico N. 3

Distribucién

Area de vaciado, modelado y terminado, aproximadamente 10 a 15 m.
Area de empacado y control de calidad, aproximadamente 5 m.

de la Planta.
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Fuente. Esta investigacion.
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Grafico N. 4 Distribucién Punto de Venta.

[ ESTANTES DE EXHIBICION.
[ VITRINAS DE EXHIBICION.
[] AREADEATENCION AL CLIENTE, OFICINA.

[ sanimariO.

ENTRADA.

Fuente. Esta investigacion

4.8 Inventarios.

Para garantizar un permanente stock de materias primas como la barbotina,
yeso y demas materiales se ha estimado como estrategia de aprovisionamiento
un volumen suficiente para 45 dias, lo cual garantizara un abastecimiento
permanente de materiales, lo cual en un momento determinado de eventos
feriales o pedidos al por mayor no afectaria el proceso productivo y también al
comprar grandes cantidades se aprovecharia descuento por volimenes de
compra.

Con respecto al pago a proveedores de materias primas se comprara el primer
pedido de contado y para los siguientes pedidos, se buscara la forma de pago
con un crédito a 30 dias, que es lo usual en este tipo de produccion.

El PEPS (primeras en entrar y primeras en salir), es el sistema empleado para
el inventario de materias primas, en donde se llevara un registro de compra y
en donde toda materia prima primera en entrar, sera la primera en utilizar y la
primera en trasformar y salir.
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La sincronizacion de las operaciones sera el mecanismo para el inventario de
cada articulo que se fabriqgue, que facilite la capacidad de obtencion del
producto permitiendo un mejoramiento continuo en puntos como la reduccion
de costos y la entrega a tiempo de las lineas que salgan al mercado, los
productos ya terminados seguiran el lineamiento de fabricacion y venta.

Inicio de operaciones. Julio de 2011
Tamafio del periodo. Mensual
Tiempo proyectado. 5 Afos

4.9 Mejoramiento Continuo.

El mejoramiento continuo de la empresa se representa en la calidad del talento
humano, en el buen manejo que se le da al producto y en las fortalezas tanto
en las areas de produccion como en las administrativas.

Para la empresa es importante aspectos de mejoramiento como.

» Identificar requerimientos y necesidades del cliente.

* Mejorar en areas de produccién y comercializacion.

* Evaluar y apoyar al empleado de la empresa.

» Identificar y aplicar fortalezas de los empleados hacia la empresa.
* Aprovechar al maximo material, tiempo y personal.

* Fomentar un entorno competitivo y de colaboracion.

» Establecer lasos de compafierismo con el personal.

* Investigar nuevos mercados.

* Mejorar en las nuevas lineas que salgan al mercado, en disefio y calidad.
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5 DEFINICION DE LA INDUSTRIA.
5.1 Resefa Historica.

En primer lugar se aclara que Alfareria es el término antiguo con el cual se
denominaba a la técnica y que actualmente se define como ceramica. Son de
ceramica o alfareria los azulejos esmaltados que decoran las casas, también
son de alfareria los ladrillos y baldosas fabricados industrialmente, y por
supuesto son de alfareria los productos en porcelana decorativa utilitaria.

Actualmente la ceramica juega un papel substancial en la decoracion, la
importancia de la cerdmica dentro de la industria radica en su estrecho vinculo
con el sector de la construccion, proporcionando productos empleados en el
revestimiento de pisos y paredes, asi como productos de porcelana sanitaria.
El sector de materiales de construccion abarca los subsectores de cemento,
ladrillo, tejas, enchapes, pisos, revestimientos, griferia, y material sanitario. De
acuerdo con el arancel armonizado colombiano los productos relacionados con
el sector ceramico se designan bajo las siguientes partidas.

Tabla No. 20

Partidas Arancelarias Inclu idas en el Estudio.

6902100000 | Ladrillos, placas, baldosas y piezas ceramicas analogas a la

construccion

6902201000 | Ladrillos, placas, baldosas con un contenido de silice

6902209000 | Los demas ladrillos, placas, baldosas

Los demas productos ceramicos

6904 Ladrillos de construccion, bovedillas, cubre vigas y articulos

similares de ceramica

6904100000 | Ladrillos de construccion

6904900000 | Los demas ladrillos de construccion

6905100000 | Tejas elementos de chimenea, conducto de humo, ornamentos

arquitectonicos.

6905900000

Las demas tejas y ladrillos

6906000000

Tubos, canalones y accesorios de tuberia de ceramica

6907

Placas, baldosas de ceramica sin barnizar ni esmaltar para
pavimentacion o revestimiento; cubos, dados y articulos
similares de cerdmica para mosaicos sin barnizar ni esmaltar

6907100000

Plaquitas y baldosas de cerdmica, cubos dados y articulos
similares, incluso de forma distinta de la cuadrada o rectangular

6907900000

Las demas baldosas sin barnizar ni esmaltar

6908

Placas y baldosas de ceramica barnizadas o esmaltadas

6908100000

Plaquitas, cubos dados y articulos similares, incluso de forma
distinta de la cuadrada o rectangular

6908900000

Las demas baldosas barnizadas o esmaltadas

6910100000

Fregaderos(piletas para lavar) Lavabos, pedestales de lavabo,
bafieras, vides, inodoros, cisternas (depdsitos de agua) para
inodoros, urinarios y aparatos fijos similares de ceramica, para
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UsoS sanitarios

6910100000 | De porcelana

6910900000 | Los demas fregaderos y lavabos

Fuente: www. Portafolio.com. co
www.portafolio.com.co/archivo/busqueda.industria de la ceramica=2010.pagina.1l

La fuente de materias primas del sector de la ceramica son principalmente el
sector minero y el quimico. La labor industrial de productos ceramicos requiere
de tres componentes basicos: plasticos, que aportan maleabilidad, no plasticos,
evitan deformaciones y grietas y fundentes, que rebajan la temperatura de
vitrificacion de la ceramica haciéndola densificar mas rapidamente.

A diferencia de lo que sucede con los demas sectores pertenecientes a los
minerales no metalicos (cemento, ladrillos), el sector de la ceramica incorpora
mayor porcentaje de materias primas importadas: esmaltes, resinas, pigmentos
y lacas que no se producen actualmente en la region.

Las empresas con mayor tiempo en el mercado de la produccion y
comercializacién de productos ceramicos son: Arcobaleno, Ceramicas Facel,
Tierra Pastusa, Cuy Arte, Narifio en Arcilla.

De manera casi generalizada, todos los subsectores industriales arrojaron en el
2009 caidas en el indicador de ventas en el mercado nacional, con excepcién
de productos de ceramica, donde crecieron 6%. s

La tendencia de los dos ultimos meses de 2009 fue positiva y la de enero indica
gue este afilo empezo6 bien para la economia colombiana. La produccion de la
industria manufacturera terminé en diciembre uno de sus afios mas malos y
arroj6 una caida de 5,9%, revel6 la encuesta de opinion industrial conjunta
(Eoic) que realizan 7 gremios. No obstante, los industriales compararon las
estadisticas oficiales de sus pares de otros 12 paises y zonas econOmicas, con
corte a noviembre, y concluyeron que eran los que menos caian. Ademas, en
septiembre pasado la caida de la produccién industrial era mas profunda 7,3 %,
y cedio 1,4 puntos porcentuales hasta finalizar 2009. 9

Las expectativas del sector industrial mejoraron en la mas reciente encuesta y
el nimero de empresas que consideraban altos o normales los pedidos crecid
de 75, 4 a 77,4 %, respecto a los inventarios, el 12,5 % de empresas sefialé en

diciembre que ese item era alto, cuando en junio el nivel era de 24,6 por ciento.
10

Aun asi, los industriales colombianos siguen sefialando como su principal
problema la falta de demanda, seguido por el tipo de cambio y los costos de las

materias primas. Ademas, el uso de la capacidad instalada de la industria
termind en un nivel bajo el afio pasado, 75,3 %. 11

8.9.10.11. www.portafolio.com.co/archivo/busqueda.INDUSTRIA DE LA CERAMICA=2010.pagina.212.13. Fuente: DANE
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PIB de Natrifio.

En el afio 2007, la dinamica del PIB para el departamento de Narifio indica que
crecio en un 4,6%, es decir tres puntos por debajo del promedio nacional
(7,5%). Su crecimiento promedio ha sido de 6,4% en los Ultimos ocho afios,
siendo los afos de 2003 (9,1%) y 2006 (10,9%) los que reportaron las mayores
tasas de expansion. La actividad productiva del departamento de Narifio
muestra que en el sector terciario, a través de la actividad de servicios, fue
donde se concentré la mayor generacién de valor agregado. Esta actividad
represento el 23,26% del total producido, seguido de la comercial con 20,18%,
la agropecuaria y otros con 18,86%, entre las principales. En su conjunto estas
actividades aportaron el 62,31% del total del PIB departamental. 12

Es importante mencionar la gran dinamica registrada en el sector minero
durante el 2007, en este afio se presentd una notoria evolucion de las
actividades asociadas a la produccion de minerales no metalicos con un 12,6%
y petréleo crudo, gas natural y otros con un 6,6%. Todo ello condujo a que la
mineria (25,5%) reportara la tasa de crecimiento mas alta de todos los sectores
productivos del departamento. 13

Mercado laboral.

Segun los resultados de la encuesta integrada de hogares para la ciudad de
Pasto durante el aflo 2008, los indicadores del mercado laboral indican que la
tasa de desempleo se mantuvo estable. El principal indicador del mercado
laboral registré un 14,1%. 14

Los resultados experimentados en Pasto se deben, a la relativa escasa
diferencia entre el crecimiento en el nivel de desocupacion (2,3%) y el de la
fuerza laboral (1,8%) entre 2007 y 2008. Por su parte, la poblacion ocupada
crecio en aproximadamente 2.000 personas, significando un aumento respecto
a la cifra obtenida en el 2007. Por ramas de actividad econémica, los ocupados
se concentraron principalmente en comercio, servicios, industria y transporte,
qgue representaron el 85,0% del total de la ocupacion en Pasto durante el afio
2008. La generacion de empleo se centr6 en las actividades inmobiliarias,
mientras en transporte se presentaron fugas de puestos de trabajo. Por
posicion ocupacional, los empleados de Pasto se desempefaron,
principalmente, como cuenta propia y obreros o empleados particulares, y en
su conjunto representaron el 76,78% del total. Por su parte, los que se
desempefaron como patrones o empleadores llegaron al 6,66%. 1s

5.2 Estado Actual de la Industria.

La ceramica tiene para el mercado productos tales como: vajillas, bandejas,
centros de mesa, jarrones, lamparas, accesorios etc., todos estos productos,
son de disefos y conceptos preestablecidos con temas generalzazos para casi
todos, la cultura regional es el mas comun, un pequefio sector presenta
productos innovadores mezclando temas regionales y tendencias.

Entre las empresas dedicadas en este sector se encuentran: Narifio en arcilla,
Cuy arte, Tierra pastusa, Ceramicas facel, Arcobaleno.
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En la region se puede contar con distribuidores de algunos insumos, entre los
cuales se encuentran:

Portal del Barro. Cra 35 A N.19-107. Palermo.

Ferreteria Argentina. Cra 20 N. 19-25

La industria en Narifio, tiene un comportamiento de crecimiento, indice que lo
dan las estadisticas en comparacion de afios preliminares segun el DANE, que
a continuacion son.

2001 21%
2002 23%
2003 26%
2004 30% 1s

5.3 Tendencias Econdmicas.

En el periodo 1990-2004, la economia narifiense tuvo mayor dinamismo que la
de Colombia en su conjunto. En efecto, el PIB del pais crecié en promedio de
2.8% anual, mientras el de Narifio lo hizo a 4%. Este mayor dinamismo de las
actividades productivas de Narifio se explica por el crecimiento del sector
electricidad, gas y agua, que lo hizo al 13% promedio anual, y del sector de la
construccion que crecié al 8.3%. El sector agropecuario de Narifio, aunque
crecid al 3.6% promedio anual durante el periodo, fue inferior al crecimiento de
la economia departamental. Por el contrario, la actividad industrial decrecio el -
1.5% mientras a nivel nacional presentd un crecimiento positivo. 17

Imagen N. 12 Feria Depart amental.

Se ha mantenido la importancia de los sectores en la estructura del PIB
departamental, en el periodo 2000 — 2005. Sobresale sin embargo la
participacion del sector agropecuario, y pesca que crecio un 5.4% al pasar del
34.1% al 39.5%, la industria manufacturera crecié un 0.8%, del 5.4% al 6.2%; la
construccion subiéo un 0.6% al pasar del 1.8% al 2.4%; el comercio, los
restaurantes del% pues pasaron del 15% al 16%; transporte, almacenamiento
y comunicaciones también incrementaron en 1.1% su participacion en el PIB
departamental al pasar de 7.2% a 8.3, y finalmente los establecimientos
financieros, seguros, inmuebles y servicios a las empresas también

incrementaron su participacion en un medio punto al pasar del 9.6% al 10.1%.
18
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Con estas perspectivas la puesta en marcha de una microempresa de caracter
manufacturero en Nariio es viable siempre y cuando las tendencias
econdmicas de la regidon tengan auges de recuperacion y sobretodo
estabilidad. Las directrices econdmicas y sociales en Colombia dependen para
consecucion y puesta en marcha de un proyecto, y segun estadisticas estas
tienen buenas perspectivas, por las siguientes razones:

A. La industria manufacturera colombiana crecié un 3% en febrero de 2010,
segun el Dane. Esto, frente al mismo mes del 2009, cuando se redujo 12,5 por
ciento. 19

B. El empleo, por su parte, disminuyé 3,2 por ciento mientras que las ventas se
incrementaron 1,2 por ciento. 19

C. Durante el primer bimestre del 2010 la industria manufacturera nacional
registr0 un crecimiento de 2,3 por ciento. Segun el Dane, la comparacion
respecto al mismo periodo de 2009, cuando presenté una disminucién de 11,5
por ciento. 19

D. El resultado deeste periodo se explica principalmente por el
comportamiento de los siguientes subsectores: sustancias quimicas basicas,
elaboracion de aceites y grasas, transformacién de Insumos no metalicos; y
otros productos quimicos. 19

E. Recuperacion del comercio. Las ventas de los comerciantes en el segundo
mes del aflo crecieron 3,9 por ciento frente al mismo mes del 2009. En el
mismo mes del afio pasado se habia registrado una caida del 4,1 por ciento
frente a febrero del 2008, lo que evidencia la recuperacién entre un periodo y
otro. 19

F. Exportaciones de Colombia crecieron 23,7% en enero de 2010.Alcanzaron
2.818 millones de ddlares, lo que representa un crecimiento de 23,7% con
respecto al mismo mes de 2009. 19

Las exportaciones de Colombia a Venezuela, que hasta 2009 era su segundo
socio comercial, fueron de 92,1 millones de dolares en enero, frente a 387,5
millones de dodlares registrados en el mismo mes de 2009, informé la Direccidn
de Impuestos y Aduanas Nacionales (DIAN). En cambio, las ventas de
Colombia a Ecuador, pais con el que estuvieron rotas las relaciones hasta el
pasado noviembre, representaron 83,6 millones de dolares en enero, 3,6
millones de ddélares menos que en el mismo lapso de 2009, destacé la DIAN.
Los principales destinos de las exportaciones colombianas en enero de este
afio fueron Estados Unidos, Chile y Holanda, con un total de 54% de las
ventas. 19

12, 13, 14.15 INDUSTRIA DE LA CERAMICA=2010.pagina.212.13. Fuente: DANE

16,17.18 www.arturobando.blogspot.com/2009/01/nario-la-senda-estrecha.

