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RESUMEN

Palabras claves: microempresa, disefios Unicos, artesanal, viabilidad.

El presente trabajo denominado “Estudio de factibilidad para la creacion de una
empresa de confeccion de prendas de vestir para mujer con disefios Unicos en hilo
y lana en la ciudad de Pasto” tiene como fin primordial la creacion de una
microempresa denominada “MANIGUA”, la cual elabora prendas de vestir Unicas
en hilo y lana para mujer, de manera artesanal y con el uso de maquinaria.

Para desarrollar el trabajo fue necesario hacer uso de los 6 diferentes estudios
gue abarcan un estudio de factibilidad. En primer lugar estd el Estudio de
Mercado, en donde se abordan aspectos relacionados con la oferta, la demanda,
el analisis de precios, el producto, la distribucion del producto, la comercializacién,
entre otros; necesarios para conocer la aceptacion del producto y el prondstico de
ventas del mismo. El Estudio Técnico es fundamental para determinar la
localizacion del proyecto y la distribucion de las instalaciones de la empresa; el
Estudio legal y Administrativo permite definir la estructura organizacional de la
empresa, asi como los valores y principios para que pueda funcionar
correctamente y cumplir con su objetivo. El Estudio Econémico y la Evaluacién
Financiera permiten determinar si el proyecto es economica y financieramente
viable, a través de la relacién ingresos — egresos; y mediante la relacion costo-
beneficio. Y finalmente se encuentra el Estudio de Impacto social y ambiental, que
da a conocer las causas e incidencias que pueda generar el proyecto de inversion
tanto a la comunidad y al medio ambiente.

Finalmente, una vez analizados los diferentes estudios, se dan a conocer unas
conclusiones referentes a la viabilidad, puesta en marcha y desarrollo del estudio
de factibilidad.



ABSTRACT

Keywords: microenterprise, unique designs, craftsmanship, sustainability.

This study entitled "Feasibility Study for the creation of a company making
garments for women with unique designs in thread and wool in the city of Pasto"
has as its main goal the creation of a micro-called "MANIGUA” which produces
unique clothing and wool yarn for women, using traditional methods and the use of
machinery.

To develop the work was necessary to use 6 different studies covering a feasibility
study. First is Market Research, where he discusses issues related to supply,
demand, price analysis, product, product distribution, marketing, among others,
necessary to determine the acceptability of the product and the forecast sales for
the same. The technical study is essential to determine the location of the project
and the distribution of company facilities, the legal and administrative study to
define the organizational structure of the company as well as the values and
principles in order to function properly and fulfill its goal. The Economic Survey and
Financial Evaluation can determine if the project is economically and financially
viable through income ratio - expenses, and by the cost-benefit. And finally there is
the study of social and environmental impact, which discloses the causes and
impacts that the project can generate both the investment community and the
environment.

Finally, after analyzing the different studies are released conclusions concerning
the feasibility, implementation and development of feasibility study.
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GLOSARIO

Artesania: (se deriva de las palabras latinas «artis-manus» que significa arte con
las manos). “Fabricacidon de objetos mediante la transformacion de materias
primas naturales basicas, a través de procesos de produccion no industriales que
involucran herramientas y maquinas simples con predominio del trabajo fisico y
mental.”*

Cadena base: La cadena de inicio para comenzar cualquier labor en hileras.
Coleccion de moda: “ conjunto de prendas creadas por un disefiador con una
coherencia interna en términos de estilo y destinada a una temporada del afio en
concreto.”

Exclusivo: Unico, solo, excluyendo a cualquier otro.?

Fontura: barra de agujas de una maquina de tejer.

Galga: es la cantidad de agujas contenidas en una pulgada inglesa (25.4mm) de
fontura.

Hilera o Pasada: es cuando tejemos todos los puntos de la aguja izquierda a la
derecha.

Muestras de tejido: “ Se refiere al nUmero de puntos que entran en 10cm a lo
ancho y la cantidad de hileras a lo alto de una muestra tejida con el mismo hilado y
aguja que se tejera el patron. Si el nimero de hileras/puntos es menor a la que
indica el patron, entonces la aguja es demasiado grande. Realizar otra muestra
con un n° de aguja menor a la indicada por el patrén. Si el numero de
hileras/puntos es mayor a la que indica el patrén, entonces cambiar a una aguja
un nuimero mas grande. Siempre utiliza la aguja que produzca la muestra
correcta.”

Patrén: tipo de prenda a tejer (suéteres, bufandas, faldas).

Personalizado: Dar caracter personal a algo.”

Prototipo inicial: primera prenda confeccionada de cada disefio que haga parte
de la coleccion.

Prototipo final: segunda prenda confeccionada de cada disefio que haga parte de
la coleccion.

Vuelta: una vuelta la componen dos hileras o pasada

! AGENDA INTERNA PARA LA PRODUCTIVIDAD Y LA COMPETITIVIDAD. Documento sectorial, cadena artesanal.
Departamento Nacional de Planeacion (DNP). Bogota 2007. Direccion electrénica. Documento PDF. 11 p.( Citado en
febrero 20 de 2011)
% WIKIPEDIA. Enciclopedia libre. [En linea]< http://es.wikipedia.org/wiki/Colecci%C3%B3n_%28moda%?29. > (Citado el 28
de febrero del 2011)
3 Diccionario RAE. [En linea]< http://buscon.rae.es/drael/SrvitConsulta?TIPO_BUS=3&LEMA=exclusivo>. (Citado 20 de
febrero de 2011)

OSPINA, Mariana. Guia para tejer bien. [En linea]< http://www.guiaparatejerbien.com/2010/11/interpretar-terminos-e-
instrucciones-de.html> ( Citado el 2 de marzo de 2011)
® Diccionario RAE. [En linea]< http://buscon.rae.es/drael/SrvitConsulta?TIPO_BUS=3&LEMA=personalizado> ( Citado el 20
de febrero de 2011)



INTRODUCCION

A través de la Facultad de Ciencias Econdémicas y Administrativas y su programa
de Administracion de Empresas de la Universidad de Narifio se ha brindado la
posibilidad de realizar un “Estudio de Factibilidad para la creacion de una empresa
de confeccion de prendas de vestir para mujer con disefios Unicos en hilo y lana
en la ciudad de Pasto”, el cual mediante el uso de componentes tedricos,
metodoldgicos e investigativos ha permitido el desarrollo de diferentes estudios
necesarios para la creacion de una empresa narifiense que confeccione prendas
de vestir en hilo y lana con disefios Unicos, con alto valor innovador e inspiradas
en la creatividad de las artesanas y el talento humano que acompafa la
organizacion.

En el presente estudio se realizaron una serie de actividades que permitieron
conocer el nivel de aceptaciéon de las prendas de vestir en hilo y lana con disefios
anicos para mujer en la ciudad de Pasto de edades comprendidas entre 15 y 60
afios, de estratos de 3 en adelante; mediante el estudio de mercado y con los
datos basicos se logré determinar la demanda insatisfecha.

Con el estudio técnico se establece la capacidad instalada de la empresa, la
localizacion del proyecto y los requerimientos de mano de obra, maquinaria,
equipo de oficina y otros contemplados dentro de éste.

Un estudio Administrativo y legal, permite establecer la estructura organizacional
de la empresa, el tipo de empresa, los procesos, procedimientos, objetivos,
politicas, misiébn y visidon; manuales de funciones de los trabajadores y
procedimiento para la conformacion de la empresa. Siguiente a éste se encuentra
el Estudio Economico que permite determinar los presupuestos de mano de obra,
costos totales, gastos, inversiones, y otros referentes a éste. La Evaluacion
Financiera del proyecto, presenta el manejo de variables de relevancia que
permiten tomar decisiones acerca de la factibilidad vy viabilidad de un proyecto;
asi, se estudiaron los criterios de evaluacion financiera tales como el VPN, TIR y
RBC; cuyo calculo se obtiene de los datos obtenidos en los estados financieros.

Finalmente, se analizan los efectos sociales y ambientales que genera el proyecto,
donde se busca desarrollar estrategias para el manejo adecuado de residuos y el
establecimiento de politicas coherentes con la Produccién Limpia. Y como impacto
social genera crecimiento sostenible para la regibn como consecuencia de la
generacion de empleo y el desarrollo del oficio artesanal tan importante para
Narifio.



1. ELEMENTOS DE LA INVESTIGACION

1.1 TITULO DEL PROYECTO

“Estudio de factibilidad para la creacién de una empresa de confeccion de prendas
de vestir para mujer con disefios Unicos en hilo y lana en la ciudad de Pasto”.

1.2 GENERACION DE LA IDEA CENTRAL

Este proyecto de investigacion surge fundamentalmente de la unién de tres ideas:
la gran herencia artesanal del departamento de Narifio, la confeccion de prendas
de vestir en hilo y lana con disefios Unicos, exclusivos y la combinacién del trabajo
artesanal con trabajo en maquinas. El punto de union de estas ideas se encuentra
en el emprendiendo, en la creacion de empresa.

Figura 1. Generacion idea central

Combinacion

trabajo
artesanal con
Y trabajc

CREACION DE EMPRESA

Siendo el ndcleo principal de la actividad artesanal de Colombia (34.6% de
participacion en el numero de artesanos del pais®), Narifio alberga una gran

6 AGENDA INTERNA PARA LA PRODUCTIVIDAD Y LA COMPETITIVIDAD. Documento sectorial, cadena artesanal.
Departamento Nacional de Planeacién (DNP). Bogota 2007. Direccién electrénica. Documento PDF.18 p. (Citado en febrero
20 de 2011)
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herencia en cuanto a técnicas que refieren la elaboracion de productos
artesanales, de esta manera lo que este proyecto pretende en rescatar esas
técnicas, en este caso particular la del tejido en agujas de crochet y palillos y crear
una empresa que confeccione prendas de vestir en hilo y lana, que tenga como
caracteristica principal sus disefios exclusivos, es decir que existiran pocas
replicas de una prenda, diferenciandose en color, tipo de disefio forma o
terminados.

Por otra parte y teniendo en cuenta que la produccion artesanal de tejidos toma un
tiempo considerable, se pretende combinar el tejido a mano con la utilizacion de
maquinas de tejer, que aungque manejan un gran porcentaje de intervencion
manual, lo cual conservara el caracter artesanal de la prenda, si aportan en gran
medida a la reduccién considerable de los costos de produccion propios de una
prenda hecha totalmente a mano, ya que un punto tejido a mano equivale a 1
hilera tejida en maquina, hecho que se vera reflejado en un precio de venta mas
axequible para el mercado objetivo.

1.3 DEFINICION DEL TEMA

La presente propuesta de trabajo de grado tiene como tema central en: Estudio de
Factibilidad

1.4 PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.4.1 Planteamiento del problema. A pesar de que la produccion artesanal del
departamento de Narifio es la mas importante de la economia colombiana, (segun
el censo realizado por Artesanias de Colombia en 1998, Narifio congrega el
14.35% de la poblacion de artesanos en Colombia), esta realidad no se ve
reflejada en el sector industrial del departamento, ya que este solo representa el

“9% del sector econémico de la region””.

Tal situacion obedece a que el sector artesanal de Narifio desarrolla su labor
desde una estructura simple de produccion, presentando problemas en cuanto a
“materias primas, procesos productivo, disefio y comercializacion®. El
abastecimiento de materias primas esta condicionado por la limitada capacidad
financiera y los niveles de vida precarios de la mayor parte de la poblacion de
artesanos, lo cual impide el acceso a materias primas de buena calidad, situacion
que se refleja en volimenes de produccion inadecuados y mala calidad de los

" ANUARIO ESTADISTICO. Movimiento del Registro Publico 2008. Camara de Comercio de Pasto. [En linea]<
http://www.ccpasto.org.co. Documento PDF. 16 p.> ( Citado en mayo 2 de 2010)

8 RIVADENEIRA, José .Artesanias de Colombia: Marca nuestra identidad. [En linea]<
http://www.artesaniasdecolombia.com.co.> (Citado en mayo 2 de 2010)
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productos artesanales. En relacion con los procesos de produccion, se presentan
falencias en la distribucién de los espacios productivos, en la relacion con el
tiempo y espacio dedicados a cada actividad productiva y en el almacenamiento
de las materias primas e insumos.

Por otra parte, las condiciones precarias de disefio, son producto de la falta de
capacitacién en conocimientos sobre imagen del producto, lo cual se refleja en las
deficiencias en la presentacion e innovacion de los mismos. Ademas los productos
artesanales se caracterizan en muchos casos por la falta de una funcionalidad o
utilidad clara, y la improvisacion en su disefio, es deficiente e inadecuado.

Se presenta una baja capacidad de desarrollo de formas de comercializacién,
observandose una amplia presencia de intermediarios cuya intervencion limita los
ingresos de los artesanos o productores directos. Si el sector artesanal continta
con las falencias que viene presentando, Narifio corre con el riesgo de perder gran
parte de su herencia artesanal, construida con mucho esfuerzo a través de los
afios por personas que han aprendido, muchas veces por herencia de sus padres
y abuelos, infinidad de técnicas sobre la elaboracién de productos artesanales. Por
otra parte el departamento perderia la oportunidad de explotar la gran ventaja
competitiva que representa el sector artesanal, desaprovechando los beneficios
que de esta se derivarian, como son la generacion de empleo, desarrollo de la
region y fuente de ingresos significativa no solo para las personas que se
dediquen a la elaboracion de artesanias, sino también para Narifio, posicionandolo
asi como un departamento lider.

Por lo expuesto en los apartes anteriores, que mejor que la creacion de empresa,
para reducir en cierta medida las dificultades que viene presentando el sector
artesanal. Al crear una estructura administrativa solida que pueda organizar las
formas de produccion, que vigile la compra de materias primas y el manejo de
inventarios, que busque canales de distribucion y comercializacién adecuados,
que racionalice y distribuya el manejo del tiempo y materiales, que se encargue
del manejo y capacitacion del talento humano, entre otros, se iran fortaleciendo
paulatinamente los aspectos que antes presentaban problemas.

1.4.2 Formulacion del problema. ¢Qué tan factible es la creacién de una
empresa productora de prendas de vestir con disefios Unicos para mujer
elaboradas en hilo y lana en la ciudad de Pasto?