19. www.eltiempo.com/archivo/documento/CMS-7167389.
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5.4 Descripcion de la Empresa.
5.4.1 Situacion Presente.

Tierra Viva e.u. Es una empresa con la meta de desarrollar articulos de
ceramica, adaptados a conceptos modernos, sin perder la identidad regional,
ofreciendo productos de innovacion y funcionalidad, los cuales sean muy bien
apreciados y reconocidos en los mercados regionales y nacionales, el
desarrollo de un amplio mostrario de conceptos y lineas que abarquen distintos
sectores de mercados, asi también dentro de una linea institucional elaborar
productos utilitarios los cuales se fabriquen segun sean los requerimientos del
cliente, de la misma forma, se ofreceran gran variedad de articulos dentro de
las lineas lanzadas en cada temporada tomando el concepto que se
demande. Nuestros productos son elaborados de forma manual vy
semiindustrial por personas entrenadas y con experiencia en el campo de la
ceramica, dotados de instalaciones amplias con seguridad industrial, de
maquinarias y herramientas, el material base utilizado, es la arcilla liquida
(barbotina) libre 100% de impurezas, cumpliendo con normas técnicas.

En el proceso de desarrollo de la empresa se comienza con un analisis
tipolégico de productos, procesos de produccion, la observacion de materiales
e insumos requeridos, esta observacion se la desarrollo en algunos talleres,
almacenes de decoracion del hogar, supermercados, el CDA y la Internet, es
asi como se puede determinar los requerimientos con los cuales se disefiaran
los productos, este proceso tuvo una duracién aproximada de 4 meses con
todas las dificultades tales como la casi nula informacién del subsector de la
ceramica, la poca colaboracion por parte de otras empresas y la no disposicion
de una base de datos amplia de talleres que existan en la ciudad de pasto, por
parte de la cAmara de comercio.

5.4.2 Analisis Externo.

Las ventajas con las cuales la empresa puede contar para su buen
posicionamiento en el mercado de la ceramica son:

* Apoyo por parte del sector publico a la pequefia empresa.

¢ Financiamiento.

e Talleres, ferias, cursos y/o seminarios concernientes a competitividad,
desarrollo, marketing y produccion ofrecidos por parte de la camara de
comercio.

» Estimulos por parte de la gobernacion a las exportaciones de los productos
a otras regiones, que permitan reconocer al departamento.

Las amenazas que implican un estanque en el surgimiento y produccién de la
empresa por causas de impacto econdémico, politico, cultural en la region y el
pais son:

* Importacién de productos de otros paises.

« Contrabando.
e Crisis econ6mica.
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* Productos sustitutos que se encuentran en el mercado.
5.4.3 Analisis Interno.

Las ventajas internas con las cuales la empresa puede contar para su
posicionamiento estable en el mercado regional y nacional son:

» Fortalecimiento y puesta en mercado de lineas conceptuales, previamente
analizadas.

» Analisis de temporadas altas y con un alto impacto econémico.

» Analisis de procesos productivos mas econdmicos y eficientes.

» Estrategias de marketing y comercializacion, asesoradas por profesionales.

* Procesos de disefio y analisis de conceptualizacion.

* Programas de disefio y modelado.

* Escuchar, asesorar y aconsejar al cliente.

* Organizacién de planta de produccién y punto de venta.

5.4.4 Mision y Vision.
Mision.

La misién de Tierra Viva e.u. es satisfacer integralmente al consumidor de
ceramica, con disefios de innovacion conceptual, productos fabricados y
suministrados por un grupo humano capacitado, motivado y comprometido, en
alianza con los proveedores, para satisfaccion del cliente tomando
responsabilidad con el medio ambiente y la sociedad colombiana.

Vision.

Tierra Viva e.u. Al final del 2016 sera la empresa numero uno en Narifio en la
fabricacion, comercializacion y exportacion de ceramica conceptual funcional,
en asocio con sus empleados y proveedores para el beneficio de su propietario
y la sociedad colombiana en general mejorando cada dia en la calidad de sus
productos y la satisfaccion de los clientes, para tener mayor participacion en el
mercado.

5.4.5 Obijetivos y Metas.

Objetivos.

Los objetivos de Tierra Viva e.u. Parte fundamental para alcanzar la calidad
deseada propuesta en su vision son:

* Posicionarse en el mercado de ceramica, y productos sustitutos, con una
nueva linea de productos conceptuales que contengan status, disefio y
funcionalidad.
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* Desarrollar articulos conceptuales que demanden compradores mujeres y
hombres de edades entre 30 a 60 afos.

» Diseflaran lineas, por cada temporada comprendidas entre los meses de
abril a mayo, de julio a agosto y octubre a diciembre, las temporadas altas
para la produccion y comercializacion, llegando a una producciéon anual de
72 lineas conceptuales.

* Vincularse al sector productivo ceramico de articulos utilitarios.

Metas.

Los objetivos formulados traen consigo unas metas, las cuales Tierra Viva
determina para un periodo de corto y mediano plazo, de la siguiente forma:

Tabla No. 21

Objetivos de Cali dad.

Objetivo.

Metas.

Responsable.

Alcanzar y satisfacer
mercados en la
ciudad y fuera de ella,
presentando
productos de alto
contenido conceptual,
calidad en sus
acabados,
funcionalidad,
ergonémicamente
adecuados,
fabricados con
materia prima de la
region.

* Poseer canales de

distribucion.

e Maquinaria 'y

herramienta adecuada.

» Disposicion de

empleados calificados.
* Insumos de calidad.

Gerente.
Dpto. de disefio.

Dpto. de
produccion.

Tabla No. 22

Objetivo de Producto

0 Servicio.

Objetivo.

Metas.

Responsable.

Desarrollar articulos
conceptuales que
demanden todo tipo
de compradores, de
edades entre 30 a 60
afos, que permitan
dar una identificacion
de lo que le gusta en
su vida cotidiana al
cliente.

» Lanzamiento de punto
de comercializacion de
los productos, con
identidad de la empresa

* Marketing y publicidad.

» Posicionamiento de la
empresa en el mercado,
con nombre, logotipo e

identidad.

Gerente.

Dpto. Venta y

mercadeo.




Tabla No. 23

Objetivo de Pro duccion.

Objetivo.

Metas.

Responsable.

Por cada temporada
alta se disefiaran
lineas, siendo estas
de abril a mayo, de
julio a agosto y
octubre a diciembre,
las temporadas altas
para la produccién y
comercializacion,
llegando a una
produccion anual de
72l lineas

Formular alternativas de
produccion, que mejoren
la calidad y el tiempo
empleado.

Fomentar desarrollo
individual y colectivo,
siempre pensando en el
futuro de la region.
Abarcar en lo mas
amplio posible los
diferentes conceptos o
temas que se

Gerente.
Dpto. de disefio.

Dpto. de
produccion.

conceptuales. vislumbran en la
sociedad.
Tabla No. 24 Objetivo de Responsab ilidad Social.
Objetivo. Metas. Responsable.

Generar o contribuir
desarrollo en la
region, contribuyendo
en la cadena de
produccion,
comercializacion y
transformacion de
insumos a productos
terminados,
generando empleos
directos e indirectos.

Contar con personas
capacitadas, en el
manejo de la ceramicay
demas insumos.
Remuneracion e
incentivos conforme al
crecimiento de la
empresa.
Capacitacion de
empleados.

Fomento de empleo.

Gerente.
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6. DEFINICION DE LOS PRODUCTOS.

Tierra Viva e.u. presenta en el siguiente cuadro las caracteristicas de los
productos a disefar, fabricar y comercializar.

Tabla No. 25

Caracteristicas d el Producto.

Caracteristicas.

Producto.

BENEFICIO BASICO

Disefio de articulos conceptuales funcionales y
ergonoémicos, enfocados a personas adultas de edades de
30 a 60 afos, que gustan de identidad y diferenciacion.

BENEFICIO
COMPLEMENTARIO

e Personalizacion de articulos de consumo del hogar,
trabajo, y sitio de encuentro.

* Con acabados garantizados, en calidad y
durabilidad.

* Faciles de asear

* Féciles de empacar

 Empacado y protegido contra agentes internos y
externos.

DENOMINACION,
PRESENTACION,
CARACTERISTICAS
FISICAS, NIVEL DE
CALIDAD.

» Utilizacion como materia prima base la barbotina o
arcilla liquida, e insumos complementarios como
lacas, esmaltes y vidriados para sus acabados.

¢ Moldes, hornos, compresores, herramientas como
pistolas de pintura, pinceles, espatulas etc.

¢ Colores bases como rojo, naranja, blanco, negro,
gris.

« Esmaltado, quemado de 1 a 3 veces, segun el
requerimiento de la pieza.

SERVICIO PREVENTA
INFORMACION

e Catalogo de productos

« Informacién general del mantenimiento del
producto.

PLAZOS DE ENTREGA

e Garantia del articulo en calidad y funcionalidad

GARANTISADA hasta por 1 afio.

DESARROLLOS Los conceptos y tendencias que se implementaran en el
FUTUROS DEL mercado, serén puntos de analisis para el desarrollo de
PRODUCTO. nuevos productos, enfocandose también a otros lugares

dentro del mismo hogar, también determinar posibles
nuevos mercados diferentes a los establecidos, disefiar
articulos para cada persona sin importar género,
inclinacion sexual, idea politica o religiosa.
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Analisis DOFA.

Se hace una identificacion de las debilidades, oportunidades, fortalezas y
amenazas evidenciadas para el desarrollo del plan de negocios:

DEBILIDADES.

* No hay normas especificas.
» Escasez de informacion sobre el mercado en general.
* Infraestructura.

OPORTUNIDADES.

 Apoyo a la comercializacion hasta la exportaciébn y generar un cambio
econdmico en la region para satisfacer necesidades basicas insatisfechas.

» Facilidad de crédito.

» Facilidad para la adquisicion de materia prima y maquinaria necesarias.

» Posibilidad de desarrollar el estudio de mercado.

* Incentivos a las exportaciones.

FORTALEZAS.

* No existe proliferacion del producto.
« Conocimiento del sector.

» Experiencia en la fabricacion.

* Producto innovador.

AMENAZAS.

» Crisis econdmica generalizada.

» Tasas de interés bancarias.

e Costo de los insumos.

» Competencia por parte de productos provenientes de otros paises.

6.1 Productos Basicos.

Los productos basicos que la empresa producira seran, especialmente dirigidos
a mercados especificos, tales como el del hogar, trabajo y sitios de encuentros
estos seran caracterizados por su formalidad y funcionalidad , innovando en
sus conceptos y disefos, posteriormente Tierra Viva estara capacitado en la
produccion de lineas que abarquen a otros segmentos tales como: bares,
bibliotecas publicas, sitios encargados de organizar eventos, y la posterior
produccion de articulos personalizados.

La empresa en su inicio ofrecera los articulos mas comprados en la actualidad
y que han sido producidos y demandados desde hace muchos afios, estos son:
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Tabla No. 26 Productos Ceramicos Conc eptuales.

Edad. Nombre Linea. Productos.
30 a 60 afios. Linea vajilla para Café. e 4 Posillos.
Etnico. * 4 Platos.

* 1 Jarra Café.
¢ 1 Jarralechera.
e 1 Azucarera.

30 a 60 afnos. Linea vajilla para Cena. * 4 Platos soperos.
Urbano. e 4 Platos seco.
e 1 Sopera.

+ 1 Ensaladera.
* 1 Bandeja.

Ver Anexo N.5 Modelos en 3D de Lineas de Productos.
6.2 Fortalezas y Debilidades del Producto.

Fortalezas.

* Producto facil de elaborar

* Acabados a mano

* Producto innovador (conceptual)

e Con buen precio de adquisicion

* Producto ciento por ciento regional

* Producto que hace conocer una microempresa con un estilo.

e Que puede competir con cualquier otro producto igual o en otro material.

Debilidades.

e Producto que no se conoce ampliamente

* Poco incentivo para producirlo a bajos costos

» Producto de lanzamiento que es posible que no tenga acogida

6.3 Ventajas Competitivas.

Las caracteristicas que hacen que el producto sea competitivo frente a otros
productores son:

6.4 Funcionalidad.
El concepto es el instrumento principal que identifica a la empresa, pero como

valor agregado se tiene la funcionalidad y el ajuste ergonémico de cada uno de
los articulos, siendo estos comodos de asear, almacenar y proteger.
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6.5 Canales de Distribucion.

El Canal de distribucion inicial, que se utilizar4 para distribuir los productos
serd: Productor — Punto de Venta - Consumidor final , esto sera de forma
directa, permitiendo conocer e interactuar con el comprador.

Imagen N. 13 Canal de Dist ribucion.

CANAL DE DISTRIBUCION,

Cerdmica RAKU

PRODUCTOR. PUNTO DE VENTA.  CONSUMIDOR FINAL.

Hay que tener en cuenta para el canal de distribucién lo siguiente.

1. Distribucion Intensiva, por medio de la cual se exponen los productos en el
punto de venta. La caracteristica dominante de esta alternativa de Canal de
Distribucion es la omnipresencia del producto, que se comercializan por tales
canales.

2. Distribucidn Selectiva, reduce los costos de Mercadotecnia de los productos.
Permite una penetracion mas controlada de los mercados o segmentos de
mercado, que en particular interesen a los productores.

3. El grado de exposicion del producto debe facilitar al maximo la penetracion
gue se aspire del mercado, con la amplitud debida, la maxima satisfaccién de
las necesidades de los consumidores, a los mas bajos precios y con suficiente
rentabilidad.

4. La venta por catalogo permitiendo penetrar el producto facilmente a otras
regiones.

5. Acercar el producto al comprador de forma eficiente, facilitando al cliente a la
hora de comprar el producto, implementando los canales de distribucion mas
adecuados.

6.6 Personal.

Los encargados de la produccidon, serdn personas capacitadas y con
experiencia en la técnica y desarrollo de la ceramica, las etapas de disefio y
comercializacion serdn puntos en donde lo aprendido de la academia seré
clave para el desenvolvimiento de la empresa, todo esto bajo el buen ambiente
de crecimiento y emprendimiento de todo el grupo de trabajo.
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6.7 Empaque.

El producto estard empacado con material de cartdn en su parte superficial y
en su interior para evitar rayones que deterioren el aspecto, en su parte exterior
llevara el logotipo de la empresa, sus normas técnicas estaran impresas para
informar que es un producto fragil y requiere cuidado en su manipulacion, sera
un empaque adecuado para el trasporte de este a otras regiones o a otros
paises, ya que se acomodara a sitios brindando facilidad de almacenamiento y
acomodamiento para su trasporte. El traslado de los productos de la planta de
produccion al punto de venta, contara con un buen empaque que brinde
tranquilidad y satisfaccion a la empresa y al comprador.

Ver Anexo No. 6 Plano de Empaque, Modelo 3D.
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7 ANALISIS DE MERCADO Y COMPETENCIA.
7.1 Andlisis de Demanda.

Se realiza una estimacién general del mercado con la demanda de compra o
adquisicion de productos fabricados en ceramica, que es de mas de un articulo
por afio, segun datos de encuestas realizadas al grupo objetivo.

El 68% es el consumo aparente que se conoce de los compradores de
articulos ceramicos en el mercado sea cual sea la linea que exista, estos
indicadores los arroja el estudio realizado, lo cual permite hacer una estimacién
de consumo con menor margen de error y nos entrega un conocimiento mas
certero sobre el mercado.

7.2 Perfil del Consumidor.

La produccion de los articulos que suplan necesidades en disefio y

funcionalidad cotidianas de los consumidores seguira un lineamiento en los

perfiles identificados como de mayor adquisicién siendo estos:

e Los de los compradores que gusten adquirir productos de calidad para el
hogar y lugar de trabajo.

» Compradores de articulos innovadores.

« Compradores que les gusta el status en su vida diaria.

7.3 Segmentacion del Mercado y Mercado Meta.
Segmentacion del Mercado.

El segmento de mercado se enfoca en la produccion de articulos en ceramica
conceptuales ya que se innovara con productos realizados con referentes
globales, combinados y complementados con los conceptos regionales, dicho
mercado estara representado asi:

e Mujeres y hombres, cabeza de hogar, con empleos.

« Personas visitantes de la ciudad de Pasto.

» Comerciantes mayoristas que negocian articulos en ceramica.

« Cadenas comerciales que requieran articulos ceramicos utilitarios.

Mercado Meta.

El mercado meta se orienta para clientes principalmente mujeres y hombres,
cabeza de hogar, de edades de 30 a 60 afos, con empleos, residentes de la
ciudad de Pasto, de estratos 3, 4, 5. Ademas de los comerciantes que
negocian articulos en ceramica, y grupos o cadenas que requieran este tipo de
articulos ceramicos conceptuales utilitarios.
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7.4 Posicionamiento en el Mercado.

Tierra Viva e.u. Se introduce en el mercado con caracteristicas en disefio,
calidad y funcionalidad, de esta manera se marcara un posicionamiento de
innovacion y alternativa.

El posicionamiento se determina de acuerdo a los compradores de dichos
articulos, en la aceptacion del producto, esto en la forma de como se asimila el
disefio por parte de ellos en comparacion con otros, y con la identificacion de
atributos y caracteristicas en innovacion y calidad que estos tengan, frente a la

competencia.

7.5 Andlisis de la Competencia.

7.5.1 Medicidn de la Oferta.

Se seleccion6 5 competidores directos: Taller Arcobaleno, Ceramicas Facel,

Tierra Pastusa, Cuy Arte, Narifio en Arcilla.

7.5.2 Criterios para Analizar la Competencia Direct  a.

Tabla N 27 Nivel de Satisfaccion.

Nivel de Bueno. Regular. Malo.
Satisfaccion.

Competidor.

1 Taller Arcobaleno. X

2 Ceramicas Facel. X

3 Tierra Pastusa. X

4 Cuy Arte. X

5 Narifio en Arcilla X

Fuente. Esta Investigacion

Tabla N. 28

Numero de E mpleados.

Numero de
Empleados.

Competidor.

Numero de

Empleados(a).

1 TallerArcobaleno.

2 Ceramicas Facael.

3 Tierra Pastusa.

2

2
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4 Cuy Arte.

5 Narifio en Arcilla

16

Fuente. Esta Investigacion

Tabla N. 29

Atractivo de la L ocalizacion.

Atractivo de la
Localizacion.

Muy Atractiva.

Competidor.

Atractiva.

Poco Atractiva.

1 Taller
Arcobaleno.

2 Ceramicas
Facel.

4 Cuy Arte.

5 Narifio en
Arcilla.

3 Tierra Pastusa.

Fuente. Esta Investigacion.

Tabla N. 30

Competenc ia Directa.

Taller Arcobaleno.

| Propietario(a). Jairo Portilla. |

Localizacion.

Caracteristicas.

Productos.

Kilbmetro 6 via
Dolores, centro del
corregimiento de
Mocondino via oriente.

- Taller almacén.

- 3 habitaciones.

-1ra, biscochos y
productos sin terminar.

- 2da, quemas 2 hornos.

- 3ra Insumos.

- Mesas de vaciado,

- Horarios,8al2am-2a
6 pm, segun disposicion
de trabajo.

- Caballos de torso en
ceramicay piernas en
cobre.

- La linea tipica que se
maneja es la de
campesinos, flapangas
gue se vende mucho en
le mercado regional.

- Terminados en colores
oro, plata y cobre.

- Se ubican dentro de la
categoria de decoracion
de espacios.

Ceramicas Facel.

| Propietario (a). Fanny Lucero. |

Localizacion. |

Caracteristicas.

Productos.
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Calle 13 a No 21-09.

- Taller almacén, parte
posterior de residencia.

- Local arrendado.

- Acabado y exhibicion de
productos.

- Almacenan biscochos y
productos terminados.

- 2 hornos americanos y
moldes para el vaciado.

- Horarios,8a12am-2a
6 pm, segun disposicion
de trabajo.

- No hay linea definida
de produccién. -
Cuadros y bodegones
alto relieve.

- Terminados colores
primarios.

- Ensefanza a nifios y
adultos.

Tierra Pastusa.

Propietario (a). Maria

Inés Zarama.

Localizacion.

Caracteristicas.

Productos.

Carrera 40 No 18-70.

- Taller Almacén, parte
posterior de residencia.

- Piezas para. Vaciado y
pulido, pintura y decorado.
- Piezas para. Productos,
herramientas, insumos.

- Estantes para moldes.

- Mesas de vaciado.

- Horarios,8a12am-2a
6 pm, segun disposicion
de trabajo.

- Linea de vajillas.

- Lineas. Mirada al
galeras, Ciudad de
rutila.

- Terminados, mate con
brillante.

- Ensefianza a nifios de
técnicas de ceramica en
frio y plastilina.

Cuy Arte.

\ Propietario (a).

Jaime Mufoz.

Localizacion.

Caracteristicas.

Productos.

Carrera 34 No 17-60.

- Taller Almacén, parte
posterior de lugar de
residencia.

- Piezas para. Vaciado,
pulido, pintura, decorado.
- Piezas para. Productos,
herramientas, insumos.

- Mesas de vaciado.

- La produccion se adapta
a fecha especial en
elaboracion y acabados.

- Horarios,8a12am-2a
6 pm, segun disposicion
de trabajo.

- Lineas de cuyes.
Médicos, oficiales,
deportistas, otros.

- Produce o fabrican
hornos eléctricos de
precio que van desde
los $6.5000.000 a
$10.000.000.
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Narifio en Arcilla. | Propietaria. Marcela Rodriguez.

Localizacion. Caracteristicas. Productos.
Avenida Mijitayo. - Taller Almacén, parte - Lineas lampara de
posterior de residencia. mesa, colgantes,

- Piezas para. Vaciado y

pulido, pintura y decorado.

- Piezas para. Productos,
herramientas, insumos.
- Estantes para moldes.

apliques y candelabros.
- Terminados. Relieve
con representaciones de
paisajes, mitologia y
costumbrismo andino.

- Mesas de vaciado.

- Horarios, 8 al12am-2 a
6 pm, segun disposicion
de trabajo.

Fuente. Esta Investigacion.

Las conclusiones del analisis de la competencia directa son.

En

Poseen las herramientas y elementos necesarios para la produccion de los
objetos ceramicos en el lugar de habitaciones de residencia.

En los talleres no se posee definida una linea de produccion.

Se puede observar que se tiende a realizar elementos decorativos que se
imponen de moda por ejemplo, dependiendo de la época podemos
encontrar. Africanas, Cuyes, Caballos.

Son objetos que son apetecidos por el consumidor y por ende generan
cierta garantia para su comercializacion.

La cantidad de empleados va de un promedio de 1 a 16 personas, ubicadas
en areas de modelado, vaciado, pulido y terminado.

Sus mercados objetivos son por lo general, amas de casa, tiendas
decorativas, restaurantes y publico para la ensefianza de la técnica de la
ceramica.

Frecuentan ferias relacionadas con las artesanias.

Sus insumos principales son la barbotina, esmaltes, 6xidos, y yeso.

Las matrices para los moldes son hechos por lo general en madera.

Casi todos poseen hornos eléctricos, también es utilizado el horno de gas
pero en mediana proporcion.

El promedio de dias para producir los articulos es de 15 a 36 dias, sin incluir
proceso de secado de moldes, que es de 10 a 15 dias, para su perfecto
secado.

El promedio de produccion es de 30 a 40 piezas, por semestre,
dependiendo tamafio y complejidad en acabados.

No tienen puntos fijos de venta de productos.

cuanto a agremiaciones existentes y productos sustitutos, tenemos.
Agremiaciones Existentes. En todo lo que a productores de articulos
utilitarios en ceramica corresponde, no hay agremiaciones existentes en el

sur del pais, solo compradores y comerciantes que adquieren sus productos
en la region o fuera del Departamento.
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* Productos sustitutos.

utilitarios con disefios ya establecidos
sustitutos como plastico y/o metal.

7.5.3 Fortalezas y Debilidades de la Competencia.

Las fortalezas y debilidades de la competencia son un factor importante para el
analisis de estas, en el siguiente cuadro se ilustran cuales son las mas altas y
las mas bajas, esto se lo determina mediante una calificacion que va desde 1 a
5, siendo una fortaleza la empresa que este calificada con 5, y una debilidad la

empresa que este calificada con 1.

El producto con terminados de calidad, conceptual y
funcional no tiene barrera comercial, ya que seria Unico en su genero dentro
del ambito regional. Aunque puede reemplazarse por articulos meramente
fabricados en otros materiales

Tabla No. 31 Fortalezas y Debilidades de la Competencia.
Competidor.
CRITERIO. Taller Ceramicas | Tierra Cuy Narifio
Arcobaleno. | Facel. Pastusa. | arte. en
arcilla.

Posicionamiento. 5 5 5 5 5
Imagen de 5 5 5 5 5
calidad.
Estrategias de 1 1 1 1 1
ventas.
Habilidades de 5 1 1 5 5
ventas de la
empresa.
Canales de 5 1 5 5 5
distribucion.
Disponibilidad de 5 5 5 5 5
producto.
Estrategia de 1 1 1 1 1
mercado.
Relaciones 5 5 5 5 5
publicas.
Poder financiero. 5 5 5 5 5
Politicas de
servicio al
cliente.
PROMEDIO 3.7 2.9 3.3 3.7 3.7
TOTAL.

Fuente. Esta Investigacion.

Las empresas tienen un porcentaje de calificacion en cuanto a calidad y

comercializacion del producto de la siguiente manera:




Taller Arcobaleno. 3.7

Cuy Arte. 3.7

Narifio en Arcilla. 3.7

Tierra Pastusa. 3.3

Ceramicas Facel. 2.9.

7.5.4 Conclusiones y Observaciones.

Taller Arcobaleno, ceramicas Facel, Tierra Pastusa, Cuy Arte Narifio en Arcilla.,
son los talleres 0 empresas que compiten en el mercado.

1

2

Los precios de sus productos estan en un rango que van desde los $30.000
a los $85.000.

El posicionamiento es para estas empresas una de sus ventajas, esto lo
han logrado con reconocimiento y calidad de sus productos, tras afios de
experiencia en el mercado de la ceramica.

Tienen imagen con productos narifienses de calidad resaltando temas
propios de la region.

La disponibilidad de sus productos es importante ya que suplen al mercado
de articulos ceramicos que se encuentran facilmente en almacenes de
decoracién artesanal de la ciudad.

Solo los contactos en la region y fuera de ella, hacen de que los
productores puedan participar de ferias y exposiciones y asi poder dar una
buena imagen de estos, para los compradores foraneos.

La capacidad de tener un cierto poder financiero hacen de que estas
microempresas o talleres se mantengan en el mercado.

La debilidad que es comun para casi todos es la falta de una planta de
produccion y un punto de venta.

7.6 Investigacion del Mercado

7.6.1 Definicién del Problema.

En la ciudad el mercado de la ceramica cuenta con un producto poco dinamico
en caracteristicas de conceptualizacion e innovacion, los compradores de hoy
buscan articulos que estén direccionados de acuerdo a las particularidades que
ellos tengan o que de ellos guste, y en el mercado son pocos los articulos que
ofrezcan estas caracteristicas.

Las preferencias con respecto a:

Compray poder adquisitivo.

Disefio y conceptos.

Preferencia de origen de articulos ( De la regiéon o fuera de ella)
Colores y tendencias.
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Son objetivos de la investigacion la cual se realiza de forma de observacion y
exploracion.

7.6.2 Definicion de las Fuentes de Informacion.
* Fuentes Primarias.

La encuesta dirigida especialmente a mujeres y hombres, cabezas de hogar de
la ciudad de Pasto, de los estratos 3, 4,5, trabajadores(a).

que frecuenten supermercados y tiendas de decoracion de la ciudad, para asi
saber sus preferencias en cuanto a decoraciéon y adquisicion de articulos en
ceramica para el hogar se refiere,

Las fuentes primarias son importantes, por cuanto suministran datos de primera
mano que sirven de referencia para el desarrollo del proyecto.
Las técnicas que se utilizaran para la recoleccion de la informacion son:

1 La Observacion Directa : Esta técnica permite analizar los principales
mercados donde se comercializan los productos en ceramica, asi como
también distinguir a los principales productores.

2 Entrevistas : Se aplican a los principales productores de la ciudad, con el fin
de investigar la produccién y mercadeo de los diferentes productos.

3 Encuesta: Dirigida a consumidores especialmente mujeres y hombres
cabezas de hogar de edades entre 30 a 60 afos de estratos 3, 4, 5, de los
barrios de la ciudad de Pasto.

* Fuentes Secundarias.
La informacion se obtendra a través de entidades publicas de la ciudad de

Pasto como La Camara de Comercio, SENA y DANE también por medio de la
Internet.

Tabla N. 32 Numero de Hogares Dividido s por Estratos.

NUMERO DE HOGARES DIVIDIDOS POR ESTRATOS.

ESTRATO.

3 71.405
4 7.880
5 1.800
TOTAL. 81.085

Fuente. DANE 2009.

La muestra de poblacion es de 138 hogares, tomada de los barrios de estratos
3 - 4- 5, que equivale a una poblacion total de 81.085 hogares de la ciudad de
Pasto.

Ver Anexo No. 7 Modelo de Encuesta.
Ver Anexo No. 8 Aplicacion de Formula de Poblacion Finita.
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7.6.3 Presentacion de los Resultados.

De acuerdo con los resultados de los calculos anteriores, se aplicaron 138
encuestas que se realizaron en los diferentes barrios de estratos 3- 4-5 de la
ciudad de San Juan de Pasto, Tierra Viva, con la informacion obtenida obtiene

las siguientes conclusiones.

GraficoN. 5

Genero - Adqui sicién

Genero. Mujeres. Hombres.

O MUJERES
B HOMBRES

59%

En los hogares de los estratos 3- 4- 5, de la ciudad de Pasto, las mujeres son

cabeza de hogar con un

59%, y son ellas quienes adquieren con mas

frecuencia articulos de consumo para el hogar y trabajo. Los hombres también
adquieren articulos para el hogar, pero con un 41%, lo que hace que también
las estrategias de mercado estén dirigidas a consumidores de este género.

Grafico N. 6

Edades de Co nsumo

16%

45%

Edad de 30 a 60 Aios.

0 40-50
@ 50-60
030-40
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El rango de edad de hombres y mujeres es de 30 a 40 afios 16%, de 50 a 60
afos 45% y de 40 a 50 afios 39%. Este resultado fue determinante para
establecer a que rango de edad se dirige los articulos, se obtuvo un rango de
30 a 60 afios, siendo en este margen donde se tiene una solvencia econémica
y por lo tanto un poder adquisitivo.

Grafico N. 7 Conocimiento de Articulos Utilitarios

Conoce articulos utilitarios para el hogar y trabajo en ceramica,
hechos en la region. ?