1.4.3 Sistematizacion del problema.

* ¢Se hace preciso realizar una descripcion del producto, determinando su
demanda, oferta y demanda insatisfecha, analisis de precio y competencia y
proveedores e identificar canales de distribucién para la creacion de una empresa
productora de prendas de vestir con disefio Unicos para mujer elaboradas en hilo y
lana en la ciudad de Pasto?
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* ¢Se hace necesario establecer los procesos y métodos necesarios para la
elaboracion de producto, identificando la necesidad de maquinaria y equipo propio
para la produccion, asi como mano de obra calificada y localizacion adecuada
para la creacién de una empresa productora de prendas de vestir con disefios
anicos para mujer elaboradas en hilo y lana en la ciudad de Pasto?

* ¢Se hace relevante definir la estructura organica, el sistema de comunicacion
y niveles de responsabilidad y autoridad, incluyendo organigrama, descripcion de
cargos y funciones y manuales de funciones y procedimientos para la creacion de
una empresa productora de prendas de vestir con disefios Unicos para mujer
elaboradas en hilo y lana en la ciudad de Pasto?

« ¢Se hace imprescindible establecer informacion relevante acerca de las
fuentes de financiacion tanto internas como externas, costo de financiamiento,
manejo de depreciaciones, necesidades de liquidez, presupuestos y gastos para la
creacion de una empresa productora de prendas de vestir con disefios Unicos para
mujer elaboradas en hilo y lana en la ciudad de Pasto?

e ¢Se hace preciso obtener indicadores que sefialen la rentabilidad de la
creacion de una empresa productora de prendas de vestir con disefios Unicos para
mujer elaboradas en hilo y lana en la ciudad de Pasto?

* ¢Se hace necesario determinar un el impacto social y ambiental que generaria
la creacion de una empresa productora de prendas de vestir Unicas con disefios
anicos para mujer elaboradas en hilo y lana en la ciudad de Pasto?

* ¢Se hace necesario determinar las variables mas relevantes del proyecto y

realizar comparaciones porcentuales con los indicadores de rentabilidad obtenidos
en la evaluacion econémica?

1.5 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.5.1 Objetivo general. Elaborar un estudio de factibilidad para la creacion de una
empresa productora de prendas de vestir Unicas para mujer elaboradas en hilo y
lana en la ciudad de Pasto.

1.5.2 Objetivos especificos.

 Determinar demanda, oferta, demanda insatisfecha, precio del producto,
competencia, proveedores y canales de distribucién de una empresa productora
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de prendas de vestir Unicas para mujer elaboradas en hilo y lana en la ciudad de
Pasto.

» Establecer los procesos y métodos necesarios para la elaboracion de los
producto, necesidad de maquinaria y equipo, mano de obra calificada y
localizacion de una empresa productora y comercializadora de prendas de vestir
Gnicas para mujer elaboradas en hilo y lana en la ciudad de Pasto.

» Definir la estructura organica, el sistema de comunicacién, niveles de
responsabilidad y autoridad, organigrama, cargos, funciones y manuales de
funciones y procedimientos de una empresa productora de prendas de vestir
Gnicas para mujer elaboradas en hilo y lana en la ciudad de Pasto.

» Determinar fuentes de financiacion, costo de financiacion, depreciaciones,
liquidez, presupuestos y gastos de una empresa productora de prendas de vestir
Unicas para mujer elaboradas en hilo y lana en la ciudad de Pasto.

* Obtener indicadores que sefalen la rentabilidad para la creacion de una
empresa productora y comercializadora de prendas de vestir Unicas para mujer
elaboradas en hilo y lana en la ciudad de Pasto.

* Determinar el impacto social y ambiental que puede generar una empresa
productora de prendas de vestir Unicas para mujer elaboradas en hilo y lana en la
ciudad de Pasto.

» Determinar las variables mas relevantes del proyecto y realizar comparaciones
porcentuales con los indicadores de rentabilidad obtenidos en la evaluacion
economica.

1.6 JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

1.6.1 Justificacion tedrica. Desde el punto de vista tedrico, el presente estudio
permite reflexionar y discutir sobre las diferentes teorias existentes sobre
formulacion y evaluacién de proyectos y emprendimientos. Su temética se aborda
en el ambito de las Ciencias EconOmicas y Administrativas y permite establecer
comparaciones con otros estudios elaborados bajo el mismo planteamiento.

Es importante el desarrollo del presente estudio porque permite obtener un
conocimiento mas amplio de la tematica abordada y obtener otros conocimientos
qgue hasta ahora eran nuevos o no habian sido reforzados. Es por eso, que se
puede considerar como una herramienta didactica atil para otras investigaciones
bien sea en las ciencias administrativas o en areas a fines a ésta.
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1.6.2 Justificacion metodoldgica. Para el desarrollo del presente estudio, la
metodologia a emplear se basara en la aplicacion de encuestas como técnica de
informacion béasica. En el logro del cumplimiento de los objetivos del presente
Estudio de Factibilidad, se elaborara un cuestionario para ser aplicado por la
comunidad femenina de la ciudad de Pasto de estrato econdémico entre 3 en
adelante, y con edades promedio de 15 — 80 afios. Con la descripcién y el andlisis
de datos se busca medir el grado de aceptacion que tendria una empresa
productora y comercializadora de prendas de vestir con disefios unicos elaborados
en hilo y lana en la ciudad. Asi, los resultados del presente estudio se
fundamentaran en técnicas de investigacion validas Utiles para la descripcion de la
necesidad a resolver.

1.6.3 Justificacion préactica. Siendo estudiantes de administracion de empresas
y pronto profesionales, la creacion de una empresa (sin demeritar ninguna otra
opcion de desempefio de la carrera), se puede decir, que es una de las formas
mas pertinentes para evaluar si las habilidades, conocimientos, aptitudes y
actitudes gerenciales adquiridas, fueron las necesarias para desempefiarse en el
mundo empresarial, ya que esta, representa el campo de accion del administrador
de empresas, en el cual se puede demostrar con hechos todo lo aprendido.

Por otra parte, teniendo en cuenta la gran representatividad que ostenta el
departamento de Narifio en cuanto a la produccion artesanal del pais, este
fendmeno se transforma en una gran ventaja comparativa que al ser aprovechada
para la creacion de empresa, contribuye, por una parte al desarrollo de regiéon y
por otra, al fortalecimiento del sector artesanal, generando empleo en un campo
en el cual la region es experta.

1.7 ASPECTOS METODOLOGICOS

1.7.1 Tipo de estudio: el tipo de estudio sera de tipo exploratorio — descriptivo.
Exploratorio porque pretende formular e indagar sobre un determinado problema
para posibilitar una investigacion, se determinan datos preliminares que permitan
relacionar las variables involucradas, permite formular hipotesis sobre la
aceptaciéon de un producto o servicio y se orienta a la construccibn de marcos
tedricos y de referencia para analizar una situacion determinada. Y descriptivo
porque busca delimitar los hechos y analizar las variables que intervienen dentro
del problema de estudio; es decir se pretende describir las conductas, las
actividades, y las personas que intervienen en el estudio.

1.7.2 Método de Investigacion: el método de estudio es inductivo — deductivo ya
gue se parte de situaciones concretas que a partir de la observacién y otras
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técnicas de recoleccion de informacion permiten generalizar las diferentes
variables que intervienen en el estudio a un caso practico; es decir a partir de la
observacion del mercado, la demanda y oferta del producto, el marco contextual y
otros, se formula el estudio de factibilidad para la creacion de la empresa. Del
mismo modo, el método aplicado permite dar explicacion a situaciones generales
a partir de situaciones particulares; asi se parte de la creacién de la empresa para
dar explicaciones particulares sobre los efectos originados en el desarrollo de la
region, en las conductas y apreciaciones de la comunidad respecto a nuevos
productos y en los estudiantes como herramienta administrativa para la
formulacién de nuevos planes de negocios.

1.7.3 Fuentes y técnicas para recoleccién de lain  formacién: para satisfacer la
demanda de informacion y conocimiento acerca de este Estudio de Factibilidad, se
utilizaran las fuentes de nivel informativo primarias y secundarias. Con el fin de
realizar una adecuada recoleccion de la informacion, se comenzara por la
busqueda en fuentes secundarias, ya que al intentar recurrir a fuentes primarias
de entrada sin estar familiarizado con la localizacion de las mismas es una tarea
riesgosa por consumir mucho tiempo. De esta manera los pasos a seguir serian:
primero, consultar a expertos, seguidamente recurrir a fuentes secundarias y
después acudir a fuentes primarias.

* Fuentes secundarias: consisten en resumenes, compilaciones o listados de
referencias, preparados en base a fuentes primarias. De esta manera se recurrira
a consultar diagnosticos situacionales, estudios de mercado, libros revistas,
documentos, entre otros, que contengan informacion procesada acerca de
investigaciones, empresas o temas relacionados con el Estudio de Factibilidad.

* Fuentes primarias: a través de este tipo de fuente de informacién se obtienen
por parte del investigador, datos de “primera mano”, originales o no interpretados.
En este sentido, por una parte, se recurrira a la aplicaciéon de una encuesta dirigida
a las mujeres de la ciudad de Pasto, ubicadas entre un intervalo de edad de 15 a
80, pertenecientes a los estratos 3 a 6, seflaladas como la poblacion que se
estudiara en este Estudio de Factibilidad con el fin de obtener datos sobre oferta,
demanda, precios, gustos y preferencias, entre otros. Estos datos seran
analizados con el fin de obtener informacién directa, que facilite la toma de
decisiones acerca del Estudio de Factibilidad.

Por otra parte también se recurrirA a la busqueda bibliografica de articulos
cientificos, monografias, tesis, libros o articulos de revistas especializadas que
suministren informacion original, resultante de un proceso intelectivo de
investigacion, creacion o desarrollo, relacionados con el Estudio de Factibilidad.
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1.7.4 Poblacién: la poblacion que se estudiara para realizar este Estudio de
Factibilidad, son las mujeres de la ciudad de Pasto, con edades comprendidas
entre los 15 y 80 afos, de los estratos 3 en adelante. (Fuente: DANE:
Proyecciones de la poblacion: Proyecciones nacionales y departamentales de
poblacion 2005-2020).

1.7.5 Determinacion del tamafio de la muestra: los datos tomados para
determinar el tamafio de la muestra, es la poblaciéon de mujeres de la ciudad de
Pasto, de edades comprendidas entre los 15 y 80 afos. El tamafo de la muestra
se determinard segun el tamafio de las empresas de la ciudad tales como
grandes, medianas, pequefias y microempresas.

NZ2PQ
(N-1)e? +22PQ

FORMULA: n=

N: Tamafo de la poblacion

Z: Valor tabla de la normal, 1-Alfa: nivel de confianza 95%, Z= 1.96
P: Proporcion % - 0.5

Q:1-P 1-05=05

e: error. 5%

152.692 % (1,96)2(0,5)(0,5)

- =383
(152.692 —1)(0,05)2 +(1,96)2(0,5)(0,5)

El nUmero de encuestas que se aplicaran a la comunidad sera de 383, repartidas
de acuerdo a la representacion porcentual de edades y de estrato.

1.7.6 Tratamiento y presentacion de la informacion. Las variables que
intervienen en el estudio determinan una investigacion de tipo cuantitativa, por lo
que se utilizardan los procedimientos y técnicas de analisis estadisticos para
analizar la informacion obtenida a través de las encuestas. El uso de dichas
técnicas permitird ordenar y procesar la informacion de manera mas clara y de
facil uso para el investigador.

En cuanto a la presentaciéon del trabajo, éste se hard por medio escrito
fundamentado en las normas de presentacion del Instituto Colombiano de Normas
Técnicas y Certificacion (ICONTEC) del 2009, y contendra los graficos, tablas,
representaciones, anexos y otra informacion que se considere relevante para el
desarrollo del presente estudio.
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1.7.7 Metodologia de trabajo. La consulta de fuentes de informacion primaria y
secundaria, es como primera base, indispensable para reunir la mayor cantidad de
la tematica referente al Estudio de Factibilidad, conocimientos a través de los
cuales se desarrollaran los diferentes objetivos que se programan para este
estudio.

En este sentido, el primer objetivo que se plantea en este Estudio de Factibilidad,
trata de la realizacion del Estudio de Mercado, para el cual se pretende realizar
una encuesta a las mujeres de la ciudad de Pasto, con edades comprendidas
entre los 15 a 80 afios, de los estratos 3 a 6. Con el analisis de la informacion
obtenida a través de los datos arrojados en estas encuestas se trata de identificar
aspectos como el mercado objetivo, competencia, oferta, demanda, gustos y
preferencias. Por otra parte también se tendra en cuenta el comportamiento que
han presentado los aspectos sefialados anteriormente, a través del tiempo, con el
fin de obtener una visibn mucho mas global de las condiciones de mercado que el
Estudio de Factibilidad pretende atacar.

El segundo objetivo planteado para este estudio, se resume en la realizacion de
un Estudio Técnico, que tomara como base la informacion obtenida en el Estudio
de Mercado, ya que, por ejemplo al conocer caracteristicas de la demanda como
que tipo de prendas son las que mas llaman la atencién del cliente, se puede
deducir cual sera la cantidad y tipo de produccion y a partir de esta informacion, se
puede evaluar la cantidad de herramientas, maquinas y personal que se debe
programar para cumplir con la demanda sefialada.

El planteamiento de la estructura organizacional ocupa la temética del tercer
objetivo de este estudio. En esta parte se construira la misién y vision de la
empresa, se plantearan sus valores y principios, se elaboraran objetivos,
organigrama, manuales de funciones y procedimientos y todos aquellos aspectos
gue ayuden a establecer la estructura organica de la empresa.

Teniendo en cuenta los estudios realizados anteriormente, se podra determinar la
inversidbn necesaria para poner en marcha el Estudio de Factibilidad. En este
sentido, se cuantifica toda la informacion obtenida, con el fin de determinar
presupuestos de ventas, costos, gastos y armar los estados financieros, pérdidas
y ganancias y balance general.

Después de estructurar econdmica y financieramente el proyecto, se procede a
realizar el estudio de viabilidad utilizando los métodos tradicionales para la
Evaluacion Financiera de un proyecto de inversion como son el Valor Actual Neto,
la Tasa Interna de Rendimiento y Relacion Beneficio-Costo.