24%

asl
@ NO

76%

El 76% de las mujeres, y hombres cabeza de hogar conoce articulos
ceramicos, hay que resaltar que la pregunta es hecha, acerca del conocimiento
de articulos fabricados en la region, el 24% restante dice no conocer articulos
hechos en la region.

Grafico N. 8 Preferencia de Articulos Regionales —  Fuera de la Region

Prefiere articulos ceramicos hechos en la region o de otras
regiones.?

18%

asi
B NO

82%

Los articulos ceramicos de la region son preferidos con un 82% de aceptacion,
frente a un 18%, que opina que prefiere que sean de otras regiones, este es un
indicador bueno, para la fabricacion de articulos innovadores ya que tendrian
por los compradores una preferencia muy alta.
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Grafico N. 9 Intencién de Adquis icion

Adquiriria alguna vez dichos articulos. ?

32%

asi
ENO

68%

La intencion de adquisicibn es aceptada y buena en cuanto se refiere a
articulos hechos en la region, la poblacion encuestada confia en los productos
fabricados en la ciudad, el 68% compraria articulos cerdmicos, mientras que el

32% opta por la no adquisicion.

Grafico N. 10 Importancia de Exploracién de Nue vos Conceptos

Cree que es importante explorar otros conceptos nuevos que
identifiquen a los articulos ceramicos de la regidn, diferentes a
los ya existentes en el mercado. ?

34%
asli

ENO

66%

El 66% de la poblacion encuestada afirma que si seria bueno explorar nuevos
conceptos en los productos de la region, cabe resaltar que los de la region
también son aceptados con un 34%, y seria bueno complementarlos con unos
nuevos que se integren con los ya existentes.
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Grafico N. 11 Preferencias Concep tuales

De los siguientes conceptos cual le gustaria ver expuesto en
nuevos articulos ceramicos. ?

20%

48% @ CULTURA Y SOCIEDAD
B MUSICA Y ARTE
O RELIGION Y POLITICA

En el grafico anterior los conceptos de cultura y sociedad tienen un 48%,
mientras que los de musica y arte un 32%, el concepto de religidén y politica no
es muy aceptado por los encuestados como se podria imaginar, teniendo un
20% de aceptacion, la cultura y sociedad, la musica y el arte son conceptos de
interés globalizado, ya que tiene muchos espacios que determinan un estado
de vida de los humanos.

Grafico N. 12 Porque se Adquiere Articulo s Ceramicos

Adquiriria articulos utilitarios ceramicos por. ?

23%

//f 37% © CALIDAD

W ESTATUS
O NECESIDAD
O DISENO

23%
17%

Del grafico anterior podemos deducir que la gente tiene unos items de
seleccién de productos, en los que tenemos lo siguiente resultados, calidad
37%, es lo que los compradores siempre quieren en un producto o servicio,
necesidad y disefio con un 23%, ambos empatados porque los articulos
cumplen con una necesidad, pero tienen que ser agradables en su forma, y por
altimo estatus con un 17%, obteniendo como conclusién que este es un
requerimiento bajo, pero importante para la calidad de vida de un comprador.
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Grafico N. 13 Preferencia de Colores en los  Disefios

Que colores preferiria para nuevos disefios en articulos
ceramicos. ?

29%

O COLORES PRIMARIOS
B COLORES NEUTROS
[J COLORES CONBINADOS

33%

Los colores para nuevos disefios conceptuales ceramicos, determinan un
estado de animo de los compradores, sin contar que unos colores son
tendencias en temporadas, asi tenemos que los colores de mayor aceptacion
por parte de los encuestados son los colores primarios( rojo, azul, amarillo,
negro y blanco), con un 38%, los colores neutros 0sea negro y blanco son
colores clasicos y muy bien aceptados por los encuestados teniendo un 33%,
mientras que los colores combinados son aceptados pero en menor grado con
un 29%.

Grafico N. 14 Calidad de los Productos Ceramicos de la Ciudad

Cree que los articulos ceramicos producidos en la ciudad son de.
?

15%

O EXCELENTE CALIDAD
B BUENA CALIDAD
OO0 MALA CALIDAD

49%

La gente encuestada piensa que los articulos hechos en la ciudad son de
excelente calidad 36%, de buena calidad 49% y los que piensan que son de
mala calidad 15%, esto nos indica que la produccion regional tiene unos
buenos antecedentes con respecto a la calidad de sus productos, dandonos asi
unas buenas perspectivas para el producto de la empresa.
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Grafico N. 15  Inversién de Compra para Producto s Ceramicos

Que cantidad estaria dispuesto a invertir en la compra de
nuevos diseios en articulos ceramicos. ?

12% 19% @ $ 20.000,00
B $ 30.000,00
0 $ 50.000,00
19% O°$ 100.000,00
22% B MAS

28%

Los resultados fueron $20.000. 19% - $30.000. 19% - $50.000. 22% -
$100.000. 28%, y méas de $100.000. 12%, los estratos son determinantes para
la capacidad adquisitiva, sin embargo los rangos estan entre 30.000 y 100.000
pesos.

Grafico N. 16  Frecuencia de Compra de Articulos ~ Ceramicos

Con que frecuencia compra articulos ceramicos para el hogary
el trabajo. ?

33% 27%
(]

O UNA VEZ AL ANO
@ MAS DE UNA VEZ AL ANO
O EVENTUALMENTE

40%

La adquisicidon de articulos ceramicos es de 1 vez al afio 27%, mas de una vez
al afio 40% y eventualmente 33%, lo que nos indica que una cantidad
considerable de los encuestados, adquiere de 1 a 3 articulos por afo, esto
contando e incluyendo, vajillas, candelabros, lamparas, adornos, accesorios
varios etc.
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Grafico N. 17 Importancia de los Articulos ~ Ceramicos

Considera que los articulos utilitarios en ceramica para el hogar y el
trabajo son.?

16%

O NECESARIOS
@ NO TAN NECESARIOS

20% O IRRELEVANTES

64%

La mayoria de los encuestados afirma que son necesarios con el 64%, no tan
necesarios 20% e irrelevantes 16%, esto nos lleva a la conclusion que son
necesarios, cuando cumplen una funcién, y no tan necesarios e irrelevantes
cuando son articulos de adorno o decoracion.

Grafico N. 18 Que Articulo Ceramico es mas  Importante

De estos articulos utilitarios para el hogar y el trabajo, cual es
el que mas cree necesario. ?

18% @ VAJILLAS PARA CAFE Y/O
CENA

@ ARTICULOS DE ILUMINACION

52%
OO0 ACCESORIOS VARIOS

Las vajillas de café y/o cena son para los encuestados los mas necesarios con
un 52%, la iluminacion con el 30%, y los accesorios con un 18%, por lo tanto
para el lanzamiento de las primeras lineas se optara por los que tengan mayor
porcentaje, 0sea vajillas de café y/o cena, siendo estos los més buscados en el
mercado.

Ver Anexo N. 9 Cuadro de Tabulacion de Encuesta.
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8 ANALISIS ADMINISTRATIVO.
8.1 Clase de Negocio y Ventas Competitivas.

Tierra Viva e.u. Es una microempresa dedicada al disefio y fabricacion de
articulos conceptuales ceramicos, estara ubicada en la ciudad de San Juan de
Pasto, lugar de mayor confluencia del Dpto., de facil acceso para compradores
autoctonos y foraneos.

Tierra Viva e.u. tiene las siguientes ventajas competitivas.
» Personal con talento y capacidad productiva.

» Organizacién y proyeccion de trabajo.

» Estimulacion y capacitacion de personal.

« Empuje y pertenencia hacia la empresa por parte de trabajadores y
administrativos.
« Personal capacitado y mentalizado a conquistar nuevos y lejanos mercados.

Estructura Organizacional.

Grafico N. 19 Organizado por Func iones.

[ Gerencia. J

{ Secretaria. J

[ Dpto. De Venta y ] [Dpto. De Producci(')n] [ Dpto. De Disefio. ] [ Dpto. De Finanzas.]

Mercadeo.

Ventas, Materia Prima Investigacion, Disefio, Contabilidad, Compras,
Publicidad. Produccion, Empacado. Lineas de Productos. Ventas.

8.2 Objetivos y Actividades de las Areas de la Emp  resa.

En los objetivos y determinaciones de Tierra Viva se tiene en cuenta las
siguientes acciones.
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8.2.1 Objetivo de Gerencia.

Responsable de la administracion y representante de la empresa ante el
estado y la comunidad, ejecuta directrices politicas y determinaciones
adoptadas por la asamblea general.

Atender los requerimientos internos y externos de la empresa.

Presentar los informes de gestion a la asamblea.

Coordinar e incentivar el trabajo en equipo.

Recaudar, custodiar los recursos de la empresa y dar cuenta de ellos.

Velar por el control, seguridad y orden de los documentos e informacién de
la empresa asi como el sistema de archivo.

Llevar un registro de la cartera, incluyéndola en un sistema de informacion.

8.2.2 Objetivo del Dpto. de Venta y Mercadeo.

Innovar y proponer opciones de introduccion a nuevos nichos de mercado.
Alcanzar posicionamiento y reconocimiento de la empresa a nivel regional y
del pais.

Incrementar ventas y rentabilidad de la empresa.

Disefar alternativas publicitarias.

8.2.3 Objetivo del Dpto. de Produccion.

Implementar sistemas de gestidon de calidad.

Velar por la implementacion de las normas de seguridad industrial y salud
ocupacional.

Dirigir los operarios y la planta de produccion.

Definir los equipos y herramientas necesarias para el cumplimiento de los
indicadores de produccion.

Seleccionar el personal operativo y de produccion.

Solicitar, recibir y administrar eficientemente los insumos requeridos para el
proceso productivo.

Presentar continuamente informes de produccion.

Orientar y dirigir la produccién de forma permanente y continua.

Realizar el presupuesto de produccion.

Velar por el cumplimiento del reglamento de trabajo.

8.2.4 Objetivo del Dpto. de Disefio.

Investigar y proponer lineas para el mercado.
Innovar en procesos y productos.
Aportar a la empresa conceptos de disefio.

8.2.5 Objetivo del Dpto. de Finanzas.

Mantener y fortalecer el crecimiento financiero.

Administrar y dirigir las finanzas que invierta y gane la empresa.
Disponer y contabilizar el presupuesto.

Presentar informes de ventas diarias, semanal y mensualmente.
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e Realizar los comprobantes de ingreso de la empresa.
* Realizar los comprobantes de egreso de la empresa.
* Registrar las transacciones comerciales.

8.2.6 Objetivo Social.

La empresa genera y fomenta empleo con la ejecucion de empleos directos por
y mediante el crecimiento de capital.

108



9 ANALISIS LEGAL.
9.1 Marco Legal de la Organizacion.
9.1.1 Estado de Desarrollo de la Empresa.

La empresa a implementar se encuentra en estado de desarrollo, dispone con
los estudios de mercado, técnico financiero, organizacional y ambiental. Se
cuenta con la capacitacion, se posee la informacion primaria y secundaria del
sector como se demuestra en el estudio de mercado. Los conocimientos a
emplear en este proceso son los adecuados y permite a la nueva empresa
obtener unos costos de produccién competitivos para el mercado, garantizando
siempre al usuario disefio, calidad y confianza en el producto a ofrecer.

9.1.2 Estrategia Organizacional andlisis DOFA.

Se hace una identificacion de las debilidades, oportunidades, fortalezas y
amenazas evidenciadas para el desarrollo del plan de negocios:

Debilidades.

* No hay normas especificas.

» Escasez de informacion sobre el mercado en general.
* Infraestructura.

Oportunidades.

« Apoyo a la comercializacion hasta la exportaciébn y generar un cambio
econdémico en la regién para satisfacer necesidades basicas insatisfechas.

* Facilidad de crédito

» Facilidad para la adquisicion de materia prima y maquinaria necesarias

« Posibilidad de desarrollar el estudio de mercado

e Incentivos a las exportaciones

Fortalezas.

* No existe proliferacion del producto
» Conocimiento del sector

* Experiencia en la fabricacion

Amenazas.

» Crisis econdémica generalizada
» Tasas de interés bancarias

e Costo de los insumos
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9.1.3 Constitucion de la Empresa y Aspectos Legale  s.
Marco Juridico.

Este andlisis es de especial importancia, porque se da a conocer el cuerpo
normativo que rige la accion del proyecto, desde su inicio hasta la
implementacion y posterior operacion.

En Colombia, para la creacion de una empresa se han aplicado normas
juridicas que dirigen la construccion de esta, es asi como se hace necesario
realizar un registro mercantil en la Camara de Comercio, para lo cual se
presentan varios requisitos que son importantes para la aprobacion de su
constitucion. Asi pues, la empresa se constituye en un ente que se ajusta a las
restricciones del Estado y tiene que cumplir con las bases laborales (contratos
de trabajo), seguridad industrial, etc.

La constitucion de la sociedad, Tierra Viva. Se realizard mediante escritura
publica que se radicara posteriormente en la Camara de Comercio, esto para
dar cumplimiento a las disposiciones legales requeridas, de acuerdo con esto
se constituird una empresa unipersonal, por lo tanto la razon social de la
empresa sera. Ceramicas Tierra Viva e.u.

Aspectos Legales.

Se encuentra definido en los requisitos establecidos por el gobierno para
organizar diversas actividades que desempeiian las personas naturales, o
juridicas de una empresa, los conceptos legales exigidos a la empresa,
permitira enmarcar los términos exigidos por la ley, los cuales sirven para que
la empresa desarrolle actle y proteja las actividades de los trabajadores, dar
seguridad a los clientes en el desempefio como empresa evitandoles
problemas que se generan por este servicio. De otra parte puede corregir la
competencia desleal, los servicios oportunos a los clientes, el control de calidad
y cantidad, y todo lo relacionado con el gobierno en general para la protecciéon
de los clientes y la misma empresa. Existen diferentes organismos encargados
de vigilar las actividades de una empresa, entre ellos:

e Céamara de comercio.

» Superintendencia de industria y comercio.

e Superintendencia Bancaria.

» Secretaria de salud.

» Policia, Bomberos y Defensa Civil.

Son los organismos oficiales encargados de establecer, divulgar y hacer
cumplir todos y cada uno de los decretos y leyes estipulados por ellos.

Camara de Comercio. Entre otros fines, tiene la oportunidad de brindar
seguridad y legalidad en todas las actividades mercantiles, por encontrarnos
cobijados por la estructura juridica legal, y en estas condiciones respaldar
nuestros deberes y derechos que exige y exigimos en una accién
mancomunada y socialmente establecida.

Otros deberes que la ley postula para empresas son.
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» Matricula en el registro mercantil

e Inscripcibn en el registro mercantil todos los libros y documentos
anexos como actas, para que haya formalidad, exigencia estricta y
cumplimiento.

» Llevar contabilidad conforme a las prescripciones legales

« Conservar correspondencia y demas documentos relacionados con los
negocios o actividades de la empresa de acuerdo con la ley.

Razén Social. Ceramicas Tierra Viva e.u.

Actividad . Elaboraciéon y comercializacion de articulos conceptuales utilitarios
en ceramica, con un nivel técnico competitivo bajo excelentes condiciones de
calidad, con el fin de generar empleo y obtener beneficios econémicos.

Domicilio. Su domicilio principal es en el municipio de Pasto, su ambito
territorial sera la Republica de Colombia. Es una institucion de caracter privado,
auténoma y permanente, organizada bajo las leyes Colombianas y regidas por
ellas.

Naturaleza. Es una empresa unipersonal con animo de lucro, por consiguiente
sus bienes, sus beneficios, valorizaciones, utilidades o réditos ingresaran al
patrimonio del propietario.

Estado Legal Actual . La empresa cuenta con acta de constitucion, estatutos,
reglamentos internos, manual de funciones y procedimientos operativos y
administrativos con el objeto de legalizarlos ante Camara de Comercio para
reconocimiento de la personeria juridica en el caso de ser aprobado el plan de
negocios.

Ver Anexo No. 10. Formato de Minuta Empresa Unipersonal.
Ver Anexo No. 11. Tramites ante la DIAN.

9.1.4 Aspectos Relevantes de las Empresas Uniperso  nales.

Mercantilidad. Se rigen por las normas de las compafias mercantiles,
cualquiera que sea su objeto.

Identificacion de la sociedad.

ART. 71. Concepto de empresa unipersonal. Mediante la empresa
unipersonal una persona natural o juridica que reuna las calidades requeridas
para ejercer el comercio, podra destinar parte de sus activos para la realizacion
de una o varias actividades de caracter mercantil.

ART. 72. Requisitos de formacion. La empresa unipersonal se creara
mediante documento escrito en el cual se expresara.

1. Nombre, documento de identidad, domicilio y direccion del empresario.
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2. Denominacién o razon social de la empresa, seguida de la expresion
Empresa Unipersonal, o de su sigla EU., so pena de que el empresario
responda ilimitadamente.

Responsabilidad del Administrador Responsabilidad A dicional al Aporte.

ART. 73. Responsabilidad de los administradores. La responsabilidad de los
administradores sera la prevista en el réegimen general de sociedades.

ART. 74. Aportacion posterior de bienes. El empresario podra aumentar el
capital de la empresa mediante la aportacion de nuevos bienes. En este caso
se procedera en la forma prevista para la constitucion de la empresa. La
disminucién del capital se sujetara a las mismas reglas sefialadas en el articulo
145 del Cédigo de Comercio (0970)

ART. 75. Prohibiciones. En ningun caso el empresario podra directamente o
por interpuesta persona retirar para si 0 para un tercero, cualquier clase de
bienes pertenecientes a la empresa unipersonal, salvo que se trate de
utilidades debidamente justificadas.

El titular de la empresa unipersonal no puede contratar con ésta, ni tampoco
podran hacerlo entre si empresas unipersonales constituidas por el mismo
titular. Tales actos seran ineficaces de pleno derecho.

ART. 76. Cesion de cuotas . El titular de la empresa unipersonal, podra ceder
total o parcialmente las cuotas sociales a otras personas naturales o juridicas,
mediante documento escrito que se inscribira en el registro mercantil
correspondiente. A partir de este momento producira efectos la cesion.

ART. 77. Conversion a sociedad. Cuando por virtud de la cesién o por
cualquier otro acto juridico, la empresa llegare a pertenecer a dos o mas
personas, debera convertirse en sociedad comercial para lo cual, dentro de los
seis meses siguientes a la inscripcion de aquélla en el registro mercantil se
elaboraran los estatutos sociales de acuerdo con la forma de sociedad
adoptada.

Estos deberan elevarse a escritura publica que se otorgara por todos los socios
e inscribirse en el registro mercantil. La nueva sociedad asumira, sin solucién
de continuidad, los derechos y obligaciones de la empresa unipersonal.
Transcurrido dicho término sin que se cumplan las formalidades aludidas,
guedara disuelta de pleno derecho y debera liquidarse.

ART. 78. Justificacion de utilidades. Las utilidades se justificaran en estados
financieros elaborados de acuerdo con los principios de contabilidad
generalmente aceptados y dictaminados por un contador publico
independiente.

ART. 79. Terminacién de la empresa.

1. Por voluntad del titular de la empresa.
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2. Por vencimiento del término previsto, si lo hubiere, a menos que fuere
prorrogado mediante documento inscrito en el registro mercantil antes de su
expiracion.

3. Por muerte del constituyente cuando asi se haya estipulado expresamente
en el acto de constitucion de la empresa unipersonal o en sus reformas.

4. Por imposibilidad de desarrollar las actividades previstas.
5. Por orden de autoridad competente.

6. Por pérdidas que reduzcan el patrimonio de la empresa en mas del
cincuenta por ciento.

7. Por la iniciacion del tramite de liquidacion obligatoria.

ART. 80. Normas aplicables a la empresa unipersonal . En lo no previsto en
la presente ley, se aplicarda a la empresa unipersonal en cuanto sean
compatibles, las disposiciones relativas a las sociedades comerciales y, en
especial, las que regulan la sociedad de responsabilidad limitada.

Asi mismo, las empresas unipersonales estaran sujetas, en lo pertinente a la
inspeccidn, vigilancia o control de la Superintendencia de Sociedades, en los
casos que determine el Presidente de la Republica (§ 1843).

Fiscalizacion individual.

Se pueden examinar en cualquier tiempo, la contabilidad, el libro de registro y
actas, asi como los demés documentos de la compafiia.

Estados financieros.
Al final de cada ejercicio contable se elabora y difunde el estado financiero de
propésito general.

Reserva legal.
Rigen las reglas establecidas para la anonima en cuanto a su formacion.

Vacios legales y de los estatutos.

En lo no previsto en la ley o en las estipulaciones estatutarias, son aplicables
las disposiciones sobre andnimas, siempre que no contrarien su fisonomia y
estructura.

Cuando le entreguen los libros, verifique que la primera pagina de cada libro
registrado este sellado por la Camara de Comercio y rubricadas todas las
demas. 2o.

20. Codigo de Comercio2008. Camara de Comercio de Pasto.
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Tabla N. 33

Documentos para la Constitucién de una Empresa Unip  ersonal.
ITEM. Documento. Entidad.

Verificacion del Formulario. Camara de Comercio.
nombre o Razoén
Social.
Elaboracion de Minuta. Notaria.
Minuta.
Registro de Escritura. Notaria.
Escritura.
Matricula Formulario Matricula | Camara de Comercio.
Mercantil. Mercantil.

Registro de Libros

Libros de Comercio.

Camara de Comercio.

de Comercio.

Registro de NIT. No. De Identificacion | DIAN.
Tributaria.

Registro de NUT. | Registro Unico | DIAN.
Tributario.

Afiliacion a la Formulario para | (ARP)

Aseguradora de Prestaciones  Sociales

Riesgos del Empleado y

Profesionales Empleador.

(ARP)

9.1.5 Gestion del Talento Humano.

Las caracteristicas del talento humano para la empresa son de importancia,
cada una de las selecciones de personal debe tener unos criterios y
caracteristicas, estas son.

« Toma de decisiones y liderazgo que impulsen al desarrollo de la empresa.

« Comprension de temas y areas tales como disefio, produccién, mercadeo y
venta.

* Experiencia minimo de 2 afios en fabricacion de objetos ceramicos.
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* Honestidad, compromiso y respeto.
» Capacidad de innovacion.
* Integracién en grupo de trabajo.

La empresa toma unas pautas a la hora de seleccién y contratacion de los
personales concernientes a induccion e instruccién. La incorporacion de los
empleados, se realiza mediante medios de comunicacion impresos y radiales,
agencias de empleo, recepcion de hojas de vida, recomendacion.

La seleccidn del personal es mediante analisis y descarte, del mas competente
al menos idoneo, quedando seleccionado(s) los mas aptos para los
requerimientos de la empresa. El pago de los sueldos de los empleados
seleccionados sera mensual, garantizando el desembolso fijo y preciso.

La empresa contrata al personal con un contrato definido con el encargado de
seleccién de personal y el empleado, posteriormente se realiza un periodo de
prueba de habilidades disefio productivo como disefio administrativo, segun
sea el caso.

La empresa contard con elementos de apoyo para el empleado como
motivacion, soporte familiar, de autoestima, de integridad. El empleado sera
instruido si no lo sabe en el manejo de teorias de color, de planeamientos de
nuevos disefios, y en motivar y retribuir los aportes en nuevos procesos
productivos que generen desarrollo personal y rentabilidad a la empresa.

La empresa contara con el principal personal que se requiere para el desarrollo
y funcionamiento de esta. El Gerente, Director de Ventas y Mercadeo, Director
de Produccion, Director de Disefio, Director Financiero. Todos como equipo de
trabajo seran direccionados y regulados por el Gerente, quien ademas apoyara
areas como las de investigacion, innovacion y desarrollo.

La seleccion del personal que se incorporara a la empresa sera por parte del
gerente y colaboradores de la seleccion, esta disposicion se realizara por
medio de hoja de vida, seleccionando a los mas idoneos segun las
caracteristicas y requerimientos de la empresa, los perfiles ocupacionales son
los siguientes.

Director del Dpto. de Ventas y Mercadeo. Fomentar y aportar ideas
innovadoras para el posicionamiento de la empresa, manejo y entendimiento
de la produccion y comercializacion de articulos para el hogar y trabajo,
conocimiento basicos de la produccién de articulos ceramicos, publicidad y
marketing para las lineas que lance la empresa, relaciones publicas,
consecucion y expansion de nuevos mercados.

Director del Dpto. de Produccion. Manejo y entendimiento en procesos de
produccion, administrar insumos y recursos productivos, conocimientos en la
area de seguridad industrial, conocimiento en la produccion de articulos
cerdmicos, comprender requerimientos de los compradores y proponer
alternativas de solucion.

Director del Dpto. de Disefio. Innovador, propositivo, profesional en el area de
disefio, investigativo, proponente de disefios conceptuales, de calidad y gusto,
entendedor de areas como las administrativas y de produccion.
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Director del Dpto. de Finanzas. El encargado de esta area debera contar con
elementos de competitividad, responsabilidad, capacitacion, debera ser un
profesional en las finanzas ya que de el depende el direccionamiento y
fortalecimiento financiero de la empresa.

Ceramista. Como la definicion lo describe, debera contar con el perfecto
manejo y entendimiento de la técnica de la ceramica, sus usos, sus limitantes,
procesos productivos, técnicas de decoracion y acabados, manejo de insumos,
maquinaria y herramientas requeridas, de buena apariencia personal, de
modales y de buenas relaciones con los compafieros de trabajo y sobretodo los
clientes.
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10 ANALISIS ECONOMICO.

10.1 Resumen de las Inversiones Requeridas.

Para la ejecucion del proyecto se requieren las siguientes inversiones en
maquinaria, herramientas, muebles y enseres, equipos de oficina, materias
primas, insumos y la mano de obra minima necesaria para la operacion inicial
de un ciclo productivo, el cual requiere un monto total de $ 50.328.945.

10.2 Fuentes de Financiacion del Proyecto.

Se trata de conformar una empresa unipersonal, la cual es financiada por unico
socio, con el objeto de procurarse ocupacion ganancia y rentabilidad a la
inversion, por tanto el socio aporta el total de la suma de $50.328.925 los
mismos que seran entregados en efectivo.

10.3 Proyecciones de Ventas y Rentabilidad

Conforme al estudio de mercado realizado se determind que las lineas de
mayor aceptacion por parte de los consumidores son vajillas para café y
bebidas aromaticas que se utilizan tanto en los hogares como en oficinas y
demas negocios y la vajilla tradicional de amplio uso en almuerzo y la cena,
siendo estos dos productos los que seran bandera para el lanzamiento de la
Empresa con las caracteristicas especiales de disefio, innovacion vy
funcionalidad.

Con el objeto de asegurar un porcentaje minimo de rentabilidad vy
especialmente la sostenibilidad de la empresa en el mercado se hace
necesario alcanzar el volumen de ventas e ingresos proyectados de acuerdo
con los precios de ventas estimados, con un margen de utilidad para el
distribuidor, comercializadora (intermediario).

La captacion del 1% de la participacién del mercado potencial de productos
conceptuales utilitarios en ceramica, con un incremento anual del 5% en las
ventas y con una inversion total en el primer afio de $50.328.925, el plan de
negocios tiene un resultado positivo, aportando a los financieros un beneficio
de $25.209.892 sobre lo exigido, que da como resultado la recuperacion de la
inversion germinal.
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11. ANALISIS FINANCIERO.

Aspectos Econdémicos y Financieros del
Operacionales.

Estimacion de Costos Fijos.

Costos de Administracion.

Plan de Negocios Costos vy

Valor

Descripcion. Valor Mes. Anual.
ARRENDAMIENTO. 300.000 3.600.000
PAPELERIA. 40.000 240.000
ACUEDUCTO. 21.000 252.000
ENERGIA ELECTRICA. 150.000 1.800.000
TELEFONO CELULAR. 50.000 600.000
MANTENIMIENTO DE EQUIPOS. 20.000 240.000
IMPREVISTOS. 20.000 240.000

Total. 606.000 6.972.000
Costos de Venta.

Descripcion. Valor Mes. Valor Aio.
DISTRIBUCION Y TRANSPORTE. 150.000 1.800.000
CAMPANAS PUBLICITARIAS. 200.000 2.400.000

Total. 350.000 4.200.000

Fuente. Esta investigacion

Corresponden a los gastos periddicos y permanentes para el funcionamiento
de la planta de produccion, como, servicios publicos, arrendamientos y demas
gastos generales que se estiman en forma mensual y por periodo anual.

Estimacion de Costo s Variables por Unidad.

Materia Prima para produccion de 1 Vajilla - Linea  Café (11 piezas).
Descripcion. Unidad. Cantidad. C(.)St(.)
Unitario
Vaijilla Linea Café. $)
BARBOTINA. GALON. 25.000
YESO PARA MOLDES. KILO. 20.000
DESMOLDANTE. (JABON. ACEITE). KILO. 1.500
CUERDA. METRO. 50.00
ESMALTES. ONZ. 22.800
VIDRIOS. METRO. 16.000
Total. 85.350
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Materia Prima para una
Produccion de 1 Vaijilla (11 piezas)

Descripcion. Unidad. Cantidad. C.OSt.O
Unitario.
Vaijilla Con Accesorios $)
BARBOTINA. GALON 5 25.000
YESO PARA MOLDES. KILO 25 20.000
DESMOLDANTE. (JABON. ACEITE). KILO 0,15 1.500
CUERDA. METRO 1 50.00
ESMALTES. ONZ. 6 22.800
VIDRIOS. METRO. 4 16.000
Total. 85.350
Fuente. Esta investigacion.
Costo de empaque. Cantidad. Precio por Unidad.
Caja de Cartén Estampada 1 6.000
Fuente. Esta investigacion.
Mano de Obra Requerida.
Tierra Viva. Proyeccion Valor de Mano de Obra.
Prest. Total
Nombre No. |ASIGNAC. | VALOR Soc. | Parafisc. | Dotacion | TOTAL | Anual
del Cargo. [c,q | asicA | MENSUAL |21,833% | 28,169% | ANUAL |MENSUAL | Némina
GERENTE. 1 900.000 | 900.000 |196.497 |253.521 |270.000 | 1.620.018 | 19.440.216
JEFE DE
PRODUCCION. 1 600.000 | 600.000 |130.998 |169.014 [270.000 | 1.170.012 |14.040.144
OPERARIOS. 2 515.000 | 1.030.000 |224.880 |290.141 |540.000 | 2.085.021 | 25.020.247
Total. 4 2.530.000 |552.375 |712.676 |1.080.000 | 4.875.051 | 58.500.613

Fuente. Esta investigacion.

Para el calculo de los costos variables unitarios se realiz6 una prueba del
producto con todo el proceso de produccion hasta la obtencion del articulo final,
de donde se obtuvo las cantidades de materiales, insumos, mano de obra y
tiempos necesarios. El resultado se detalla en las tablas anteriores.

Para la ejecucién del proyecto, se requiere las siguientes inversiones en
maquinaria, herramientas, muebles y enseres, equipos de oficina, materias
primas, insumos y la mano de obra minima necesaria para la operacion inicial
de un ciclo productivo.
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Requerimi entos de Inversion.