El altimo objetivo de este Estudio de Factibilidad corresponde a la realizacion del
Estudio del Impacto Social-Ambiental en el cual se evaluaran todos los factores
ambientales y sociales mostrando los elementos verdaderamente significativos.
Este estudio pone en evidencia los intereses y objetivos de las multiples partes
involucradas en el proyecto, permitiendo en consecuencia, mejorar la calidad de
las decisiones.
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2. MARCO DE REFERENCIAL DE LA INVESTIGACION

2.1 MARCO TEORICO

2.1.1 Formulacion y evaluaciéon de proyectos

Definicion: Normalmente las ideas de nuevos negocios surgen de la observacion
de la realidad intentando descubrir las tendencias de futuro que ya empiezan a
apuntarse. En otras ocasiones surge de la nocion de temas en los que se es
competente y se conoce a cabalidad. Por otra parte ideas sobre nuevos negocios
surgen de la experiencia de haber trabajado previamente en un sector o de la
propia experiencia como cliente. También se puede hacer una busqueda
sistematica de informacion sobre la situacién del sector donde se quiere entrar a
competir: leyendo metddicamente la prensa especializada; haciendo hablar a los
futuros proveedores, clientes e incluso a los competidores; viajando y viendo que
se hace en otros paises.

Cualquiera que sea el origen de las ideas de negocios, antes de que se tome
cualquier decisidon acerca de acometer una actividad empresarial, se debe recoger
toda la informacién que estd a su alcance sobre la oportunidad de negocio en
consideracion, posteriormente debe ser procesada y por ultimo se debe definir
estrategias para su manejo, con el fin de evaluar si ella tiene o no todo el potencial
que se espera en particular. Este proceso de estudio integral de la oportunidad de
negocio se denomina en forma genérica la evaluacion del proyecto, el estudio de
factibilidad o mejor aun el plan de negocio.

A propésito de la definicion de plan de negocio, Rodrigo Varela dice:

El plan de negocio es un proceso de darle al negocio una identidad, una vida
propia. Es un procedimiento para enunciar en forma clara y precisa los
propositos, las ideas, los conceptos, las formas operativas, los resultados y en
resumen la vision del empresario sobre el proyecto. Es un mecanismo de
proyectar la empresa en el futuro, de prever dificultades y de identificar posibles
soluciones a las coyunturas que pudiesen presentarse®.

La LEY 1014 DE 2006: De fomento a la cultura del emprendimiento, plantea que el
Estudio de Factibilidad “es un documento escrito que define claramente los
objetivos de un negocio y describe los métodos que van a emplearse para
alcanzar los objetivos™®, el cual busca dar respuestas adecuadas, en un momento

° VARELA, Rodrigo. Innovacién Empresarial: Arte y Ciencia en la creacién de empresa. Segunda Edicién. Bogota, D.C.:
Pearson Educacién de Colombia Ltda., 2001. 160 p. ISBN 958-699-023-0

19| Ev 1014 DE ENERO 26 DE 2006: De fomento a la cultura del emprendimiento. Disposiciones Generales. Articulo 1,
definicion f.
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especifico, a cinco grandes preguntas que todo empresario, todo inversionista,
todo financista, todo proveedor, todo comprador, etcétera, desea resolver:

1. ¢Qué esy en qué consiste el negocio?

2. ¢ Quién dirigira el negocio?

3. ¢Cuales son las causas y razones de éxito?

4. ¢Cuales son los mecanismos y estrategias que se van a utilizar para lograr las
metas previstas?

5. ¢Qué recursos se requieren para llevar a cabo el negocio y que estrategias se
van a usar para conseguirlos?

Ademas de tener presente estas cinco preguntas, la persona que quiera
incursionar en la tarea de crear empresa, también debe lograr demostrar tres
atributos basicos:

« Que dispone de un excelente producto/servicio con suficientes clientes,
dispuestos a adquirirlo.

* Que cuenta con un excelente grupo empresarial y un excelente grupo humano
en lo técnico y en lo administrativo.

* Que tiene bien definidas las formas de operaciones, requerimientos de
recursos, resultados potenciales y estrategias que permiten lograr todas las metas
previstas.

Etapas del Estudio de Factibilidad: El proceso de elaboracién del plan de
negocio implica una serie de etapas de analisis, durante cada una de la cuales los
diversos elementos y variables de cada etapa son analizados en relacion con su
finalidad propia y con su efecto sobre las otras etapas del proceso, y al final de
cada etapa hay necesidad de decidir si se continua con los elementos y variables
que hasta el momento se tienen o si hay necesidad de introducir modificaciones
en algunos de ellos, o si es preciso cambiar totalmente la orientacién del negocio.

Todas estas etapas son basicas en el proceso del analisis, pero dependiendo del
tipo y de la complejidad del negocio, de la experiencia del empresario, de la
disponibilidad de recursos y del tiempo que haya para el analisis, los niveles de
detalle y precision de cada etapa y de cada plan de negocio pueden variar y darse
casos en que no exista un documento formal que se sustente el proceso, 0 casos
en que el documento sea prolijo en datos, informaciones, calculos, etcétera. Cada
negocio y cada empresario requiere un plan de negocio particular y por eso la
etapas que se van a mencionar a continuacion deben ser recibidas como un guia
genérica y cada empresario debe hacer la adecuacién de esta a sus necesidades
y a las exigencias del negocio. Las etapas en mencion son las siguientes:

* Analisis de la empresa y de su entorno

» Estudio de mercado

» Estudio técnico o ingenieria del proyecto
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« Estudio organizacional

» Estudio financiero

» Evaluacion econdmica del proyecto
» Estudio social

» Estudio ambiental

» Analisis de sensibilidad

» Decision de Ejecucién

» Consecucioén de recursos
* Montaje

* Arranque

* Gestion

Por razones pedagdgicas, las etapas se presentaran de forma secuencial, pero
debe tenerse claridad que en la ejecucion real del plan de negocio se trabaja a
veces en paralelo varias etapas, o se modifica la secuencia que se va a usar para
la presentacion. En este sentido, el empresario debe tener la suficiente flexibilidad
e iniciativa para adaptar y modificar el esquema de acuerdo con las necesidades
especifica que el negocio y su capacidad empresarial establezcan. Es decir “el
plan de negocio debe realizarse con un enfoque de espiral, pues como todos los
componentes estan interrelacionados es necesario, cada vez que una decision se
tome en alguna parte del plan, mirar si ello obliga a ajustar otra u otras partes

aunque estas y estén elaboradas”.**

Estudio de Mercado: El estudio de mercados consiste en un estudio de oferta,
demanda precios, tanto de los productos como de los insumos de un proyecto.

Por el lado de la demanda de los productos, debe analizarse su volumen presente
y futuro y las variables relevantes para su proyeccion, tales como poblacion
objetivo, niveles de ingreso esperado, bienes complementarios y sustitutos que ya
existian o estén por entrar al mercado. En algunos casos sera relevante conocer,
no solo el mercado local, sino el regional, el nacional o el internacional.

Por el lado de la oferta de los productos, es necesario definir estrategias de
mercadeo, publicidad y presentacion del producto. Dentro de ese proceso, sera
indispensable estudiar la competencia en aspectos basicos como su capacidad
instalada y su nivel de utilizacion, la tecnologia incorporada en su proceso
productivo y posibles programas de actualizacion, sus fallas y limitaciones en
cuanto a la calidad del producto, empaque, mercadeo y divulgacion.

1 VARELA, Rodrigo. Innovacién Empresarial: Arte y Ciencia en la creacion de empresa. Segunda Edicion. Bogota, D.C.:
Pearson Educacion de Colombia Ltda., 2001. 164 p. ISBN 958-699-023-0
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Una vez realizado el analisis de oferta y demanda, se podran hacer estimaciones
de los precios que se esperan para los productos durante los diferentes periodos
de la vida atil. Como tal, el estudio de mercados tratara de reconocer elementos
gue podrian arriesgar los precios esperados.

En cuanto a la demanda de los insumos, es necesario conocer los diferentes
demandantes, no solo a nivel de los otros productores del bien o servido que
genere el proyecto, sino en general, de todos aquellos que también hagan uso de
ellos. Con relacion a la oferta de insumos, es importante establecer la
disponibilidad presente y futura de los distintos insumos, tanto en el mercado
domestico como en el mercado internacional, y buscar posibles alternativas de
sustitucion. Con esta informacion, se podran hacer estimaciones de precios
esperados de los insumos a lo largo de la vida util del proyecto.

Estudio Técnico: Un proyecto de inversion debe mostrar, en su estudio técnico,
las diferentes alternativas para la elaboracién o produccién del bien o servicio, de
tal manera que se identifiguen los procesos y métodos necesarios para su
realizacion, de ahi se desprende la necesidad de maquinaria y equipo propio para
la produccién, asi como mano de obra calificada para lograr los objetivos de
operacion del producto, la organizacion de los espacios para su implementacion,
la identificacion de los proveedores y acreedores que proporcionen los materiales
y herramientas necesarias para desarrollar el producto de manera 6ptima, asi
como establecer un andlisis de la estrategia a seguir para administrar la capacidad
del proceso para satisfacer la demanda durante el horizonte de planeacién. Con
ello se tiene una base para determinar costos de produccion, los costos de
maquinaria y con los de mano de obra.

En la evaluacién de proyectos se realiza en un primer momento el estudio de
mercado donde se muestran las tendencias de la demanda, a partir de la
identificacion de las necesidades de los clientes reales y potenciales, la oferta real
y proyectada del producto o servicio, asi como la comercializacion y la
determinacién de los precios de venta; a partir de estos elementos el siguiente
momento es realizar el analisis del estudio técnico el cual proporciona informacion
cuantitativa para determinar el monto de la inversidén y los costos de operacién
necesarios para su desarrollo.

El Estudio Técnico de un proyecto de inversidn consiste en disefar la funcion de
produccion Optima, que mejor utilice los recursos disponibles para obtener el
producto deseado, sea éste un bien o un servicio. “En resumen, se pretende
resolver las preguntas referente a ddénde, cuando, cuanto, como y con qué
producir lo que se desea, por lo que el aspecto técnico operativo de un proyecto
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comprende todo aquello que tenga relacion con el funcionamiento y la operatividad
del propio proyecto™?

Estudio administrativo-organizacional: Este estudio busca determinar la
capacidad operativa y ejecutora de las entidades responsables del proyecto, con
el fin de detectar sus puntos débiles y disefiar las medidas correctivas necesarias
para facilitar una eficaz gestion del proyecto.

El estudio debe establecer si el ambiente en el cual se propone ejecutar el
proyecto garantiza un funcionamiento agil del mismo, mediante un analisis del
personal responsable por la gestion, las relaciones interinstitucionales entre las
organizaciones participantes en el proyecto, las relaciones de ellas con otras
organizaciones y los flujos de responsabilidad proyectados.

El estudio arrojara informacién para la identificacibn de necesidades
administrativas en las areas de planeacion, personal, licitaciones, adquisiciones,
informacion comunicaciones, finanzas y cobranza, entre otras. Genera la
informacion sobre las necesidades de infraestructura para el normal desarrollo de
las labores en las &reas mencionadas.

Un buen estudio administrativo es de gran importancia, ya que es comdn que un
proyecto fracase por problemas administrativos, asi estén dadas todas las demas
condiciones para su éxito.

Nuevamente, el estudio se inicia con poca profundidad en la fase de perfil con el
fin de identificar obstaculos que harian inviable el proyecto propuesto. Se
profundiza en la fase de prefactibilidad.

Estudio Financiero: Este estudio puede dar una buena idea sobre cuél es la
estructura optima de la gerencia financiera. Adicionalmente, busca establecer
informacion relevante acerca de aspectos como las posibles fuentes y los costos
del financiamiento, tanto interno como externo, y los criterios para el manejo de
excedentes. También puede dar recomendaciones sobre manejo de
depreciaciones y establecer criterios para definir los costos de oportunidad de los
recursos del inversionista, y los costos que pueden clasificarse como muertos.
Generar informacion basica para la evaluacion financiera.

Adicionalmente, permite identificar las necesidades de liquidez y de fondeo de
inversién, para asi construir y negociar el plan de financiamiento del proyecto.

12 VARELA, Rodrigo. Innovacién Empresarial: Arte y Ciencia en la creacion de empresa. Segunda Edicion. Bogota, D.C.:
Pearson Educacion de Colombia Ltda., 2001. 160 p. ISBN 958-699-023-0
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El estudio financiero necesariamente inicia de manera muy exploratoria, en un
analisis de los aspectos financieros que podrian incidir sobre la misma viabilidad
de la iniciativa. En la medida que avance sobre la seleccién de una alternativa, el
estudio financiero profundiza en los pormenores de depreciacion, financiamiento y
estrategia de gerencia financiera.

Evaluacion financiera: La evaluacion financiera se examina el proyecto en
funcién de su rendimiento financiero; por lo tanto, tiene los siguientes objetivos
bésicos:

» Determinar la viabilidad de atender oportunamente los costos y gastos.

* Medir que tan rentable es la inversion del proyecto para sus gestores.

« Aportar elementos de juicio para comparar el proyecto con otras alternativas de
inversion.

El nivel de profundidad y de desagregacion depende de los intereses y
requerimientos de quienes intervienen en la ejecucién del proyecto, asi como de
las exigencias de las entidades que lo financian. La evaluacion financiera debe
hacerse desde dos puntos de vista:

1. Evaluacién del flujo puro o de caja libre del proyecto. En esta evaluacion se
examina el merito del proyecto bajo el supuesto de que los gestores del mismo
cuentan con la totalidad de los recursos econdmicos requeridos, es decir, que la
inversion se hace unicamente con los aspectos con los aportes de los asociados.
Por esta razon se denomina también evaluacion con recursos propios 0 sin
financiamiento. Se excluyen pues todos los componentes relacionados con el
financiamiento, intereses amortizacion de capital y gastos financieros.

2. Evaluacién del flujo de caja del inversionista. Analiza la bondad del proyecto
suponiendo que los gestores aportan parte de los recursos econémicos y que
acuden a fuentes externas de financiacion tales como créditos bancarios, bonos o
acciones preferenciales. Por esta razon, se le conocer también como evaluacion
con recursos de crédito o con financiamiento, porque este se evalla considerando
el conjunto de fuentes de financiacion.