Descripcion.
MAQUINARIA'Y EQUIPO. 13.016.850
MUEBLES Y ENSERES. 1.000.000
HERRAMIENTAS DE TRABAJO. 1.686.418
EQUIPO DE COMPUTO Y COMUNICACION., 1.665.000
SEGURIDAD INDUSTRIAL. 335.000
DIFERIDOS. 1.848.000
CAPITAL DE TRABAJO. 30.777.657
Inversion total del Proyecto. 50.328.925
Fuente. Esta investigacion.
Necesidades de Capital de Trabajo.
Capital de trabajo Tierra Viva.
Capital de Trabajo. Politica en Dias. Valor.
CAJA Y BANCOS (DIAS). 120 11.428.800
CARTERA- INCLUYE PROVISION. 15 5.202.899
INVENTARIOS.
MATERIA PRIMA. 45 8.744.867
PRODUCTOS EN PROCESO. 4 1.378.909
PRODUCTOS TERMINADOS. 3 1.034.182
GASTOS DE PUESTA EN MARCHA. 988.000
Total Capital de Trabajo. 30.777.657

Fuente. Esta investigacion.

De acuerdo con las caracteristicas del negocio a emprender, el ciclo productivo
inicial tendra una duracion de cuatro meses para lo cual se ha estimado las
necesidades de efectivo, compra de materia prima y demas insumos, como se
sefala en el cuadro anterior. Las ventas serdn de contado cuando se trate de
unidades o cantidades pequefas y en cantidades superiores a 6 unidades se
otorgaran créditos hasta de 30 dias; situacion que conlleva a promediar una
politica de cartera de 15 dias para estimar la necesidades de capital de trabajo.
El proceso de elaboracién de las vajillas en cualquiera de sus lineas tarda de
15 a 25 dias, que para el caso se denomina productos en proceso. Ademas se
ha presupuestado tres dias de rotacion desde la terminacion del producto hasta
que es entregado al distribuidor o intermediario.

Fuentes de Financiacion del Proyecto

Valor $
50.328.925

ArticuloI.  Fuente.

Aporte del Socio Unico.

Fuente. Esta investigacion.
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Proyecciones de Ventas y Rentabilidad

Ceramicas Tierra Viva e.u .

Proyeccidon Anual de Ventas en
Producto. |[Unids. |Precio. | Valor. Unidades.
Mes. |Unitario. | Mensual. | Ao 1. | Ao 2. | Ao 3. |Afo4. |Afiob5.

VAJILLA.
LINEA
CAFE. 94 66.800 |6.306.077| 1.133 | 1.189 1.249 1.311 1.377
VAJILLA
LINEA
CENA. 94 85.800 |8.099.722| 1.133 | 1.189 1.249 1.311 1.377

Total Ingresos por 172.869 | 181.513.| 190.588.| 200.118.| 210.124.

Ventas en $ 14.405.799 583 062 716 151 059

Fuente. Esta investigacion

Conforme al estudio de mercado y como se afirma en capitulo anterior, las
lineas de mayor aceptacion por parte de los consumidores son vajillas para
café y bebidas aromaticas que se utilizan tanto en los hogares como en oficinas
y demas negocios y la vajilla tradicional de amplio uso en almuerzo y la cena,
por tanto estos dos productos seran bandera para el lanzamiento de la
Empresa con las caracteristicas especiales de disefio, innovacion y materiales.

Con el objeto de asegurar un porcentaje minimo de rentabilidad vy
especialmente la sostenibilidad de la empresa en el mercado se hace
necesario alcanzar el volumen de ventas e ingresos proyectados de acuerdo
con los precios de ventas estimados, con un margen de utilidad para el
distribuidor, comercializadora (intermediario) como se puede observar en el
cuadro anterior.

Estados Financieros y Contables Proyec tados.

Valor Depreciacion.
Descripcion. VR. Afo. VR. Mes.

MAQUINARIA Y EQUIPOS. 1.122.142 93.512
MUEBLES Y ENSERES. 86.207 7.184
HERRAMIENTAS DE TRABAJO. 168.642 14.053
EQUIPO DE COMPUTO Y
COMUNICACION. 287.069 23.922
EQUIPO DE SEGURIDAD
INDUSTRIAL. 28.879 2.407

Total. 1.692.939 141.078

Fuente. Esta investigacion.
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Conforme a la técnica contable (método de linea recta) los equipos,
maquinarias, herramientas, muebles y enseres se depreciaron a 10 afos, los
equipos de coOmputo a 5 afos, valores que se reflejan en el cuadro anterior en
cantidad anual y por doceavas.

Balance General Proyectado.

Balance
General.

Ano 0.

Afo 1.

ARo 2.

ARo 3.

ANo4.

Afo 5.

Activo.

Activo
riente.

CAJA'Y BANCOS —
PROVISION PAGO
NOMINA

11.428.800

11.428.800

12.000.240

12.600.252

13.230.265

13.891.778

CAJA'Y BANCOS
EXCEDENTES
P/PAGOS FUT.

7.850.899

34.171.575

51.592.806

71.290.361

94.605.533

123.778.994

TOTAL CAJAY
BANCOS

11.428.800

45.600.375

63.593.046

83.890.613

107.835.798

137.670.772

CUENTAS POR
COBRAR- NETO
CON PROVISION

7.202.899

7.202.899

7.715.061

8.345.459

9.115.870

INVENTARIOS

INVENTARIOS
MATERIA PRIMA

8.744.867

8.744.867

9.366.671

10.132.022

11.067.359

12.206.412

INVENTARIO
PRODUCTOS
PROCESO

1.378.909

1.378.909

1.466.291

1.570.555

1.694.690

1.830.414

INVENTARIOS
TERMINADOS

1.034.182

1.034.182

1.099.718

1.177.916

1.271.017

1.372.811

TOTAL
INVENTARIOS

11.157.958

11.157.958

11.932.680

12.880.493

14.033.066

15.409.637

GASTOS
DIFERIDOS Y
PREOPERATIVOS

988.000

790.400

592.800

395.200

197.600

0

TOTAL ACTIVO
CORRIENTE

31.425.657

64.751.632

83.321.425

104.881.368

130.411.923

162.196.279

ACTIVO FIJO

TERRENO

0

0

0

0

0

0

EDIFICIOS

0

0

0

0

0

0

PLANTAE
INSTALACIONES

1.200.000

1.200.000

1.200.000

1.200.000

1.200.000

1.200.000

EQUIPO DE
TRANSPORTE —
VEHICULOS

0

0

0

0

0

0

EQUIPO DE
OFICINA

1.665.000

1.665.000

1.665.000

1.665.000

1.665.000

1.665.000

MUEBLES Y
ENSERES

1.000.000

1.000.000

1.000.000

1.000.000

1.000.000

1.000.000

MAQUINARIA Y
EQUIPO

15.038.268

15.038.268

15.038.268

15.038.268

15.038.268

15.038.268

SEMOVIENTES
PIE DE CRIA

0

0

0

0

0

0

MINAS Y
YACIMIENTOS

0

0

0

0

0

0

CULTIVOS
PERMANENTES

0

0

0

0

0

0

SUBTOTAL FIJO

18.903.268

18.903.268

18.903.268

18.903.268

18.903.268

18.903.268

DEPREC. ACUM.
Y
AGOTAMIENTOS

0

-3.780.654

-7.561.307

-11.341.961

-15.122.614

-18.903.268

TOTAL ACTIVO
FIJO NETO

18.903.268

15.122.614

11.341.961

7.561.307

3.780.654

0

OTROS ACTIVOS
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TOTAL ACTIVOS | 50.328.925 | 79.874.247 | 94.663.386 | 112.442.675 | 134.192.577 162.196.279
PASIVOS Afio 0. Afo 1. Afo 2. Afo 3. Afio 4. Afio 5.

PASIVO

CORRIENTE

PROVEEDORES 0| 5.829.912| 6.244.447 6.754.681 7.378.240 8.137.608
IMPORRENTA

POR PAGAR 0| 5.414.708| 6.277.522 7.503.040 9.164.971 11.715.792
IVA POR PAGAR 0 0 0 0 0
RETEFUENTE

POR PAGAR 408.094 437.111 472.828 516.477 569.633
SUBTOTAL

IMPUESTOS POR

PAGAR 0| 5.822.802| 6.714.633 7.975.868 9.681.448 12.285.425
LABORALES POR

PAGAR ( CES,

INT., VAC.)13,5 0| 4.628.664| 4.860.097 5.103.102 5.358.257 5.626.170
PARAFISCALES Y

PROVISIONES

(29,52%) 10.121.345 | 10.627.413 | 11.158.783| 11.716.722 12.302.558
SUBTOTAL

ACREEDORES

VARIOS 0]14.750.009 | 15.487.510| 16.261.885| 17.074.979 17.928.728
TOTAL PASIVO

CORRIENTE 0]26.402.722 | 28.446.591 | 30.992.434 | 34.134.667 38.351.761
PASIVO LARGO

PLAZO

CREDITO 50.328.926 | 42.478.026 | 42.478.026 | 42.478.026 | 42.478.026 42.478.026
OBLIGACIONES

BANCARIAS Y

FINANCIERAS 0 0 0 0 0 0
TOTAL PASIVO 50.328.926 | 68.880.748 | 70.924.617 | 73.470.460 | 76.612.693 80.829.787
PATRIMONIO

CAPITAL 0 0 0 0 0 0
RESERVA LEGAL 0| 1.099.350| 2.373.877 3.897.221 5.757.988 8.136.649
UTILIDAD

RETENIDA 0 0| 9.894.148 | 21.364.893| 35.074.993 51.821.895
UTILIDAD DEL

EJERCICIO 0| 9.894.148|11.470.745| 13.710.100| 16.746.902 21.407.947
REVALORIZACION

DE PATRIMONIO 0 0 0 0 0 0
TOTAL

PATRIMONIO. 0110.993.498 | 23.738.770 | 38.972.215| 57.579.883 81.366.492
TOTAL PASIVO Y

PATRIMONIO. 50.328.926 | 79.874.246 | 94.663.386 | 112.442.675 | 134.192.576 162.196.279
DIFERENCIA. 0 0 0 0 0 0

Fuente. Esta investigacion.

En el Balance General se refleja la situacion contable de la Empresa en el
periodo inicial y su proyeccion desde el primer afio de operaciones, en
situaciones normales de acuerdo con el planteamiento general inicial del
proyecto, y hasta el afio cinco, con sus respectivas cuentas mayores activo,
pasivo y patrimonio en equilibrio (ecuacion contable).

Estado de Resultados Proyectado.

Estado de
resultados.

Afo 1.

ARo 2.

Afo 3.

Ao 4.

Afo 5.

INGRESOS VENTAS

172.869.583

185.161.475

200.291.019

218.780.885

241.297.813

MENOS
DEVOLUCIONES Y
DESCUENTOS EN
VENTAS

8.643.479

9.258.074

10.014.551

10.939.044

12.064.891
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INGRESOS NETOS 164.226.104 | 175.903.401| 190.276.468 | 207.841.840 | 229.232.923
SUBTOTAL MATERIA

PRIMA- DESPERDICIO

Y MANO DE OBRA 102.703.398 | 109.315.052|117.156.941 | 126.444.680 | 137.452.392
SUBTOTAL

DEPRECIACIONES 3.780.654 3.780.654 3.780.654 3.780.654 3.780.654
SUBTOTAL

AGOTAMIENTOS 0 0 0 0 0
COSTOS INDIRECTOS

DE FABRICACION 17.617.752 18.870.462 | 20.412.367| 22.296.735| 23.504.241
UTILIDAD BRUTA 40.124.301| 43.937.234| 48.926.506| 55.319.771| 64.495.637
SUBTOTAL GASTOS DE

ADMON 17.915.400 18.811.170| 19.751.729| 20.739.315| 21.776.281
SUBTOTAL GASTOS DE

VENTAS 5.064.348 5.335.807 5.631.955 5.955.929 6.311.615
PROVISIONES-

CARTERA 36.014 36.014 38.575 41.727 45.579
AMORTIZACION DE

GASTOS DIFERIDOS 197.600 197.600 197.600 197.600 197.600
TOTAL GASTOS

OPERACIONALES 23.213.362 24.380.592 | 25.619.859| 26.934.572| 28.331.075
UTILIDAD

OPERACIONAL. 16.910.938 19.556.642 | 23.306.647| 28.385.200| 36.164.561
TOTAL GASTOS NO

OPERACIONALES-

INTERESES Y 4 POR

MIL 502.733 533.848 570.162 612.560 662.161
UTILIDAD ANTES DE

IMPUESTOS 16.408.206 19.022.794 | 22.736.485| 27.772.640| 35.502.400
IMPUESTO DE RENTA Y

COMPLEMENTARIOS-

35%- 5.414.708 6.277.522 7.503.040 9.164.971| 11.715.792
UTILIDAD NETA FINAL 10.993.498 12.745.272| 15.233.445| 18.607.669| 23.786.608
RESERVA LEGAL 1.099.350 1.274.527 1.523.344 1.860.767 2.378.661
Utilidad del

Ejercicio. 9.894.148 11.470.745| 13.710.100| 16.746.902| 21.407.947

Fuente. Esta investigacion.

Si la Empresa cumple con los volimenes de produccion, costos y ventas
estimados, alcanzara su permanencia en el tiempo con un buen margen de
utilidad, el mismo que se puede determinar en crecimiento constante afo tras
afo. Lo cual demuestra que la inversion en este negocio es viable

financieramente.

Flujo de Caja Proyectado.

Flupode Caja. | Aio 1 Afo 2. Afno 3. Afo 4. Ao 5.
FLUJO DE CAJA

OPERATIVO

UTILIDAD OP.( O

GASTOS 20.925.20

INICIALES) 6| 23.570.910| 27.323.476| 32.405.181| 40.188.394
DEPRECIACIONES | 3.780.654 | 3.780.654| 3.780.654| 3.780.654| 3.780.654
AMORTIZACION

DIFERIDOS,

PUESTAS M. 197.600 197.600 197.600 197.600 197.600
AGOTAMIENTOS 0 0 0 0 0
PROVISIONES —

CARTERA 36.014 36.014 38.575 41.727 45.579
PROVISION

IMPUESTO DE

RENTA 5.414.708| 6.277.522| 7.503.040| 9.164.971| 11.715.792
NETO FLUJO DE 11.496.23| 13.279.120| 15.803.607 | 19.220.229| 24.448.769
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CAJA OPERATIVO 0

VARIACION DEL

CAPITAL DE 19.397.42

TRABAJO 3| 1.466.746| 1.283.468| 1.556.862| 2.267.712

EXPANSION EN

CAPACIDAD

PRODUCTIVA 3.780.654| 3.780.654| 3.780.654| 3.780.654| 3.780.654

NETO FLUJO DE 23.178.07

CAJA INVERSION 7| 5.247.400| 5.064.122| 5.337.516| 6.048.366

GASTOS

BANCARIOS (4 X

MIL) -502.733 -533.848 -570.162 -612.560 -662.161
34.171.57

NETO PERIODO 5| 17.992.672| 20.297.566| 23.945.185| 29.834.974
11.428.80

SALDO ANTERIOR 0| 45.600.375| 63.593.046| 83.890.613|107.835.798
45.600.37

SALDO SIGUIENTE 5| 63.593.046| 83.890.613|107.835.798 | 137.670.771

ORIGEN Y
APLICACION DE
FONDOS. ANO 1. ANO 2. ANO 3. ANO 4. ANO 5.

11.428.80

CAJA INICIAL 0| 45.600.375| 63.593.046| 83.890.613|107.835.798

UTILIDAD DEL

EJERCICIO 9.894.148| 11.470.745| 13.710.100| 16.746.902| 21.407.947

DEPRECIACION Y

AGOTAMIENTOS 3.780.654| 3.780.654| 3.780.654| 3.780.654| 3.780.654

RESERVA LEGAL | 1.099.350| 1.274.527| 1.523.344| 1.860.767| 2.378.661

AMORTIZACION

DIFERIDOS 197.600 197.600 197.600 197.600 197.600

LABORALES POR

PAGAR 4.628.664 231.433 243.005 255.155 267.913

PARAFISCALES 10.121.34

POR PAGAR 5 506.067 531.371 557.939 585.836

PROVISION

IMPORRENTA 5.414.708| 6.277.522| 7.503.040| 9.164.971| 11.715.792

IVA POR PAGAR 0 0 0 0 0

RETEFUENTE POR

PAGAR 408.094 29.018 35.716 43.649 53.156

OBLIGACIONES

BANCARIAS 0 0 0 0 0

PROVEEDORES 5.829.912 414.536 510.234 623.558 759.368
52.803.27

TOTAL FUENTES. 4| 69.782.476| 91.628.110|117.121.808 | 148.982.724

PAGO

IMPORRENTA 5.414.708| 6.277.522| 7.503.040| 9.164.971

CARTERA

CUENTAS POR

COBRAR 7.202.899 0 512.162 630.398 770.411

INVENTARIOS 0 774.722 947.813| 1.152.573| 1.376.571

TOTAL USOS 7.202.899 | 6.189.430| 7.737.498| 9.286.011| 11.311.953
45.600.3 107.835.79 | 137.670.77

Caja de Final 75| 63.593.046 | 83.890.613 8 1
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Esta informacion permite comparar los planes de ingresos y gastos definidos
para periodos anuales, proyectado a cinco afios, bajo las condiciones
econdémicas fijadas para este Plan de Negocios, indican el requerimiento de
efectivo en relacidon con el proceso productivo y los ingresos obtenidos por la
gestion empresarial. Es asi como el flujo de caja se ha determinado captando
el 1% de la participaciéon del mercado potencial de Articulos utilitarios en
ceramica, con un incremento anual del 5% en las ventas y con una inversion
total en el primer afio de $50.328.925.

El resultado obtenido para la empresa ceramicas Tierra Viva es positivo en
cada uno de los afios y con incremento representativo, al someterla a la tasa
de descuento establecida por los inversionistas, el Flujo de Caja sigue siendo
positivo, lo cual garantiza que la empresa contara con efectivo para cubrir sus
obligaciones, tanto del primer afio, como de los del siguientes, relacionadas
con proveedores, obligaciones financieras, reserva para prestaciones sociales
y obligaciones tributarias, entre otras.

Con las cifras obtenidas en el ejercicio contable de las actividades de la
empresa se concluye en el flujo de caja proyectado a cinco afios, el cual sirve
como base para la obtencion de los indicadores de evaluacién del proyecto
como, valor presente neto y tasa interna de retorno, demostrando que el
proyecto es viable financiera y econ6micamente.

Indicadores.
Indicador. Valor.
Tasa de Oportunidad. 18%
TIR. 32,70%
VPN. 25.209.892
Descuentos en Ventas. 5%

Fuente. Esta Investigacion.

11.1 Conclusiones de Viabilidad, Financiera, Técn ica, Legal y de
Mercado.

11.2 Condiciones Financieras.

Para efectos de todos los calculos y proyecciones, se utiliza el sistema de
precios corrientes, es decir tomado los valores del afio 2009 se incrementd los
precios de productos, materias primas e insumos, costos 0 gastos, etc. en un
5% anual.

11.2.1 Valor Presente Neto . $25.209.892

Se define como el valor que resulta de restar al Valor Presente de los flujos de
caja de un proyecto, el valor de su inversion inicial, utilizando la tasa de
comparacion como tasa de Descuento (18%). El objetivo de calcular el VPN es
descontar los flujos de caja futuros proyectados, es entonces determinar si la
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inversion del Plan de Negocios rinde mayores beneficios que los usos
alternativos de la misma suma de dinero requerida por el proyecto, en este
caso el sector financiero.

Al aplicar este criterio, el VPN en el Plan de Negocios tiene un resultado
positivo, proporcionando a los inversionistas un remanente de $25.209.892
sobre lo exigido, es decir la recuperacion de la inversién inicial.

11.2.2 Tasa Interna de Retorno . 32,70%

Se define como la tasa de interés que hace equivalentes los ingresos y los
egresos de un proyecto, entendiendo que la inversion inicial es el primer egreso
gue se identifica con un proyecto. El criterio de la TIR es evaluar el proyecto en
funcién de una Unica tasa de rendimiento por periodo con la cual la totalidad de
los beneficios actualizados son exactamente iguales a los desembolsos
expresados en moneda actual. En otras palabras la TIR representa la tasa de
interés mas alta que un inversionista podria pagar sin perder dinero, si todos
los fondos para el financiamiento de la inversion se tomaran prestados y el
préstamo (capital e intereses acumulados) se pagaran con las entradas en
efectivo de la inversion a medida que se fuesen produciendo.

La TIR entonces, se compara con la tasa de descuento de la empresa, en este
caso, del 18%, que es la tasa minima de rendimiento a la que aspiran los
emprendedores gestores de este Plan de Negocios, siendo superada en
14,70%, lo cual indica que el proyecto es viable y debe aceptarse.

11.3 Condiciones Técnicas.

El proyecto presenta viabilidad técnica debido a la disposicion de materias
primas, energia eléctrica, acueducto, telefonia, facilidad en la consecucion de
los demas insumos y facilidad de transporte de materias primas y de los
productos terminados.

El planteamiento de la empresa utiliza adecuadamente los recursos humanos
y técnicos permitiendo la minimizacion de costos mediante el uso adecuado de
la infraestructura y maquinaria.

El proyecto no presenta mayores restricciones ambientales debido a que en el
proceso de produccion no se genera residuos que afecten el medio ambiente o
la comunidad, los residuos generados en el proceso seran reciclados.

11.4 Condiciones Legales.

No existen restricciones legales que impidan la implementacién de este tipo de
empresas, por el contrario, esta enmarcada dentro de las politicas de apoyo
tanto regionales, como nacionales. El tipo de sociedad que se ha elegido para
constituirse, es legalmente valida y conveniente.

El personal operativo y administrativo se vinculara a la empresa con el
cumplimiento de los parametros exigidos por la ley.
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11.5 Condiciones de Mercado

Existe también un alto potencial de mercado local y regional para todo tipo de
productos elaborados a mano con calidad, hay demanda para el producto en
mencion, que deja un alto porcentaje par expansion y crecimiento que es
estimulante por la conveniencia y ventajas del producto a ofrecer.
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12 ANALISIS DE RIESGOS.
12.1 Riesgos Ambientales.

Los residuos dentro de un esquema general basico de tratamiento deben
distinguirse en las siguientes lineas de tratamiento.

1. El agua la que se incluye en la mayoria de procesos debe permitirsele
eliminar o reducir los elementos contaminantes que contenga, estos deben ser
objeto de tratamiento y ser evacuados en condiciones controladas de manejo.
En el manejo de aguas residuales se deben tener en cuenta diferentes tipos de
tratamiento entre los cuales estan procesos fisicos, quimicos o bioldgicos.

2. Bodega de Insumos y herramientas, en esta area se trabajara con productos
sintéticos los cuales deben ser manejados técnicamente para evitar accidentes
de caracter toxico y su almacenamiento debe estar de acuerdo a los
requerimientos de cada uno.

3. Bafios, lavaderos y otros, areas que originan aguas residuales, las cuales
son conducidas por tuberia a un sistema de desaglie para su recoleccion y
evacuacion.

4. Area administrativa, zona en donde hay produccion de residuos sélidos
como papel y carton los cuales seran reciclados.

Asi con un tratamiento adecuado de las aguas residuales y de los desechos de
materiales, el impacto ambiental no es nocivo ni perjudicial.

12.2 Riesgos Financieros.

Los riesgos financieros que se identifican para la inversion de activos, de la
entrada de dinero a la empresa para mantenimiento en gastos y costos son.

. Incremento y nuevos impuestos.

. Baja de ventas.

. Reduccion de fondos para microempresarios.
. Decrecimiento de la Economia.

. Alza de insumos.

. Falta de crédito.

. Venta de productos sustitutos.

~NoO ok~ WN PP
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13 ANALISIS SOCIAL.
13. 1 Contribucion Directa del Negocio a la Socied ad.

Como un beneficio que aportara la empresa al municipio de Pasto, se puede
destacar inicialmente la inversion canalizada para la localidad con la
implementacion de una nueva unidad productiva, contribuyendo con el
desarrollo econdmico y el bienestar social. Los beneficios se extienden a
empleos directos, de manera en que se contribuye al empleo de la region,
involucrando proveedores y destacando nuevos productores y disefiadores.

13. 2 Desarrollo del Talento Humano.

El progreso que brinda la empresa para el desarrollo del municipio, es fruto de
procesos que permiten mejorar las condiciones de vida a través de la
generacion de empleo, contratando y fomentando el progreso de los
ciudadanos. El municipio se encuentra en desarrollo tecnologico e industrial,
también esta caracterizado por la actividad comercial independiente que
contribuye en la actualidad de manera significativa con el desarrollo de las
personas, por este motivo la pequefia empresa, proyecta una alternativa
productiva novedosa que pretende en futuro convertirse en una fuente
econdémica que potencialice los recursos existentes y beneficie a las personas,
a sus nucleos familiares y al sector en general.

Especificamente podemos hablar de la creacion de 9 empleos directos
comprometidos directamente con el proceso de produccion y comercializacion,
también empleos indirectos a través del proceso de aprovisionamiento de
insumos, lo que sin duda contribuira para reducir en alguna proporcion los
indices de desempleo del municipio y en general de la region.

Ademas del objetivo fundamental que es mejorar el nivel de vida del grupo de
emprendedores, Tierra Viva contribuira con el progreso de ellos, buscando:

* Asesoria, capacitacion e investigacion permanente en el sector
manufacturero en general y en el desarrollo de tecnologias en la parte
industrial, lo que sin duda promovera el desarrollo de ellos.

 La promocion de la cooperacion ciudadana demostrando que el trabajo
colectivo a través de la creacion de empresas es viable y rentable en una
region histéricamente caracterizada por una economia netamente
individualista, esto impulsara sin duda la confianza en ellos, en este tipo de
actividades y la motivacion necesaria en la gente para insertarse en
procesos productivos.

» Crecimiento econémico, para mejor calidad de vida y bienestar social de los
empleados, para fomentar el desarrollo del sector manufacturero.
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13.3 Desarrollo Sostenible.

La empresa cuenta con algunos riesgos de caracter técnico que son se suma
importancia para su funcionamiento, los cuales se manejan de la siguiente
manera.

Con disposicion de empleados calificados.

Proporcionando capacitacion a los empleados.

Ofreciendo un espacio de trabajo atrayente.

Examinando desperdicios para reutilizar insumos para posteriores
producciones.

Vigilando riesgos que comprometan la integridad de los empleados.
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14 CONCLUSIONES.

1. Desde una perspectiva empresarial la cual consistente en superar el modo
de produccién artesanal, la empresa se orienta en lograr la viabilidad técnica,
operativa y financiera, de tal forma que sus resultados contribuyan a mejorar la
calidad de los productos, a través de la optimizacion del actual modo de
produccion que le trasmita otra visibn de proyeccién empresarial a su
actividad.

2. El mercado objetivo inicialmente se centrara en los estratos medios y altos
de la ciudad de San Juan de Pasto, criterio que se toma con base en su
intencion de aceptacion y en la frecuencia de compra expresada en la encuesta
realizada.

3. La empresa en un futuro, requerira de gastos en mejoramiento de la planta
de produccidn, del punto de venta, y sobretodo de la investigacion del producto,
para que asi no se corra el riesgo de estancarse en produccién y
competitividad, el monto de inversion se lo determinara deacuerdo a las
ganancias y pérdidas que la empresa tenga, siendo la investigacion vital y muy
primordial si no se quiere naufragar en campo competitivo.

La empresa priorizara actividades que la fortalezcan competitivamente, siendo
estas las siguientes:

A. Fortalecer los procesos relacionados en: Seleccion y capacitacion de
Personal, Seleccién de Insumos, Procesos de Produccion, Mejoramiento de
Calidad y Desarrollo de Ideas.

B. Destinar inversion y recursos al area de investigacion de mercado y el
producto.

C. Adecuacion y tecnificacion de la planta de produccion.

D. Priorizar calidad en terminados, que sean caracteristicos en los productos
de la empresa.

E. Atraer al comprador, con un buen servicio y atencion.
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15 ANEXOS.
Anexo No. 1 Tabla de Carta s de Color
En esta temporada se pueden ver colores palidos pasando por los acidos

hasta los basicos, blanco, negro y combinaciones, bases neutras y acentos en
colores primarios.
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Anexo No. 2
Disefio de Papeleria.
Portafolio de Productos
]
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Linea Ambiental.

Linea que lleva a las costumbres
de los pueblos indigenas,

con alma ecoldgica,
regresando al ser humano

ala pacha mama.

Disefada para personas

que gustan del exotismo

de las culturas aborigenes

y sus costumbres
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Su satélite natural que
Srbita alrededor de la
tierra, forma en este
pocillo el asa de la taza.
Vajilla que tiene una
masa similar al del
planeta, generando una
relacién arménica

y de conciencia

_— 2=
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Flyers

CERAMICOS
CONCEPTUALES

PRODUCTOS INNOVADORES
DISENOS CONTEMPORANEOS
ALTA CALIDAD

VAIJILLAS

ACCESORIOS

LAMPARAS

PRODUCTOS PERSONALIZADOS

Terra/\VG

. Cel. 3153826658 / 3153925561
Cerdmica Conceptual

Telefax: (2) 7254847 / 7736996
Carrera 8 No . 309. Barrio Alfonso Lépez . Pasto

Carpeta

Tierra\V\VG
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Sobre

TierravNG
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Hoja Membreteada

©

Tierravvag

Factura

Carrera 8 No . 309. Barrio Alfonso Lépez .
Telefax: (2) 7254847 / 7136936
Cel. 3153826658 / 3153325561

PASTO . NARIFD

=

\

i, TierraVnG

( FECHA FACTURA ) ([ FECHA VENCINIENTD )
( few | No OODOI |

Sefior (es), NIT.
Condiciones de Pago: CONTADD (] CREDITD (] PLAZD

CANT. VR.UNIT. TOTAL
LA PRESENTE FACTURA DE VENTA SE ASIMILA EN TODDS SUS EFECTOS SUB TOTAL
A UNA LETRA DE CAMBIO SEGUN ART. 770 y 774 DEL €. DE Co
Excluido del VA numeral 8 Art 476 Ext. LVA.
Exento de Retencitin en la Fuente Dec. 1512 / 85 Art. 8 ACEPTADA TOTAL
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Tarjeta de Presentacion

TierravnG

John Jairo Villota Bastidas
Gerente Comercial

Telefax: (2) 7254847 | 7736996
Cel. 3153826658 / 3153925561
rera 309 n (e} ope: to
Anexo No.3 Imagen o logotipo de la Empresa

5 5
(%;;p, @ @ Tierraviva|Tierravva
T,¢ ITO|\} l\/O| TI(,I' Q\Mvol Cerémica Conceptual Cerémica Conceptual

Cerémica Conceptual

Tierro\\c

Cerdmica Conceptual

Tierra\Wa ANV

Cerémica Conceptual
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ANEXO NO. 4 Planos Técnicos d el Producto
Linea Etno
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ANEXO NO. 5 Modelos en 3D de Lineas de Productos

Linea Etno para Café
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Linea Urbana para Cena
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ANEXO NO. 6 Plano de Empaque, Mo delo 3D

Caja para linea Etno

Caja Ambiental Superior

Caja Ambiental Inferior
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Caja para linea Urbana

Caja Urbana Superior

Caja Urbana Inferior
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Modelo 3D Caja Linea Urbana
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Modelo 3D Caja Linea Etno
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ANEXO NO. 7 Modelo de Encuesta

Las preguntas son de Unica respuesta:

1. Genero. F M

2 Edad.

2 Conoce Articulos para el Hogar y Trabajo en Ceramica, hechos en la
region. ? Si No

2 Prefiere articulos ceramicos hechos en la regién o de otras regiones?
Si No

2 Adquiriria alguna vez dichos articulos? Si No

2 Cree que es importante explorar otros conceptos nuevos que
identifiquen a los articulos ceramicos de la region, diferentes a los ya
existentes en el mercado? Si No

2 De los siguientes conceptos cual le gustaria ver expuesto en nuevos

articulos ceramicos?