Existen tres criterios basicos para evaluar proyectos y se les conoce como
indicadores integrales de evaluacion porque son el resultado de la interaccién de
todos los componentes de un proyecto, especialmente de los de inversion y del
presupuesto de ponentes de un proyecto, especialmente del los de inversién y del
presupuesto de ingreso y gastos del periodo operativo o de funcionamiento. Estos
criterios son:

» Valor presente neto VPN
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* Tasa interna de rendimiento TIR
+ Relacion beneficio-costo B/C

Estudio social: Consiste en un estudio que recoge informacion relevante acerca
de los diferentes aspectos relacionados con las condiciones sociales de los grupos
afectados por el proyecto y los impactos en el bienestar que pueda causar el
mismo. Basicamente esta dirigido a identificar y caracterizar claramente los
distintos grupos de poblaciéon que se ven implicados por el proyecto, tanto por el
lado de los beneficios como por el lado de los costos. Adicionalmente, estudia las
caracteristicas del comportamiento de los afectados en los mercados de los
diferentes bienes y servicios involucrados en la ejecucion de un proyecto.

Estudio ambiental: Se centra principalmente en dos temas: el analisis del
impacto del proyecto sobre el medio ambiente (con el fin de minimizar deterioros
causados por el proyecto) y el analisis del efecto del entorno sobre el proyecto
(para aportar a la adecuada formulacion del mismo). Busca identificar, cuantificar y
valorar los diversos impactos de un proyecto, tanto en el corto plazo como en el
largo plazo, sobre el entorno: ¢en qué medida el proyecto modifica las
caracteristicas fisicas y bioldgicas del entorno? Asimismo, debe analizar en
profundidad los posibles efectos del entorno sobre el proyecto: ¢de qué manera 'y
las caracteristicas fisico-biéticas del entorno afectan el desarrollo del proyecto?

Andlisis de sensibilidad: Una vez determinada la evaluacion financiera del
proyecto, conviene hacer el andlisis de sensibilidad que consiste basicamente en
identificar aquellas variables del proyecto con mayor peso relativo tanto en el
periodo preoperativo como operativo y aplicarles variaciones porcentuales para
sefalar los efectos en los resultados del proyecto, mediante el recalculo de los
flujos netos de caja y la aplicacion de cualquiera de los criterios VPN, TIR o B/C.
Es recomendable aplicar anélisis de sensibilidad en los rubros de mayor peso en
las inversiones, en los ingresos y componentes de costos y gastos de mayor
participacion en el estado de resultados. Las variaciones porcentuales suelen
oscilar entre el 5% y el 20% y los célculos pueden hacerse nuevamente para cada
variacion porcentual de un rubro o de mas de un rubro, lo cual se conoce como
analisis de sensibilidad mdultiple. Por ejemplo, si se quiere determinar cOmo se
afecta la rentabilidad del proyecto si el precio de venta aumenta en un 5% vy
simultaneamente los costos variables aumentan un 10%.

Los resultados de los escenarios o variaciones escogidas se deben comparar con
los resultados de la rentabilidad calculadas originalmente para el proyecto, y
entonces efectuar los respectivos analisis. Si se observan diferencias sustanciales,
esto indica que le proyecto es muy sensible al cambio en la variable o variables
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modificadas. En tal sentido, se deben hacer las respectivas previsiones para
atenuar los riesgos del proyecto..

Utilidad del Estudio de Factibilidad: La utilidad del plan de negocio es doble:
sirve internamente al emprendedor como instrumento de trabajo y externamente
como tarjeta de presentacion del proyecto. En el siguiente cuadro de presentan
algunas razones por la cuales es beneficioso realizar Estudio de Factibilidad:

Cuadro 1. Utilidad del Estudio de Factibilidad

Permite hacer una evaluacion real de

potencial de la oportunidadad de
negocio, determinando la viabilidad
econdmico- financiera del proyecto
empresarial

Minimiza el riesgo, ya que ayuda a

Facilita la obtencién de la financiacion
bancaria, ya que contiene la prevision
de estados econémicos y financieros
del negocio e informa
adecuadamente sobre su viabilidad y

solvencia. Toda entidad de credito,
inversionista, socio o0 angel, exige un
plan de negocio para analizar su
viabilidad

prever posibles problemas que
pueden surgir y de igual forma ayuda
a disponer de eventuales soluciones
Establece un plan estrategico para la
empresa, generando objetivos y
metas a corto y mediano plazos
Define los requirimientos de recursos
de todo tipo, entiempo determinado y
formas de consecucion

Identificar posibles oportunidades

para aprovecharlas en su aplicacién
Fuentes de elaboraciéon: VARELA, Rodrigo. Innovacion Empresarial: Arte y Ciencia en la creacion de empresa. Segunda
Edicion. Bogota, D.C.: Pearson Educacion de Colombia Ltda., 2001. 162 p. ISBN 958-699-023-0

MONTSERRAT, Marcel et al. El plan de empresa: Como planificar la creacion de una empresa. México: Alfaomega Grupo
Editor, S.A. de C.V., 1998. 4-5 p. ISBN 970-15-0249-3

Ayuda en la consecucion de
proveedores y de clientes

Permite conocer el entorno en el cual
se va a desarrollar el negocio

De estas razones, es facil concluir la importancia que el plan de negocio tiene, y
por que el empresario que desee ser exitoso acometer su elaboracion con toda la
seriedad profesional necesaria, y asi mejorara sustancialmente sus probabilidades
de éxito, pues todas sus decisiones estaran mejor fundamentadas.

2.1.2 Emprendimiento

Definicion: EI fendmeno emprendimiento puede definirse, dentro de las multiples
acepciones que existen del mismo, como “el desarrollo de un proyecto que
persigue un determinado fin econémico, politico o social, entre otros, y que posee
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ciertas caracteristicas, principalmente que tiene una cuota de incertidumbre y de

innovacion™?,

La definicién anterior puede complementarse con los siguientes conceptos acerca
de la actividad emprendedora:

“La palabra emprendimiento se deriva del término francés entrepreneur, que

significa estar listo a tomar decisiones o a iniciar algo™“.

“La actividad emprendedora es la gestion del cambio radical y discontinuo, o
renovacion estratégica, sin importar si esta renovacion estratégica ocurre adentro
o afuera de organizaciones existentes, y sin importar si esta renovacion da lugar, o
no, a la creacion de una nueva entidad de negocio” *°

En conclusion, emprendimiento es aquella actitud y aptitud de la persona que le
permite emprender nuevos retos, nuevos proyectos; es lo que le permite avanzar
un paso mas, ir mas alla de donde ya ha llegado. Es lo que hace que una persona
esté insatisfecha con lo que es y lo que ha logrado, y como consecuencia de ello,
quiera alcanzar mayores logros.

Perspectivas del emprendimiento: Un punto de partida para estudiar el
emprendimiento es reconocer su complejidad y variedad en su andlisis. Desde el
punto de vista de estudio del emprendimiento, se identifican cuatro perspectivas
de pensamiento: la comportamental, la psicolégica (cognitiva), la econdmica y la
de procesos. Esta clasificacibn se caracteriza por el énfasis en los aspectos
estratégicos, beneficiindose de los avances recientes en el campo de la
estrategia; también integra las tendencias cognitivas y de procesos a los campos
de la estrategia empresarial.

Perspectiva comportamental o de comportamiento . Se refiere a la exaltacion
de la influencia de la persona, sin mucho impacto. Su propoésito es identificar el
perfil psicolégico que diferencia al emprendedor exitoso; no reconoce la
complejidad del fenbmeno emprendedor por lo que sus resultados no fueron
satisfactorios. Existen muchos tipos de emprendedores, muchas maneras de ser
emprendedor y sus caracteristicas de empresas son muy variadas como las
condiciones del entorno en que se desarrollan. En consecuencia, el analisis del
emprendimiento debe cambiar hacia modelos interdisciplinarios o multivariados

13 FORMICHELLA, Maria M. EL CONCEPTO DE EMPRENDIMIENTO Y SU RELACION CON LA EDUCACION, EMPLEO
Y DESARROLLO LOCAL. [En linea]<
http://www.inta.gov.ar/barrow/info/documentos/agroindustria/MonografiaVersionFinal.pdf.> (Citado en 1 mayo de 2009)

% RODRIGUEZ Alfonso. Nuevas perspectivas para entender el emprendimiento empresarial. [En
linea]<http://ciruelo.uninorte.edu.co/pdf/pensamiento_gestion/26/4.> (Citado en 1 de mayo de 2009.)

DRUCKER, Peter. La Innovacion y el empresario innovador. Editorial Edhasa, 1985. 25 p
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que perciban la complejidad de la persona, la empresa y el entorno; por lo tanto,
cualquier modelo que trate de interpretar el emprendimiento debe tener
caracteristicas economicas, sicologicas y sociales, y culturales. Al efectuar un
analisis de los estudios sobre la personalidad de los emprendedores, se encontrd
que estos presentan necesidades de cumplimiento y de dependencia, un gusto por
el riesgo y un sentimiento por controlar su destino, anotando que este tipo de
estudios son vanos y no contribuyen a su definicion, siendo fundamental volver al
estudio de los mecanismos por los cuales la organizacién existe, donde el agente
empresarial se permite existir. De esta forma la personalidad emprendedora esta
al servicio del comportamiento de los emprendedores, lo cual es un enfoque
conductista que considera al emprendimiento como un evento contextual,
resultado de varias influencias.

Perspectiva psicologica o cognitiva : Es una tendencia relacionada con las
representaciones o esquemas que el individuo desarrolla de sus comportamientos;
es mas cognitiva, debido al conocimiento que se genera. Esta perspectiva
responde a la comportamental, y desarrolla dos corrientes: 1) La definicion de
emprendimiento como “eso que es el emprendedor”, no se prescribe al estudio de
los lineamientos de personalidad como el andlisis del lugar de control, de la
aversion al riesgo o de los deseos de independencia; y 2) La definicion de
emprendimiento de “por eso que hace el emprendedor’, donde se analizan
contextos de las representaciones de los fracasos o los éxitos, los resultados
deseados, la perseverancia, o la informacion para la toma de decisiones. Los
empresarios pueden exhibir fuertes predisposiciones en la toma de decisiones en
el sentido de que son propensos al “exceso de confianza” y a “generalizar
demasiado a partir de unas pocas caracteristicas y observaciones”. Por otra parte
los empresarios categorizan situaciones en forma mas positiva que otras
personas. Por ejemplo, los empresarios perciben mas virtudes que fallas, mas
oportunidades que amenazas y un mayor potencial de mejora que de deterioro.

Perspectiva economica : Esta relaciona una comprension del fenémeno de
emprendimiento desde las acciones del individuo, asumiendo la calificacion de
“homo economicus” para justificar la maximizacién de la utilidad y, por ende, su
bienestar. Concibe el emprendedor como el dinamizador del desarrollo econémico.
Esta perspectiva se construye mediante el debilitamiento de la préactica para
identificar, apoyar y aconsejar al emprendedor potencial mediante la estructura de
modelos asociados a los objetivos de maximizacion de beneficios,
caracterizandose por su aporte tedrico. La existencia o la falta de emprendimiento
es la razén de los desarrollos econémicos de una sociedad. La perspectiva
behaviorista o psicolégica estudia el fenomeno para explicarlo en dimensiones
conductuales y en rasgos personales que identifican un perfil determinado, pero la
complejidad del tema de emprendimiento ha impedido establecerlo. Esto ha
llevado a estudiar y establecer el proceso de emprendimiento. Por udltimo, la
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perspectiva concibe el emprendimiento como representaciones del cambio social y
de la integracion a las fuerzas econdmicas y sociales, lo que evidencia la
importancia del emprendimiento como la imagen en el desarrollo de la sociedad.

Perspectiva de procesos : Aqui el individuo es el centro de atencién, en una
relacion dialégica entre su desarrollo y la creacién de valor econémico. Sus
relaciones repercuten en el desarrollo de la persona, como caracteristica
humanista, estableciendo retos para el fendmeno del emprendimiento. Se
caracteriza por su definicion de procesos de emprendimiento de todas las
acciones, actividades y funciones relacionadas con la percepcion de
oportunidades y la creacion de empresas, para su desarrollo. Se ha observado
que el area de la estrategia o la planeacion estratégica se enfoca hacia el estudio
de los procesos estratégicos en las empresas, para de esta forma analizar el
emprendimiento como proceso que se inicia en el mercado y se dirige hacia el
mercado, como proceso empresarial. Se fundamenta en recursos y capacidades,
relacionada con la légica econdmica, razon por la cual la posicion que asume la
persona es limitada y reactiva frente a las condiciones del mercado.

2.1.3 Produccion artesanal. La etimologia de la palabra artesania, deriva de las
palabras latinas «artis-manus» que significa: arte con las manos. La artesania
comprende, la fabricacion de objetos mediante la transformacion de materias
primas basicamente, obras y trabajos realizados manualmente y con poca o nula
intervencion de maquinaria, habitualmente son objetos decorativos o de uso
comun. Al que se dedica a esta actividad se le denomina artesano. La fabricacion
de objetos mediante la transformacion de materias primas naturales basicas, a
través de procesos de produccion no industrial que involucran herramientas y
maquinas simples con predominio del trabajo fisico y mental, se conoce como
artesania.

Existen diferencias al interior de la produccion artesanal: algunos productos son de
tipo utilitario y toleran producciones a escala, otros son piezas Unicas. No
obstante, con tecnologia de produccion o sin ella, la artesania es un producto con
identidad propia, ubicado en una dimension econdomica distinta de la de la
industria por su alto contenido de mano de obra, y porgue incorpora elementos
histdricos, culturales, estéticos, y artisticos. Por esto adquiere la categoria de obra
de arte.

Se consideran usualmente cuatro formas de artesania, correspondientes a los
diversos espacios sociales en que ésta se desarrolla: artesania indigena,
artesania tradicional y artesania contemporanea. La primera materializa la
expresion cultural de las comunidades indigenas, es relativamente cerrada y su
conocimiento se transmite de generacion en generacion; se caracteriza por la
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limitada capacidad de produccion de las comunidades étnicas y la oferta limitada,
hecho por el cual se expresa usualmente en disefios exclusivos.

La artesania tradicional es realizada por comunidades mestizas y negras, exhibe
un completo dominio de materiales y esta fundamentalmente influenciada por la
vision de los originarios inmigrantes europeos. La alta capacidad de produccion de
estas comunidades y los precios competitivos de sus productos han permitido su
permanencia en el mercado con una demanda sostenida, a pesar de la fuerte
competencia que enfrentan con los sustitutos fabricados mediante procesos
industriales. La artesania contemporanea clasifica la produccién de objetos desde
el marco de los oficios artesanales, en cuyo proceso se involucran elementos
técnicos y estéticos procedentes de diferentes contextos sociales, culturales y
econdémicos. Esta forma de artesania ha presentado procesos de transformacion
tecnolégica y una preocupacion por incorporar creatividad y calidad en los
productos.

De acuerdo con Artesanias de Colombia, las diversas formas de trabajo artesanal
se encuentran clasificadas en 52 oficios artesanales. Los materiales mas
empleados en la elaboracion de las artesanias son: fique, seda, cafa flecha,
algododn, fibra de platano, lana, esparto, palo de sangre, cabecinegro, damagua,
palma estera, paja tetera, werregue, chiqui chiqui, cumare, chocolatillo e iraca.

Cuadro 2. Listado de oficios artesanales

1|Alfareria 19|Orfebreria 36| Trabajos en tagua
2|Decoracioén del cuero | 20| Trabajos en bambu 37|Cesteria
3|Marroquineria 21|Calado 38| Instrumentos musicales
4|Tejeduria en telar 22 |Estampado 39|Sombreria
5|Aplicaciones entela |[23|Parafernaliay utileria | 40| Trabajo en totumo

6 |Dulceria 24| Trabajos en cacho 41|Cordeleria e hilanderia
7 |Metalisteria 25| Carpinteria 42|Joyeria

8| Tejidos 26 |Forja 43| Talabarteria

2 Barnlg de,Pasto 27 |Pintura 44 Trabajos intermedios
10 |Ebanisteria
11 {Mimbreria 28| Trabajo en coco 45|Costura
12 |Torneado 29|Ceramica y porcelana |46|Jugueteria
13|Bisuteria 30|Fundicion 47| Talla
14|Encuadernacion 31|Pirotecnia 48|Virieria
15|Mufiequeria 32| Trabajo en pauche 49|Curtiembre y teneria
16| Trabajos decorativos | 33|Cereria 50| Marqueteria
17 |Bordados a mano 34|Grabado 51|Taracea
18|Enchapado entamo | 35|Plateria 52 |Vitraleria

50



2.2 MARCO CONTEXTUAL

La produccion artesanal del departamento de Narifio es una de las mas
significativas del pais; de los cuales el 62.5% esta concentrada en cuatro
municipios: Linares, Sandona, La Cruz y Pasto. Por otra parte en el censo
realizado por Artesanias de Colombia en 1998, se encontré6 una poblacién
artesanal constituida por 8.438 productores, donde la tejeduria es el oficio
artesanal mas sobresaliente en Narifio.

Vale la pena destacar que el (69.31 %) de la poblacién esta localizada en las
zonas rurales, y el (29.69%) hace parte de las cabeceras municipales. Las
mujeres con el (80%) son quienes tienen una mayor participacion en las
actividades artesanales, las cuales se inician desde muy temprana edad, e
igualmente son quienes permanecen por mas tiempo en el oficio.

El bajo nivel de escolaridad de la poblacién artesanal debe tener en cuenta, al
disefiar programas de capacitacion, pues mas del (60%) no completd sus estudios
en primaria, mientras que la poblacién con estudios de secundaria completa e
incompleta es apenas del (10.84%).

Actividad artesanal. Los oficios que mas se desarrollan en Narifio son en orden
de importancia la tejeduria (79.64%), la madera (12.17%) y el cuero (5.7%). Estas
3 actividades concentran al (97.47%) de la poblacién artesanal; tejeduria es un
oficio netamente femenino, mientras que la madera y el cuero son oficios
desarrollados por hombres (96.25%).

El aprendizaje del oficio se desarrolla en los talleres del hogar de los artesanos
(68.88%), las mujeres aprenden en el propio hogar (78.27%), mientras que los
hombres lo hacen en talleres particulares (53.7%). El lugar de desarrollo de la
actividad es la vivienda, en donde se ubican los talleres del hogar, particulares o
de familia.

Organizacion: La escasa organizacion es una caracteristica de la actividad, y son
los cabildos las organizaciones mas representativas existentes, abarcan un
(8.20%) de la poblacion; lo anterior obedece especialmente a que dudan o0 no
conocen los beneficios que ofrecen a sus afiliados, en términos de servicio a la
produccion y comercializacion.

Produccion: Es una actividad atomizada, el (70.42%) trabaja individualmente, el
(85.32%) en los talleres propios. El (72.56%) adquiere su materia prima en el
mismo municipio y al detal (79.77%), compra individual (93.77%), sin ningun tipo
de asociaciéon que les permita reducir costos.

Las bajas escalas de produccion, junto a la localizacion de la materia prima,
podrian explicar el hecho de que el medio de transporte mas utilizado sea a pie

51



(50.66%), seguido de la movilizacion en transporte publico (40.35%), en tanto que
el (3.26%) se movilizada en transporte propio.

La division del trabajo no existe en la actividad artesanal del departamento, mas
de la mitad de los artesanos se involucran en la totalidad de las actividades del
proceso. El (37.59%) compran las herramientas y equipos, el (34.29%) las fabrican
directamente, es una actividad que no es intensiva en capital simple (63.61%), en
cambio que, el (26.12%) lo realiza a mano exclusivamente.

Hay una falta de continuidad en el desarrollo de las actividades por parte de la
mayoria de artesanos, el (89%) de éstos suspendieron su labor en razon a la falta
de recursos y la baja demanda, el origen de los disefios utilizados son propios de
la localidad (52%) y de los artesanos el (22.52%), el (20.18%) disefia para
responder pedidos. La diversificacion de la produccién para la busqueda de
nuevos mercados lo hace un (2.33%), mientras que un (83.26%) no diversifican
sea por falta de asesoria o de apoyo econdmico.

Comercializacion: El artesano es productor y realiza la mayor parte de la
comercializacion (81.40%) y el (82.80%) tiene el municipio como principal lugar de
venta. En lo anterior se deja ver la relativa estrechez de este mercado, en
contraste también con la falta de canales de distribuciébn. Una proporcién
importante de la produccion se compromete sobre pedidos (32.91%), llama la
atencion la limitada participacion en las ferias artesanales, el (98.7%) de los
artesanos no ha participado en feria alguna.

Los principales problemas de comercializacion son: la falta de atractivos (52.60%),
de produccién (22.50%) y de transporte (21.17%).

Financiacion y crédito : La utilizacion de crédito por los artesanos es nula
(95.58%), en razdn a aspectos como el temor a endeudarse, las entidades no
prestan garantias, intereses; pero lo mas importante, la actividad en las actuales
condiciones no cubre la rentabilidad que exige un cuadro, la atomizacién, el bajo
nivel de escolaridad, la baja escala de produccion, la escasa diversificacion, la
aparente estrechez del mercado, la falta de apoyo, la poca valoracion del
producto, la escasez de materia prima y la falta de organizacién, son las
caracteristicas principales de la actividad artesanal en el departamento de Narifio.

2.3 MARCO HISTORICO

2.3.1 Estudio de Factibilidad: EIl emprendimiento se origina en el inicio de la
historia de la humanidad, puesto que el hombre en toda su historia ha luchado por
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encontrar nuevas formas de satisfacer sus necesidades y de mejorar su calidad de
vida. El emprendimiento es algo innato en la humanidad, algo que siempre ha
estado presente en el hombre, aunque claro esta, el emprendimiento no se ha
desarrollado en todos los hombres.*

Se dice que el emprendimiento tiene su origen en Estados Unidos como una
propuesta de dos estudiantes de un MBA (Master Business Administration) de la
Universidad de Texas, quienes disefiaron una actividad que fuera tan desafiante y
prestigiosa como los debates organizados por las escuelas de derecho.

Lo que desarrollaron los estudiantes fue concebir una idea de negocios de grupos
de alumnos para desarrollarla mediante un Estudio de Factibilidad y presentarla a
emprendedores e inversionistas.

Asi, el primer plan de emprendimiento se realiz6 en 1984 y posteriormente en
1989 se realiz6 la primera competencia abierta con equipos de otras universidades
como La Harvard, Wharton, entre otras. Ya a partir de 1990, la competencia de
planes de negocio se internacionalizd6 y empezaron a participar universidades de
otros paises. *’

En los ultimos afos los planes de negocio se han popularizado al punto de ser
utilizados como estrategias en Instituciones educativas; asi mismo, se han creado
instituciones que fomentan y motivan la creacion de empresas, y existen otras que
se han especializado en la elaboracion de planes de negocio.

Con la llegada de Internet los planes de negocio también se han popularizado en
la red, a tal punto que, hoy dia, existen cientos de paginas, en todos los idiomas,
gue se encargan de guiar y capacitar al usuario para la creacion de planes de
negocio y/o facilitar software libre para la elaboracion de estos.®

2.3.2 Emprendimiento: La palabra emprendedor proviene del vocablo francés
“entrepeneur”, traducida al espafiol como pionero. Algunas versiones explican que
existen dos origenes del emprendimiento: el primero comenzé en el siglo XV,
cuando se empez6 a llamar emprendedor a toda persona que viajaba en busca de
aventuras como Cristobal Colon. La version mas fiable es la que afirma que el
término emprendedor fue acufiado en la primera parte del siglo XVIII por el
economista irlandés — francés Richard Cantillon. Este definié al emprendedor
como “un agente econOmico que compra medios de produccion a determinado

16 AGUIRRE ESPINOSA, Angélica. Cultura del Emprendimiento. [En linea]<http://www.gerencie.com/cultura-del-
emprendimiento.html.> (Citado el 28 de Agosto de 2008)

AGUIRRE, Mario. Cultura en Medellin. [En linea]<http://www.culturaemedellin.gov.co.> (Citado el 28 de Agosto de 2008)

18 TAVERA, Rodrigo. Cultura E — Medellin. ¢ Esta pensando en emprender? Tenga en cuenta estos consejos al elaborar su
Estudio de Factibilidad. [En linea]< http://www.universia.net.co/laboral-empresarial/experiencias-de-emprendimiento/.>
(Citado el 28 de Enero de 2009)
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precio, a fin de combinarlos y crear un nuevo producto”. Posteriormente, el
economista francés J. B Say definié al emprendedor como “un lider que atraia a
otras personas, con el objetivo de constituir organizaciones productivas”.

Después se encontro la definicibn de “Gerentes de negocios” otorgada por
economistas ingleses como Adma Smith, David Ricardo y John Stuart Mill. Sin
embargo, éste Ultimo concepto subvaloraba el significado del concepto
emprendedor, pues se llegé a la conclusion de que una persona puede ser
empresario sin necesariamente ser un emprendedor (ej.: heredar una empresa).

Para el economista Alfred Marshall, en su libro “Tratado de principios econémicos”
en 1890 considero la importancia del emprendimiento en los procesos productivos;
los cuales consideraban cuatro factores necesarios: tierra, capital, trabajo y
organizaciéon. Segun este teodrico, el emprendedor es quien al organizar
creativamente los otros tres factores, tierra, trabajo y capital, crea nuevos
productos o bien mejora los planes de produccién de los actuales.?

Marshall también afirma que los emprendedores poseen caracteristicas similares,
pero su éxito esta en dependencia de las situaciones economicas en las cuales
desarrollan sus esfuerzos.

2.4 MARCO LEGAL

En el desarrollo del Estudio de Factibilidad, es necesario tener en cuenta la
normatividad que se cita a continuacion:

* Ley 1014 de Enero de 2006. De fomento a la cultura del emprendimiento.

» Ley 1286 de 2009. Nueva ley de Ciencia, tecnologia e Innovacion.

* Los Planes de Desarrollo Nacional y el Plan de Desarrollo Regional.

* Ley 1429de formalizacion y generacion de empleo.

» Ley 36 de noviembre 19 de 1984, por la cual se reglamenta la profesion de
artesano y se dictan otras disposiciones.

19URRUTIA, Arnulfo. Origen y desarrollo del concepto emprendedor. [En lineal<
http://impreso.elnuevodiario.com.ni/2006/09/20/emprendedores/55502.> (Citado el 28 de Enero de 2009)

20 URRUTIA, Arnulfo. Origen y desarrollo del concepto emprendedor. [En
linea]<http://impreso.elnuevodiario.com.ni/2006/09/20/emprendedores/55502.> (Citado el 28 de Enero de 2009)
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3. ESTUDIO DE MERCADO

3.1 DESCRIPCION GENERAL DEL PRODUCTO

La empresa MANIGUA, confeccionara prendas de vestir en hilo y lana con disefios
anicos, exclusivos, es decir, prendas originales que se diferenciaran entre si por su
forma, color, disefo, tecnica de tejido empleada, etc., cuyo mercado objetivo es
basicamente el femenino. Para su elaboracion se combinara el trabajo artesanal
(utiizando agujas de crochet o ganchillos y agujas o palilllos) y el trabajo con
maquinas de tejer, que aunque son de manejo principalmente manual, hacen que
el tejido de las prendas sea mucho mas rapido.

Los productos que ofrecera la empresa se clasifican segun su tangibilidad en
bienes de consumo duraderos y teniendo en cuenta su habito de compra se
encuentran dentro del marco del los bienes de comparacién, ya que se adquieren
después de un proceso de seleccién, en cuanto a calidad, precio, estilo,
conveniencia, entre otros.

La empresa creara sus prendas a partir del apoyo de un disefiador de modas,
lanzara sus prendas al mercado a través de colecciones de moda y las ofrecera a
través de dos lineas de producto: LINEA DE MARCA y LINEA DE DISENO. La
LINEA DE MARCA contiene prendas fruto de la creatividad del equipo de trabajo
de la empresa, es decir, son las prendas creadas en cada coleccion, y la LINEA
DE DISENO, manejara por una parte prendas de la coleccién que el cliente quiere
modificar (cambio de color, tamafio, terminados) o prendas creadas por la
imaginacion del cliente. Este ultimo tipo de linea manejara los servicios de
DISENO PERSONALIZADO INTERNO Y EXTERNO, de los cuales se hablara
mas adelante.

Ademas, el manejo de imagen, lanzamientos de coleccion y publicidad, seran
grandes pilares para dar a conocer empresa, ya gque Se manejara una suma
considerable en estos rubros, inversion que se vera reflejada en un portafolio de
servicios y publicidad muy llamativos y frescos, y lanzamientos de coleccion con
altura que llamen la atencién de mercado objetivo y empiecen a posicionar a la
marca dentro del mercado narifiense.