Cultura'y Sociedad
Musica y Arte
Religion y Politica
2 Adquiriria articulos utilitarios ceramicos por ?

Calidad
Estatus
Necesidad
Disefio

9 Que colores preferiria para nuevos disefios en articulos ceramicos?
Colores Primarios
Colores Neutros
Colores Combinados

10 Cree que los articulos ceramicos producidos en la ciudad son de?
Excelente Calidad

Buena Calidad
Mala Calidad
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11 Que cantidad estaria dispuesto (a) a invertir en la compra de nuevos
disefios en articulos ceramicos?

$ 20.000

$ 30.000

$ 50.000
$100.000
Mas

12 Con que frecuencia compra articulos ceramicos para el hogar y el

Trabajo?

Una vez al afio

Méas de unavez al afio
Eventualmente

13 Considera que los articulos utilitarios en ceramica para el hogar y el
trabajo son ?

Necesarios
No tan necesarios
Irrelevantes

14 De estos articulos utilitarios para el hogar y el trabajo, cual es el que
mas cree necesario?

Vajillas para café y / o cena
Articulos de iluminacion
Accesorios varios

ANEXO NO. 8 Aplicacion de Formula de Poblacion Finita
Tamario de la Muestra.

Z. Nivel de significacion 95% =1.96.

P. Probabilidad de acierto 50% = 0.50.
Q. Probabilidad de fracaso 50% = 0.50.
E. Nivel de error 5% = 0.05.

N. Poblacion del Proyecto = 81.085 Hogares o familias de la ciudad de Pasto.
n. Tamafo de la muestra = 138.

Desarrollando la Formula.

n=2z2*p*q*N/(Z*2*P*Q)+E" (N-1)
Z/\Z*p*q*N
n= n = 138 hogares
(Z"2 * P * q) + E~2 (N-1)
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ANEXO NO. 9 Cuadro de Tabulacion d e Encuesta
1. Genero. F M
Femenino Masculino
N. de Respuestas 82 56
1 Edad.
30-40 40 -50 50-60
N. de Respuestas 22 54 62

3 Conoce Articulos para el Hogar y Trabajo en Ceramica, hechos en la regién.

? Si No

Si

No

N. de Respuestas

105

33

3 Prefiere articulos cerdmicos hechos en la regién o de otras regiones? Si

No
Si No
N. de Respuestas 113 25
4  Adquiriria alguna vez dichos articulos? Si No
Si No
N. de Respuestas 94 44

5 Cree que es importante explorar otros conceptos nuevos que identifiquen a
los articulos ceramicos de la region, diferentes a los ya existentes en el

mercado? Si

No

Si

No

N. de Respuestas

91

47

6 De los siguientes conceptos cual le gustaria ver expuesto en nuevos

articulos ceramicos?

Cultura y Sociedad

Mdusica y Arte

Religion y Politica

C.yS.

M.y A

R.yP.

N. de Respuestas

67

44

27
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7 Adquiriria articulos utilitarios ceramicos por?
Calidad
Estatus
Necesidad
Disefio

Calidad Estatus Necesidad Disefio

N. de
Respuestas 47 22 30 29

8 Que colores preferiria para nuevos disefios en articulos ceramicos?
Colores Primarios
Colores Neutros
Colores Combinados

Colores Primarios | Colores Neutros | Colores
Combinados

N. de Respuestas 52 46 40

10 Cree que los articulos ceramicos producidos en la ciudad son de?
Excelente Calidad
Buena Calidad
Mala Calidad

Excelente Calidad | Buena Calidad Mala Calidad

N. de Respuestas 49 68 21

11 Que cantidad estaria dispuesto (a) a invertir en la compra de nuevos
disefios en articulos ceramicos?

$ 20.000

$ 30.000

$ 50.000

$100.000

Mas

$ 20.000 $ 30.000 $ 50.000 $ 100.000 Mas

N. de
Respuestas 26 26 31 38 17
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12 Con que frecuencia compra articulos ceramicos para el hogar y el
Trabajo?

Una vez al afio

Mas de una vez al afio
Eventualmente

Una vez al Ao Mas de una vez

Eventualmente
al afo

N. de Respuestas 37

55 46

13 considera que los articulos utilitarios en ceramica para el hogar y el trabajo
son?

Necesarios
No tan necesarios
Irrelevantes

Necesarios No tan

Necesarios
N. de Respuestas 88 28

Irrelevantes

22

14 De estos articulos utilitarios para el hogar y el trabajo, cual es el que mas
cree necesario?

Vajillas para café y / o cena
Articulos de iluminacion
Accesorios varios

Vajillas para café | Articulos de Accesorios varios
y /0 cena lluminacién
N. de Respuestas 72 41 25

157




ANEXO NO. 10 Formato de Minuta Empresa U nipersonal

CONSTITUCION DE EMPRESA UNIPERSONAL

COMPARECIO:

................................................. , mujer/varén, Colombiana (0), mayor de edad, domiciliada y
residente en esta ciudad e identificada con la cédula de ciudadania ..................... de .......... .
estado Civil........cccovvveeneennn, , Y manifestd: Que mediante el presente documento y conforme a lo

establecido por la Ley doscientos veintidés (222) de mil novecientos noventa y cinco (1995),
Capitulo Octavo, Articulos 71 a 80, he decidido destinar una parte de mis activos liquidos para
la realizaciéon de actividades mercantiles a través de una EMPRESA UNIPERSONAL, que se
regira por lo establecido en el Cddigo de Comercio y en particular por las siguientes clausulas: -

CLAUSULA PRIMERA - ESPECIE, NACIONALIDAD, DENOMINACION Y DOMICILIO: La
empresa es UNIPERSONAL; por tanto, respecto de la responsabilidad, se asimila a una
sociedad de responsabilidad limitada. Su nacionalidad es colombiana y se
denomina........cccceeeeeeeeeniiiiiiiinenn. E.U. (Nombre o razén social, agregando E.U.) La Empresa
tendra su domicilio principal en la ciudad de CALI, pero podra establecer sucursales o agencias
en otra u otras ciudades del pais o en el exterior.

PARAGRAFO: DATOS DEL EMPRESARIO:

NOMBRE:......ve ettt seeeeeese s eeeeeee s eeeeeeeee e es s ee e eeeesees e

DOCUMENTO DE IDENTIDAD: CC. No. .............. expedida en.......... DOMICILIO: ...
(Ciudad) DIRECCION:

E-MAIL et

CLAUSULA SEGUNDA:
OBJETO DE LA EMPRESA. - El objeto principal de la empresa sera : (determinar la actividad
que va a desarrollar la empresa) ejemplo:

A. - Actividades propias de la comercializacion , distribuciéon y mercadeo de comunicaciones,
de servicios de telecomunicaciones y medios de comunicacion, incluyendo la comercializaciéon
de: servicio de fax, Internet, mensajeria, tarjetas prepagadas.

CLAUSULA TERCERA: DURACION: La empresa tendra una duracién de diez (10) afios, los
que se contaran desde la fecha de inscripcion de la Escritura de Constitucion en la Camara de
Comercio del domicilio principal. Sin embargo, el titular puede, mediante reforma, prolongar el
término establecido o disolver extraordinariamente la empresa, antes de la expiracion del
término.
----- CLAUSULA CUARTA: CAPITAL, CESION, CAPITAL SOCIAL: El capital de la empresa es

la suma de .......ccocvieeeenenn. (€7 , 00) el cual se encuentra dividido en ........ (...) cuotas
iguales de un valor nominal de.................... ($) cada una, el cual ha sido pagado en su totalidad
a la Empresa Unipersonal de la siguiente manera:------------------
TITULAR No. DE CUOTAS VALOR

Nnnnnn Nnnnnn nnnnnnnn $ 0'000.000

CLAUSULA QUINTA: APORTE POSTERIOR. - El Titular de la Empresa podrda aumentar el
capital mediante la aportacion de nuevos bienes o capital. Dicho aumento debera realizarse a
través de escritura publica, debidamente inscrita en la Camara de Comercio donde se
encuentre registrada la Empresa. CLAUSULA
SEXTA: RESPONSABILIDAD DEL TITULAR. - La responsabilidad personal del titular frente a
terceros queda limitada al valor de los aportes.
CLAUSULA SEPTIMA: CESION DE CUQOTAS. - El titular de la empresa
podra ceder total o parcialmente las cuotas sociales a otras personas naturales o juridicas. En
el segundo evento contemplado (cesién parcial), existiendo mas de dos titulares frente a las
cuotas de participacion, se procedera a la transformacion de la Empresa en la sociedad
comercial que corresponda dentro de un término no superior a seis (6) meses contados a partir
de la correspondiente cesion.
--------------- CLAUSULA OCTAVA. - DIRECCION Y ADMINISTRACION. - La direccion vy
administracion de la Empresa corresponde a su TITULAR. Sin embargo, éste podra delegar la
administracion y/o representacion legal en un gerente, quien ejercera las funciones y
atribuciones que le confiere la Ley y las especificamente delegadas por el TITULAR de la
empresa en el acto de nombramiento.
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---------------- CLAUSULA NOVENA: REPRESENTANTE LEGAL: La representacion legal de la
Empresa estard a cargo del TITULAR, quien tiene todas las facultades administrativas y
dispositivas, inherentes al cabal desarrollo del objeto empresarial. Por decision del TITULAR,
plasmada en el acto de nombramiento podra delegar la representacion legal de la empresa en
el gerente, quien responderd en forma directa frente al TITULAR. Son funciones del
representante legal; ----------------- a) Usar la firma o razo6n social;
—————————— b) Designar los empleados que requiera el normal funcionamiento de la empresa y
sefialarles su remuneracion excepto cuando se trate de aquellos que por Ley o por estos
estatutos deban ser designados por el empresario.
c¢) Presentar un informe de su gestion al empresario y el balance general de fin de ejercicio; y --
d) Constituir apoderados judiciales necesarios
para la defensa de los intereses de la empresa.

CLAUSULA DECIMA:
BALANCES GENERALES: El treinta y uno (31) de Diciembre de cada afio se cortaran las
cuentas para hacer el inventario y el balance general, con el correspondiente detalle de la
cuenta de pérdidas y ganancias del ejercicio.
CLAUSULA DECIMA PRIMERA: LIQUIDACION DE
PERDIDAS Y GANANCIAS: Para liquidar la cuenta de pérdidas y ganancias de cada ejercicio y
establecer el saldo de unas y otras, debera previamente haberse asentado el movimiento de
las cuentas de la Empresa en los Libros de Contabilidad que para tal efecto deban llevarse,
registrandolos en debida forma en la Camara de Comercio del domicilio principal. -------=-=-=------

CLAUSULA DECIMA SEGUNDA: RESERVAS Y CAPITALIZACIONES: De las utilidades
liquidas, establecidas como se indica en la clausula anterior, se tomara por lo menos un diez
por ciento (10%) para formar e incrementar la reserva legal que ascienda al cincuenta por
ciento (50%) del capital de la Empresa. Cuando esta reserva llegue a dicho limite la Empresa
no tendra obligacién de seguir incrementandola, pero si disminuye, volvera a apropiarse el
mismo diez por ciento (10%) de las utilidades liquidas de cada ejercicio hasta que la reserva
alcance nuevamente el monto fijado. --EI TITULAR podra constituir o incrementar reservas
ocasionales con destinacién especial.
CLAUSULA DECIMA TERCERA: CAUSALES DE TERMINACION: Son causales de
terminacion de la Empresa las siguientes:
---- 1) Por voluntad del TITULAR de la Empresa.

2) Por vencimiento del término de duracion previsto. -3) Por muerte del
TITULAR.

4) Por imposibilidad de desarrollar las actividades previstas. --------------- 5) Por orden de
autoridad competente. 6) Por pérdidas que reduzcan el capital

de la Empresa hasta en un cincuenta por ciento (50%).
-- 7) Por la iniciacion de tramite de liquidacion obligatoria.
CLAUSULA DECIMA CUARTA - LIQUIDADOR:
Hard la liquidacion de la Empresa la persona quien designe el TITULAR. -------

PARAGRAFO: El liquidador gozara de los poderes suficientes definidos en el Cédigo de
Comercio los cuales pueden ser ampliados por el TITULAR, quien ademas tendra todas las
funciones compatibles con el estado de liquidacion, especialmente la relativa a cambiar y
remover libremente al liquidador y acordar con él el valor de sus servicios; aprobar la cuenta y
acta final.

CLAUSULA DECIMA QUINTA: CUENTA Y ACTA FINAL: Una vez pagado el pasivo externo de
la Empresa se preparara el acta y cuenta final de liquidacién, la cual debe ir aprobada por el
TITULAR.
CLAUSULA DECIMA SEXTA: PROHIBICIONES. - En ningin caso el TITULAR podra
directamente o por interpuesta persona retirar para si o para un tercero, cualquier clase de
bienes pertenecientes a la Empresa, salvo que se trate de utilidades debidamente justificadas. -

CLAUSULA
TRANSITORIA. - NOMBRAMIENTOS: Hasta nueva designacion, el Gerente de la Empresa
serd su TITULAR. -------m-memmmeeee GEIENTE: i Documento de
Identidad: Cédula de ciudadania niamero...................... expedida en ............... Domicilio: ......
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ANEXO NO. 11 Tramites ante la DIAN

Realizar inscripcion en el Registro Nacional de Vendedores (si lo requiere) y
asignacion del Numero de Identificacion Tributario (NIT), Registro Unico
Tributario (RUT), que es la base de datos que lleva la Administracion Tributaria
a escala nacional de los contribuyentes, la cual comprende la informacion
basica de los mismos con fines estadisticos y de control. Con el RUT a cada
contribuyente se le asigna un NIT.

El NOamero de Identificacion Tributaria (NIT) es la expresidn numérica
eminentemente tributaria o fiscal que identifica ante Impuestos Nacionales, asi
como ante otras entidades publicas y privadas, a los contribuyentes y
declarantes.

La inscripcion en el RUT es indispensable para cumplir con las obligaciones
tributarias administradas por la DIAN y relacionadas con los contribuyentes
responsables del impuesto sobre la Renta e IVA, agentes retenedores y para
que los usuarios aduaneros puedan realizar sus operaciones de comercio
exterior (importaciones y exportaciones). Es indispensable también sacar copia
del registro para presentarlo ante Camara de Comercio para el momento de la
matricula e inscripcién
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