3.1.1 Niveles del producto. La planificacién de la oferta de un producto, debe
definirse con bastante cuidado, para esto es necesario considerar el bien como un
conjunto de atributos tangibles e intangibles. EI comprador no solo adquiere este
conjunto de atributos fisicos e intangibles, sino también un beneficio principal que
satisface su necesidad. De esta manera, para entender la importancia del
producto se debe tener en cuenta sus dimensiones, describiendo los niveles del
producto: BASICO o GENERICO, REAL y AUMENTADO.
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Nivel o producto basico o genérico. El beneficio basico que el consumidor
buscard cuando adquiera las prendas de vestir es ORIGINALIDAD. Las prendas
qgue confeccionara MANIGUA pretenden resaltar esos atributos que nos
diferencian a todos entre si, que hacen a cada ser humano UNICO, ofreciendo
productos con los cuales cada persona se sienta identificada.

Nivel o producto real. En un nivel superior, se debe buscar convertir el beneficio
basico en un producto real y para poder hacerlo se debe tener en cuenta algunas
caracteristicas basicas que este debe manejar: CALIDAD, ATRIBUTOS FiSICOS,
DISENO, EMPAQUE Y MARCA.

e Calidad: La calidad es definida como “una propiedad o conjunto de
propiedades inherentes a algo, que permiten juzgar su valor’*. De esta definicion
se puede concluir que la calidad es inherente a un producto y que permite darle
valor. Por otra parte la definicion de la calidad es una herramienta fundamental
para el desarrollo exitoso de cualquier marca, siempre y cuando esté definida en
funcién al usuario del producto.

De esta manera la calidad de los productos MANIGUA no solo dependera de la
utilizaciébn de excelente materia prima, sino también del apoyo de un talento
humano que en realidad conozca el significado de crear un producto con y de
calidad que se vera reflejado en la confeccion de prendas con excelentes
acabados, a través de elevados estandares de higiene, control e inspeccion,
ofreciendo al mercado prendas que no se limiten anicamente a brindar abrigo sino
que también generen comodidad e identidad.

» Atributos fisicos: entre las caracteristicas fisicas del producto se encuentran la
adecuada utilizacion de colores, muestras de tejido, apropiada combinacién de
materiales y técnicas y claro esta el caracter Unico de cada prenda.

» Disefio: los disefios de las prendas manejaran 3 caracteristicas principales:

Disefio Unico: esta es la principal caracteristica que identificara a las prendas
elaboradas por la empresa MANIGUA. Cuando se habla de disefio unico, lo que
se quiere dar a entender es que se confeccionaran pocas prendas de un disefio,
por ejemplo una por cada talla, o una por cada talla pero de diferentes colores, 0
con distintos terminados.

Funcionalidad: MANIGUA, no solo confeccionard prendas con disefios muy
llamativos, sino que también cumplirdn a cabalidad con la funcion para la cual han
sido creadas, con total comodidad al vestirlas.

21 [En linea]< Diccionario RAE. http://buscon.rae.es/drael/SrvitConsulta?TIPO_BUS=3&LEMA=CALIDAD .> (Citado el 7 de
abril del 2011)
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Versatilidad: se adaptan a cualquier tipo de estilo (urbano, juvenil, clasico), uso
(diario u ocasional) y ocasion (formal e informal).

« Empaque: aunque su objetivo basico es proteger el producto durante el
transporte o el almacenamiento hasta su venta, este también funcionara como un
“vendedor silencioso”, ya que el packaging es el mejor medio de comunicacion de
una marca, ya sea a través de su exhibicion en las estanterias o porque una vez
que se utilizé el producto. De esta manera todos los empaques se utilizaran
colores que representen imagen corporativa de MANIGUA, dandole especial
importancia al logotipo y eslogan de la empresa.

Por otra parte, el empaque de los productos MANIGUA se disefiara de tal manera
que tenga un uso posterior ya sea para almacenar o cargar otros articulos (ropa
interior, productos de belleza) o como envoltura de regalo, entre otras.

Para los primeros dos afios de funcionamiento, se utilizaran como empaques
bolsas plasticas biodegradables y para los afios posteriores se elaboraran bolsas
en tela, las cuales cerraran en la parte superior por una cinta donde va la etiqueta.
El logotipo y eslogan de la empresa se encontraran en la parte inferior derecha.

« Marca: La marca al igual que el nombre de la empresa sera “MANIGUA”,
acompafnada del eslogan “EL TELAR DE TUS IDEAS”, de los que se profundizara
mas adelante, en el apartado 3.7.2 Imagen Corporativa.

Nivel o producto aumentado. El producto aumentado, tiene en su contenido una
serie de servicios de pre y post venta, muchos de los cuales dependeran de los
canales de distribucion, pero que en general comprenden servicios pre Yy
postventa, créditos, descuentos, garantias de compra, orientacion al cliente de
acuerdo a sus necesidades y sistemas continuos de informacién, de los cuales se
hara una breve descripcion en los péarrafos siguientes.

» Servicio de preventa: después de escuchar atentamente acerca de las
necesidades del cliente o distribuidor, se ofrecerd a ellos, a través de un personal
altamente calificado, toda la informacidn necesaria acerca de las caracteristicas
del producto, garantias, descuentos, promociones, servicios postventa, lo cual
tiene por objetivo principal generar una satisfaccion del cliente a largo plazo.

» Servicio postventa: el servicio de venta no terminara con la entrega del
producto al cliente, sino cuando se tenga plena certeza de que el cliente esta
completamente satisfecho con el articulo comprado, de esta manera se ofreceran
servicios como garantia de fabricacion y sistemas de quejas y reclamos que el
cliente podra utilizar cuando se presente algun problema con las prendas
adquiridas.
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» Créditos, descuentos y promociones: estos se disefiaran teniendo en cuenta
el tipo de canal de distribucion que utilice la empresa, por esta razén se hablara
sobre estos temas mas adelante.

» Garantia de fabricacion: consiste en el arreglo de la prenda o devolucion total
del dinero cuando el producto presente algun dafio debido a defectos de
fabricacion. Esta garantia tendra un plazo de 6 meses.

+ Orientacion al cliente de acuerdo a sus necesidades : se ofrecera al cliente
dos tipos de servicios en cuanto a disefio y confeccion de prendas:

Diseflo personalizado interno:  este concepto se refiere a modificaciones que
desea realizar el cliente sobre prendas que ya han sido confeccionadas por la
empresa. Por ejemplo, MANIGUA confeccion6 una bufanda, pero el cliente la
desea en otro color o con diferentes terminados, de esta manera el personal
confeccionard una nueva bufanda con las reformas que el cliente haya
especificado.

Disefio personalizado externo: este concepto describe la necesidad del cliente
de crear un modelo totalmente nuevo de prenda, es decir, con disefios que
provienen completamente de la imaginacion del cliente, los cuales seran
confeccionados por el personal de MANIGUA.

Estos servicios son parte de las prendas que acompafiaran la LINEA DE DISENO.

» Sistemas continuos de informacion: gracias al desarrollo tecnologico de los
altimos afos, en el mercado existen gran cantidad de herramientas con las cuales
se puede manejar un contacto permanente con el cliente, a bajo costo y con
grandes ventajas, como conocer el grado de satisfaccion del cliente en cuanto a
productos se refiere, manejo del servicio posventa, garantias, sistemas de
reclamos y sugerencias, entre otros. Entre las herramientas mencionadas estan
las redes sociales, correo electrénico, mensajes de texto, entre otros.

3.1.2 Eleccion del material y tejido. Las prendas se confeccionaran con hilo y
lana, elaborandose netamente en un tipo de material o con la combinacién de
ambos. Aunque en su definicidn el hilo y la lana manejan un concepto semejante,
es decir, son fibras textiles de origen natural, el hilo es de origen vegetal (algodon)
y la lana de origen animal (ovejas) lo cual hace que posean caracteristicas
diferentes, que se describiran mas adelante en el ESTUDIO TECNICO.

Teniendo en cuenta que existen muchas clases de muestras y técnicas de tejido,

la utilizacion de estas, dependeran de la forma, disefio y funcionalidad de la
prenda y de la creatividad del disefiador.
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También se necesitaran otro tipo de materiales utilizados basicamente para el
terminado de la prenda, estos pueden ser: resortes, cintas, bisuteria, tela, cierres,
botones, entre otros materiales que dependeran de las caracteristicas que se
quiera dar a la prenda.

3.1.3 Abastecimiento de materia prima. Para el suministro de materias primas
tanto para lana e hilo, como para los terminados de las prendas (bisuteria, cintas,
cierres, telas, etc.), existen varios proveedores en la ciudad de Pasto. Entre estos
estan:

Proveedores de lana e hilo

 DISLANAL DISTRIBUIDORA DE LANAS NACIONALES: su gerente es el
sefior Oscar Emilio Enriquez Rodriguez y su negocio se encuentra ubicado en la
carrera 25 # 11-65 Edificio EI Carmen. Esta distribuidora maneja gran cantidad de
referencias, colores y calidades de hilo y lana y se otorgan descuentos del 15%
por la compra de mercancia con un peso de 18 kilos en adelante.

» Tienda de lanas PACIFICO: se encuentra ubicada en la calle 16 # 22-18
Centro y también manejan descuento, de un 10% negociable.

* Hilos & Lanas: este almacén se encuentra ubicado en la calle 16 con 23 y
aungque no manejan descuentos por la compra en grandes cantidades si manejan
un amplio surtido en cuanto referencia, colores, texturas y calidades en hilo y lana

* HILANAS: este negocio se ubica en la calle 15 con carrera 23 esquina y es
administrado por la sefiora Libia Chamorro Ceballos, donde se maneja
principalmente la distribucion en grandes cantidades de lana 100% virgen,
combinacion de 50% lana virgen y 50% lana sintética sin tefiir. También se
realizan descuentos negociables por la compra en grandes cantidades de
mercancia.

Proveedores materias primas para terminados

e Para la compra de telas estan los almacenes como el MODERNO, JORGE
ARABIA, entre otros, que manejan un gran surtido y diferentes precios.

* En cuanto a la compra de bisuteria, cintas, cierres y demas elementos para el

terminado de las prendas estan el almacén COSER Y COSER, ARCO IRIS, las
diferentes cacharrerias como la CERVANTES, PASTO Y LA CALI.
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3.1.4 Identificacion del mercado potencial. Las prendas que elaborara la
empresa estaran dirigidas a mujeres entre los 15 y 60 afios con un nivel de
ingresos mayor a $650.000. Este grupo de mujeres se caracteriza por su afan que
adquirir prendas originales, exclusivas, Unicas, con disefios y colores que de
alguna forma describan su personalidad y se adapten a su ritmo de vida.

3.1.5 Portafolio de productos. La empresa manejara 9 tipos de prendas: sacos,
bufandas, cuellos, capotas, calentadoras, guantes, faldas, chales y ruanas. A
pesar de que una de las caracteristicas mas importantes de estas prendas, es su
disefio Unico, se ha decidido estandarizar ciertas caracteristicas de las prendas,
como su peso y tiempo de confeccidén, para de esta manera obtener un mayor
control sobre la planificacion de produccion. Claro esta que la estandarizacion de
estas caracteristicas, no afectara el caracter exclusivo de las prendas, ya que
existen muchas muestras de tejido, colores y tipos de lana para jugar de diferentes
maneras en los disefios de las prendas. Ademas la empresa también se valdra del
uso de otros materiales como cintas, bisuteria, telas, cierres, para diferenciar las
prenda, dandole terminados exclusivos.

Sacos: son prendas de vestir cerrada y con mangas, que cubre desde el cuello
hasta la cintura aproximadamente.

Ficha técnica sacos

¢ Peso: 635 gramos

* Material: lana

» Tiempo de confeccion: 7,5 horas

» Técnica utilizada: maquina de punto grueso.

Bufandas: “ Prenda larga y estrecha, por lo comdn de lana o seda, con que se
envuelve y abriga el cuello y la boca”.?

Ficha técnica bufandas

* Peso: 170 gramos

* Material: lana

» Tiempo de confeccion: 1,5 horas

» Técnica utilizada: maquina de punto grueso.

2 REAL ACADEMIA ESPAROLA. RAE. [En linea]<
http://buscon.rae.es/drael/SrvitConsulta? TIPO_BUS=3&LEMA=bufanda.> (Citado el 23 de febrero de 2011)
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Figura 2. Imagen saco Figura 3. Imagen bufanda

Cuellos: los cuellos se puede decir qgue son una variacién de las bufandas, que
tiene como principal diferencia el largo de la prenda.

Ficha técnica cuellos

* Peso: 50 gramos

* Material: lana

» Tiempo de confeccién: 1 hora

e Técnica utilizada: maquina de punto grueso.

Figura 4. Imagen cuello 1
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Figura 5. Imagen cuello 2

Capotas: es una prenda que nace de la union una capucha y una bufanda. Es una
prenda que cubre la cabeza y el cuello de la persona, proporcionando abrigo. La
forma de la capota puede ser redonda o en punta, en un solo tono o en varios.

Ficha técnica capota colores
» Peso: 160 gramos/ Material: lana. Tiempo de confeccion: 14 horas.
» Técnica utilizada: capota a mano con agujeta y bufanda maquina punto grueso

Figura 6. Imagen capota Figura 7. Imagen capo ta
varios colores un color

62



Calentadoras: “ Media de lana, sin pie, que se usa en algunos deportes para
evitar el enfriamiento de los mUsculos™. Inician en el tobillo y pueden ir hasta la
pantorrilla (ver Figura 8) o muslos (ver Figura 9).

Ficha técnica calentadora
» Peso: 80 gramos. Material: lana. Tiempo de confeccion: 1,5 horas
» Técnica utilizada: maquina punto grueso y punto delgado

Figura 8. Imagen calentadoras 1

Figura 9. Imagen calentadora 2

3 REAL ACADEMIA ESPAROLA. RAE. [En

linea]<http://buscon.rae.es/drael/SrvitConsulta?TIPO_BUS=3&LEMA=calentadora.> (Citado el 23 de febrero de 2011)
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Guantes: “ Prenda para cubrir la mano, que se hace, por lo comuan, de piel, tela o
n24

tejido de punto, y tiene una funda para cada dedo.

Figura 10. Imagen guantes

Ficha técnica guantes

¢ Peso: 40 gramos

* Material: lana

» Tiempo de confeccion: 1,5 horas

» Técnica utilizada: a mano con agujas

Faldas: “ Prenda de vestir o parte del vestido de mujer que cae desde la cintura.”®

Ficha técnica faldas

* Peso: 160 gramos

» Material: hilo

» Tiempo de confeccion: 2 horas

» Técnica utilizada: a maquina punto delgado con terminados a mano

24 REAL ACADEMIA ESPAROLA. RAE. [En linea]<
http://buscon.rae.es/drael/SrvitConsulta?TIPO_BUS=3&LEMA=guantes.> (Citado el 23 de febrero de 2011)

%> REAL ACADEMIA ESPARIOLA. RAE. [En linea]< http://buscon.rae.es/drael/SrvitConsulta?TIPO_BUS=3&LEMA=falda.>
(Citado el 23 de febrero de 2011)
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Chales: “ Pafio de seda o lana, mucho mas largo que ancho, y que, puesto en los
hombros, sirve a las mujeres como abrigo o adorno.”®

Figura 11. Imagen minichunche

Figura 12. Imagen chal

%5 REAL ACADEMIA ESPAROLA. RAE. [En linea]<http://buscon.rae.es/drael/SrvitConsulta? TIPO_BUS=3&LEMA=chal.>
(Citado el 23 de febrero de 2011)
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Ficha técnica chales

* Peso: 190 gramos

* Material: hilo

» Tiempo de confeccion: 7,5 horas
» Técnica utilizada: a mano

Ruanas: “ Prenda de abrigo que consiste en una manta, cuadrada o rectangular,
de lana de oveja, alpaca, vicufia, o de otro tejido, que tiene en el centro una
abertura para pasar la cabeza, y cuelga de los hombros generalmente hasta mas
abajo de la cintura.”’

Ficha técnica ruanas

* Pes0:400 gramos

« Material: lana

» Tiempo de confeccion: 7,5 horas

» Técnica utilizada: a mano con agujeta y a maguina punto grueso

Figura 13. Imagen ruana

" REAL ACADEMIA ESPAROLA. RAE. [En
linea]<http://buscon.rae.es/drael/SrvitConsulta?TIPO_BUS=3&LEMA=poncho.> ( Citado el 23 de febrero de 2011)
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3.1.6 Uso de las prendas. Las prendas tejidas por MANIGUA estan disefiadas
para todo tipo de ocasion, formal e informal, de uso diario u ocasional, ya que la
forma de utilizar las prendas dependera de la creatividad del cliente, puesto que
estas prendas de acuerdo a su caracteristica de versatilidad se adaptaran a los
gustos del usuario, como podemos constatar en las fotos a continuacion.

Figura 14. Pintas cunche

Figura 15. Pinta casual
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3.1.7 Productos complementarios. Teniendo en cuenta la siguiente definicion
“Bienes complementarios son aquellos bienes que tienden a utilizarse en conjunto;
por lo tanto, si baja la demanda de uno (por ejemplo, porque aumenta su precio)
esto afecta la demanda del otro bien.””®, se puede decir que los bienes
complementarios para los productos dependen del tipo de prenda que se refiera.

Por ejemplo, un bien complementario para un saco es un pantalén, unos bienes
complementarios para una falda son un leggins y una blusa, para una bufanda son
bienes complementarios un pantalon, una blusa, una chaqueta.

En el caso de la foto que vemos a continuacion, el complemento de la capota, los

guantes y las calentadoras, son unas baletas grises, un pantalén azul claro y una
camisilla blanca.

Figura 16. Ejemplo de bienes complementarios

B

3.1.8 Productos sustitutos. Para poder conocer que bienes satisfacen
necesidades similares a los productos planteados en este proyecto, se disefio la
pregunta ocho dentro de la encuesta dirigida a los clientes potenciales (Ver Anexo
A). El objetivo que pretendia alcanzar esta pregunta era identificar que material se
elegiria para reemplazar prendas elaboradas en hilo y lana si estas sufrieran un
aumento en su precio de venta.

%% BIBLIOTECA LUIS ANGEL ARANGO. Blaa digital. [En

linea]<http://www.banrepcultural.org/blaavirtual/ayudadetareas/economia/econo12.htm.> (Citado el 13 de abril de 2011)
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Para ello se elaboré una tabla en la que se plantearon en forma de columnas 5
tipos de materiales (Jean-Algodén-Pana-Dril-Cuero) y se dejé una columna para
que se escribiera otro tipo de material si asi se requiriera. También se desgloso
una lista de 10 tipos de prendas, ubicadas en filas, para que el cliente potencial
escogiera el tipo de material que elegiria dependiendo del tipo de prenda.

En general se encontr6 que ante un aumento de los precios en prendas
elaboradas en hilo y lana, los clientes elegirian prendas en algodoén y el jean para
su adquisicion.

3.2 ANALISIS DEL SECTOR

Colombia es reconocida internacionalmente como un pais que presenta grandes
fortalezas en el negocio de los textiles y las confecciones, representando un
importante porcentaje del PIB manufacturero 8% y un 3% del PIB nacional.

Acuerdos comerciales vigentes y en negociacion. A pesar de la incertidumbre
que se tiene alrededor de la ratificacion del TLC con Estados Unidos por parte del
Congreso de dicho pais, los empresarios del gremio textil-confeccion, siguen a la
espera que se ponga en materia de accion y que esta larga espera llegue a su fin;
sin embargo el pasado 6 de enero de 2010 el Gobierno de Estados Unidos
sanciono la ley por medio de la cual se aprobo la extension por un afio adicional
de la Ley ATPDEA vy el Sistema General de Preferencia (SGP), con la cual se
benefician actualmente las exportaciones a Estados Unidos de productos
originarios de Colombia, Ecuador y Peru.

Adicionalmente estan aquellos acuerdos negociados pero en espera de ratificacion
como Canada, EFTA y EEUU, los negociados como la Union Europea y en
perspectiva de negociacion como P4 (Nueva Zelanda, Chile, Singapur y Brunei),
Japon, China, India y Republica Dominicana.

Actualmente los mercados de Brasil y Chile donde el ingreso de los productos
colombianos presenta preferencias arancelarias debido a los diferentes tratados
bilaterales que ha firmado el gobierno colombiano, se han convertido en gran
atractivo para algunas empresas del sector. En los ultimos meses de 2009
“sobresale la dinamica de las ventas del sector textil colombiano a Brasil, donde a
noviembre y diciembre de 2009 crecieron 185,1% y 108,5%."°

Perspectivas del sector textil-confecciones 2010-20  32. Si bien el sector textil
confecciones ha enfrentado una de las peores crisis en los ultimos tres afios
(2007-2008-2009), hoy tiene la oportunidad de asegurar la posicion del sector en

29 INFORME SECTOR TEXTIL Y CONFECCIONES COLOMBIANO. Analisis Sectorial. MAPFRE CREDISEGURO S.A.
Medellin, Marzo de 2010
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el mercado local e internacional, avanzando en el Proyecto de Transformacion
Productiva Sectores de clase Mundial impulsado por el Ministerio de Comercio,
Industria y turismo, el cual busca generar ingresos de al menos US$ 14.3 mil
millones, multiplicando el sector casi cuatro veces y generando 85.000 empleos
aproximadamente al 2032.

Para lograr dicho posicionamiento y participacion en nuevos mercados, el sector
textil-confeccién debe generar habilidades que le permitan superar los factores
gue amenazan al sector, entre los cuales estan:

« Generar habilidades que le permitan desarrollar y comercializar productos y
servicios de valor agregado (no solo maquila, si no también coleccion completa),
para lo cual es necesario desarrollar y mantener personal capaz de identificar
tendencias de mercado, desarrollar colecciones, crear y posicionar marcas.

* Generar innovaciones de procesos Yy productos siempre y cuando su
implementacion sea viable en materia comercial y de produccion.

» Habilidades que permitan lograr reconocimiento internacional en oportunidad de
entrega, a través de personal capacitado en el manejo de equipos de manera
eficiente y confiable, adquisicion de tecnologia avanzada y esfuerzos en
investigacion, pensando siempre en la mejora de los procesos.

* Y habilidades para producir y exportar con costos y calidad adecuada, lo que
llevaria a la reduccién del comercio informal y el contrabando en el mercado local
y nacional.

“En el corto plazo 2009 — 2012, Colombia debe incrementar su presencia en
otros paises de la regién, en un esfuerzo de diversificacibn de mercados,
mientras trabaja en el fortalecimiento de la produccién de paquete completo con
productos y servicios de valor agregado y en la creacibn de redes de
investigacién y desarrollo; en el mediano plazo 2013-2019, aprovechando los
resultados de las redes de investigacion y desarrollo y su portafolio de
productos y servicios de valor agregado, la industria colombiana podra
aumentar la penetracion en los mercados donde tiene ya presencia, logrando
asi establecer una posicion de liderazgo en las Américas; por ultimo, la industria
hara uso de la reputacién, experiencia y habilidades que ha adquirido en las
fases anteriores, para competir en mercados globales con productos
diferenciados”.*

3.2.1 Situacion actual en Pasto. Para describir el estado en el cual se encuentra
el sector textil y de confecciones en la ciudad de Pasto, vale la pena contextualizar
primero el tamafio de empresa predominante en la ciudad, de esta manera

30 Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, 2009. [En linea]<www.ministeriocio.gov,co.> (Citado en Marzo 15 de 2011)
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tenemos que para el 2009 “el 98% son microempresas, el 1,38% se clasifican
dentro de pequeiia empresa, y el 0,13% y 0,04% son mediana y gran empresa
respectivamente.”™*

Ahora teniendo en cuenta que son las microempresas las que representan el
mayor porcentaje por tipo de empresa, se hace necesario resaltar dentro de estas,
cuales son los sectores econémicos en donde se concentra el mayor nimero de
establecimientos, obteniendo que son: “comercio y reparacion de vehiculos
(59,8%), hoteles y restaurantes (10,3%) y la industria manufacturera (8.3%).”*

Segun el Anuario Estadistico del 2009, la industria manufacturera del municipio de
Pasto genera 2379 empleos, distribuidos en 879 establecimientos, de los cuales
846 pertenecen a la microempresa, 26 a la pequefia empresa, 5 a la mediana
empresay 2 a la gran empresa.

Dentro del sector manufacturero se encuentran registrados 20 establecimientos
dedicados a la confeccion o a la comercializacion de prendas de vestir en hilo y/o
lana. Aunque no todas las empresas cumplen con las caracteristicas basicas de la
empresa en proceso de estudio: combinacion de tejido artesanal y maquinas,
tejidos Unicos, tejidos personalizados, algunas las cumplen parcialmente y otras
solo se dedican a comercializarlas, pero a pesar de eso, las personas adquieren
sus prendas en estos establecimientos y por eso es necesario incluirlas para ser
estudiadas.

3.2.2 Competencia. Como ya se habia mencionado en el apartado anterior
existen 20 empresas dedicadas a la confeccién de prendas de vestir en hilo y/o
lana, los cuales representan la competencia directa para la empresa MANIGUA.
Los datos de estos establecimientos se pueden observar en el Cuadro 3. Base de
datos de empresas dedicadas a la confeccion de pren  das de vestir en hilo
y/o lana en la ciudad de Pasto , que se encuentra a continuacion.

31 ANUARIO ESTADISTICO. Movimiento del registro publico 2009. Camara de Comercio. Pasto, Mayo de 2010.
Documento PDF. p 14. [En linea]< www.camaracio.com.co.> (Citado el 15 de marzo de 2011.)

2 bid. p15
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Cuadro 3. Base de datos de empresas dedicadas a la
de vestir en hilo y/o lana en la ciudad de Pasto

confeccion de prendas

IBARRA LOPEZ ALICIA DEL CC SEBASTIAN DE
1|BELLA EPOCA 58986 CARMEN BELALCAZAR LOCAL 7308913
HILANDERIAS COLOMBIA CC SEBASTIAN DE
2|JANELA 42102 LTDA. BELALCAZAR LOCAL 3184106943
ANGELA TEJIDOS Y CC SEBASTIAN DE
3 BORDADOS 99627 |RIASCOS GOMEZ ANA CECILIA BELALCAZAR LOCAL 263 7231229
4| TEJIDOS ALVARITO 109472 ORDONEZ DOMINGUEZ CORREGIMIENTO OBONUCO 7298161
BLANCA CECILIA CARRERA 4 - 339
VEREDA LA PLAYA
5|HILACHARTE TEJIDOS 126531 |JARAMILLO RAMOS MYRIAM [CORREGIMIENTO DE LA 7232598
LAGUNA
6| TEJIDOS BLAI 87664 |AZA IGUA BLANCA LIGIA CASA 276 B OBONUCO 7297996
CARRERA 36B No. 1 -23
MANUALIDADES DIANA CARRILLO DE RODRIGUEZ
7 CAROLINA 55907 CARMEN DEL SOCORRO URBANIZACION SAN DIEGO. 7293760
2D0. PISO
BENAVIDES BURBANO YENNY |MANZANA Q CASA 16 BARRIO
8| TEJIDOS 1264 130625 ELINA GUALCALOMA 7213727
BORDADOS Y TEJIDOS CALLE 12 No. 23 - 30
9 CECILIA 30585 |GOMEZ DE RIASCOS CECILIA SANTIAGO 7231229
10|ARTESANIAS LA GUANENA 129923 X%JS:R%E JOJOA LUISA CALLE 17 NO. 24 - 77 CENTRO | 7292494
TREJO PORTILLO AMANDA CARRERA 4 NO 12E-17
11|LANAS Y TEJIDOS AMANDA 63677 ESPERANZA BARRIO EL PILAR 7200910
12|TEJIDOS CAPRI 123085 |VILLOTA ROJAS MARTHA INES gé::ll'_l'iég NO 29 -53 SECTOR 3156688485
13|MAGDA YISETH 117000 CABRERA CALDERON MAGDA CALLE 22 No 17B-21
YISSETH
RODRIGUEZ DE BETANCOURT |CALLE 12 CASA 19
14| TEJIDOS SARY 55644 SARA CONDOMINIO EL REMANSO 7206292
LOPEZ BOLANOS DIANA
15(GUISELLA S 45854 CONCEPCION CALLE 16 22 A 59 CENTRO
16| TEJIFALCON 71803 |PAZ OJEDA EDGAR RICCER OBONUCO 7310306
CABRERA SANTACRUZ
17|CREACIONES GIOVANNY 102491 CHRISTIAN FERNANDO CALLE 16 NO 25-38 CENTRO 3105135256
ZAMBRANO DE HERNANDEZ |[CARRERA 22 NO. 16 - 07
18|SILUETA TEJIDOS 129921 NUBIA LOCAL. 103 BARRIO CENTRO 3014201117
SOLARTE DE SUAREZ MANZANA D CASA 103
19|TEJIDOS LOLITA 125118 MYRIAM DEL SOCORRO BARRIO SANTA MONICA 7304160
20({TEJIESTILOS JOSSA 131582 ‘:/?”:S;NZARRA CLAUDIA CALLE 13 NO 24-17 SANTIAGO (3136115298

Fuente: Camara de comercio Pasto

3.3 ANALISIS DE LA DEMANDA

3.3.1 Caracterizacion de la demanda.

Para efectuar el analisis de la demanda

fue necesaria la aplicacién de una encuesta (Ver anexo A) como instrumento de
recoleccion de informacion. EI numero de encuestas a aplicar fueron 383, las
cuales se dirigieron a mujeres de estratos socioeconémicos de 3 a 5, y de edades
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de 15 a 60 afios de la ciudad de Pasto. Su aplicacion arrojé los siguientes
resultados:

Cuadro 4. Uso de prendas de vestir en hilo y/o lana

Sl 353| 92%
NO 30 8%

Fuente: Esta Investigacion

Los resultados obtenidos en las encuestas indican que una mayoria, representada
por el 92% (353) utilizan prendas de vestir en hilo y/o lana, entre tanto tan solo un
8% (30) no utilizan este tipo de prendas de vestir. Lo anterior indica que existe una
demanda significativa identificada por las 353 mujeres que utilizan prendas de
vestir en hilo y/o lana.

Figura 17. Uso de prendas de vestiren hiloy/ola na

mS| ENO

Fuente: Esta Investigacion

Para efectuar un mejor analisis se hicieron preguntas sobre cada una de las
prendas de vestir que mas utilizan las mujeres, tales como: sacos, faldas, cuellos,
bufandas, guantes, capotas, calentadoras, chales y ruanas. De cada prenda de
vestir se realizd un analisis teniendo en cuenta la frecuencia de uso, el material
que prefieren, las caracteristicas predominantes de cada uno de éstas, el precio
gue las mujeres estarian dispuestas a pagar, entre otras.
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FRECUENCIA DE COMPRA'Y MATERIAL DE PREFERENCIA

Cuadro 5. Uso de sacos

Fuente: Esta Investigacion

De acuerdo a los resultados de las encuestas, se puede observar que de las
mujeres encuestadas el 62% (220) usan sacos casi siempre; seguido de un 26%
de mujeres (93) que utilizan éste tipo de prendas algunas veces. Un 7% (22) casi
nunca usa sacos, y por ultimo un 5% (18) rara vez utilizan los sacos elaborados en
hilo y/o lana. Del total de las mujeres encuestadas que utilizan prendas de vestir
elaboradas en hilo y/o lana se tomaréa el 93% (331), que son la demanda potencial

de éste tipo de prendas (sacos).

Figura 18. Frecuencia de compra de sacos
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Fuente: Esta Investigacion
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Cuadro 6. Material de preferencia de los sacos

Fuente: Esta Investigacion

De las 331 mujeres que utilizan sacos elaborados en hilo y/o lana, el 58% (191)
prefiere que sean elaboradas en hilo, mientras que un 14% (46) afirma que le
parece mejor que sus prendas de vestir sean elaboradas en lana, y por ultimo un
28% (94) no hace diferencia entre el hilo y la lana, y por ende usa los 2 materiales.

Figura 19. Material de preferencia de sacos
250
>00 | 58%
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14%
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Hilo 191| 58%
Lana 46| 14%
No hace diferencia 94| 28%

Hilo Lana

Fuente: Esta Investigacion

Cuadro 7. Uso de faldas

No hace
diferencia

Fuente: Esta Investigacion

Casi siempre 38| 11%
Algunas veces 60| 17%
Rara vez 46| 13%
Casi Nunca 209| 59%
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En ésta prenda de vestir, la mayor representacion se la lleva el 59% (209) de las
mujeres encuestadas que casi nunca utilizan las faldas en sus prendas de vestir.
Lo anterior obedece en algunas ocasiones a que a las mujeres de edad avanzada
ya no les gusta utilizar este tipo de prendas, en cambio que las mujeres jévenes si
lo hacen. Este tipo de prendas, méas ain elaboradas en hilo y/o lana resultan poco
atractivas para mujeres mayores, ya que éstas prefieren vestirse de una manera
mas clasica y menos extrovertida. Tan solo un 17% (60) del total de encuestadas
utiliza algunas veces este tipo de prenda, mientras que un 13% (46) lo hace rara
vez y un 11% (38) casi siempre.

Figura 20. Frecuencia de compra de faldas
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Fuente: Esta Investigacion

Cuadro 8. Material de preferencia de faldas

Hilo 117| 81%
Lana 8 6%
No hace diferencia| 19| 13%

Fuente: Esta Investigacion

De las 144 mujeres encuestadas que utilizan faldas elaboradas en hilo y/o lana, el
81% (117) prefiere que su material sea el hilo, mientras que un 6% (8) tiende
positivamente a que las faldas se elaboren con lana; y por altimo, un 13% (19) no



hace diferencia entre éstos dos y es indiferente si las faldas se elaboran en hilo o
en lana.

Figura 21. Material de preferencia de faldas
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Fuente: Esta Investigacion

Cuadro 9. Uso de bufandas

Casi siempre 202| 57%
Algunas veces 52| 15%
Rara vez 25| 7%
Casi Nunca 74| 21%

Fuente: Esta Investigacion

Del total de las mujeres encuestadas, la mayor representacion 57% (202) la
obtienen aquellas que afirmaron que casi siempre utilizan bufandas elaboradas en
hilo y/o lana; seguido de un 21% (74) de las mujeres que casi nunca utilizan
bufandas. Un 15% (52) algunas veces utiliza bufandas en hilo y/o lana, y por
altimo solo un 7% (25) utiliza éste tipo de prendas rara vez. Lo anterior significa
que las bufandas elaboradas en hilo y/o lana son una prenda atractiva para las
mujeres de la ciudad de Pasto.



Figura 22. Frecuencia de compra de bufandas

heravez

Fuente: Esta Investigacion

Cuadro 10. Material de preferencia de bufandas

Hilo 49| 18%
Lana 197| 71%
No hace diferencia 33| 12%

Fuente: Esta Investigacion

De las 353 mujeres encuestadas, 279 utilizan bufandas elaborados en hilo y/o
lana, ya sea casi siempre, algunas veces o rara vez. De éstas 279 mujeres (79%
del total de mujeres encuestadas) el 71% (197) prefiere que sean elaboradas en
lana; mientras que un 18% (49) prefiere el hilo a la lana y con un 12% (33) se
encuentran a aquellas personas que utilizan los dos tipos de materiales.

Figura 23. Material de preferencia de bufandas
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Fuente: Esta Investigacion
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Cuadro 11. Uso de cuellos

Casi siempre 195| 55%
Algunas veces 35| 10%
Rara vez 13| 4%
Casi Nunca 110| 31%

Fuente: Esta Investigacion

En el consumo de cuellos, la mayor cantidad 55% (195) est& representada por las
mujeres que casi siempre usan cuellos elaborados en hilo y/o lana; con un
porcentaje de 31% (110) se encuentran las mujeres que casi nunca utilizan
cuellos; seguido de un 10% (35) que algunas veces utilizan cuellos elaborados en
hilo y/o lana, y por ultimo con un cantidad no muy representativa, 4% (13) estan
las personas que rara vez utilizan cuellos en hilo y/o lana.

Figura 24. Frecuencia de compra de cuellos

Fuente: Esta Investigacion

Cuadro 12. Material de preferencia de los cuellos

Hilo 21%
Lana 148 60%
No hace diferencia 19%

Fuente: Esta Investigacion
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El material predominante en los cuellos es la lana, que se representa con un 60%
(148); el hilo obtuvo poca aceptacion como material en la fabricacion de cuellos,
por eso obtuvo tan solo un 21% (50) de aceptacion. Entre tanto que un 19% (45)
no hace diferencia entre el hilo y la lana y por tanto utiliza los dos materiales.

Figura 25. Material de preferencia de los cuellos
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Fuente: Esta Investigacion

Cuadro 13. Uso de guantes

Casi siempre 82| 23%
Algunas veces | 119| 34%
Rara vez 60| 17%
Casi Nunca 92| 26%

Fuente: Esta Investigacion

De las mujeres que si utilizan prendas de vestir en hilo y/o lana, el 34% (119)
afirmaron que algunas veces utilizan guantes; un 23% (82) los utilizan casi
siempre; un 17% (60) rara vez y un 26% (92) casi nunca. Lo anterior significa que
los guantes son una prenda de vestir adquirida con frecuencia especialmente por
las mujeres jovenes de la ciudad de Pasto.



Figura 26. Frecuencia de compra de guantes

Fuente: Esta Investigacion

Cuadro 14. Material de preferencia de guantes

Hilo 16%
Lana 187 72%
No hace diferencia 12%

Fuente: Esta Investigacion

El material de preferencia para los guantes es la lana, que se representa con un
porcentaje de 72% (187) seguido de la preferencia del hilo con un 16% (43) y con
una menor representacion se encuentra el 12% (31) de aquellas mujeres
encuestadas que prefieren los dos materiales, el hilo y la lana.

Figura 27. Material de preferencia de guantes
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Cuadro 15. Uso de chales

Casi siempre 41| 12%
Algunas veces 60| 17%
Rara vez 85| 24%
Casi Nunca 167 | 47%

Fuente: Esta Investigacion

Respecto a los chales la mayoria de las encuestadas, 167 (47%) respondieron
que casi nunca utilizan estas prendas. Con un 24% (85) se encuentran las
personas que rara vez utilizan chales; seguido de un 17% (60) aquellas mujeres
gue algunas veces utilizan los chales elaborados en hilo y/o lana; y por altimo un
12% (41) de las mujeres que utilizan prendas de vestir elaboradas en hilo y/o lana,
casi siempre usan chales.

Lo anterior significa que tan solo un 53% de las encuestadas utiliza chales; y su
diferencia (47%) no utiliza este tipo de productos. En este caso el consumo de los
chales es relativo; de esta manera es importante que al momento en que se vaya
a implementar el negocio, se tengan en cuenta estrategias de mercadeo para la
venta de éstos productos.

Figura 28. Frecuencia de compra de chales
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Fuente: Esta Investigacion
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Cuadro 16. Material de preferencia de chales

Hilo 56| 30%
Lana 90| 48%
No hace diferencia 40| 22%

Fuente: Esta Investigacion

De las 186 mujeres encuestadas que usan chales elaborados en hilo y/o lana, la
mayoria prefieren que éstos sean elaborados en lana; lo anterior se representa
con un 48% (90), seguido de un 30% (56) de las mujeres que prefieren que los
chales se elaboren en hilo; y por ultimo el 22% (40) de las encuestadas que no
hacen diferencia entre el hilo y la lana y por tanto utilizan los dos materiales.

Figura 29. Material de preferencia de chales
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Fuente: Esta Investigacion

Cuadro 17. Uso de calentadoras

Casi siempre 25| 7%
Algunas veces | 60| 17%
Rara vez 47| 13%
Casi Nunca 222 63%

83

Fuente: Esta Investigacion



Del total de mujeres que utilizan prendas de vestir elaboradas en hilo y/o lana, la
mayor representacion, 63% (222) hace referencia a las mujeres que casi nunca
utilizan calentadoras; seguido de un 17% (60) de las mujeres que algunas veces
utilizan calentadoras. Un 13% (47) rara vez utiliza calentadoras y con el menor
porcentaje (7%), estan las mujeres (25) que casi siempre utilizan calentadoras. Lo
anterior significa que las calentadoras no tienen un gran atractivo para las mujeres
de la ciudad de Pasto; esto se mira en el 63% que casi nunca lo utilizan. Aunque
cabe aclarar que muchas de las mujeres no utilizan este tipo de prendas porque
no conocen oferentes. De esta manera, habra de establecer estrategias de
mercadeo para lograr incursionar las calentadoras al mercado de la ciudad de
Pasto.

Figura 30. Frecuencia de compra de calentadoras

Fuente: Esta Investigacion

Cuadro 18. Material de preferencia de calentadoras

Hilo 11%
Lana 109 83%
No hace diferencia 6%

Fuente: Esta Investigacion

Para las mujeres encuestadas que si utilizan calentadoras (131), la lana es el
material de preferencia; esto es observa en el 83% (109) de las encuestadas. Por
otra parte, el hilo solo adquiere un 11% (14) y por dltimo con la menor
representacion estan aquellas mujeres (30) que respondieron que no hacen
diferencia entre el hilo y la lana, y por tanto utilizan los dos materiales, (8%).



Figura 31. Material de preferencia de calentadoras
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Cuadro 19. Uso de capotas

Fuente: Esta Investigacion

La mayoria de las mujeres encuestadas que utilizan prendas de vestir elaboradas
en hilo y/o lana, casi nunca usan capotas; su porcentaje esta representado por un
68% (240) del total de mujeres. Lo anterior indica que las capotas no son usadas
por una gran mayoria, sin embargo habra que disefar estrategias para enfocarlas

No hace
diferencia

Casi siempre 20| 6%
Algunas veces | 39| 11%
Rara vez 54| 15%
Casi Nunca 240| 68%

a las mujeres que si las utilizan.

En general un 32% (113) si utilizan capotas elaboradas en hilo y/o lana, dicha
poblacion esta representada especialmente por las mujeres jovenes. Del 32% el
15% (54) rara vez usa capotas; el 11% (39) las usa algunas veces, y tan solo el

6% (20) las utiliza casi siempre.
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Figura 32. Frecuencia de compra de capotas

Casi siempre
6% Algunas

Fuente: Esta Investigacion

Cuadro 20. Material de preferencia de capotas

Hilo 20| 18%
Lana 83| 73%
No hace diferencia | 10 9%

Fuente: Esta Investigacion

De las 113 las mujeres que utilizan capotas elaboradas en hilo y/o lana, el 73%
(83) prefiere que sean elaboradas en lana; esto se debe a que la lana es un
material mas célido que el hilo y por tanto es una buen opcion a utilizar en la
fabricacion de capotas; por otra parte un 18% (20) prefiere que se elaboren en hilo
y por ultimo un 9% (10) hace uso del hilo y la lana.

Figura 33. Material de preferencia de capotas
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Cuadro 21. Uso de ruanas

Casi siempre 55| 16%
Algunas veces | 98| 28%
Rara vez 33| 9%
Casi Nunca 167| 47%

Fuente: Esta Investigacion

Las ruanas tuvieron una buena aceptacion de las mujeres encuestadas; esto se
representa en el 53% de las mujeres que si utilizan ruanas elaboradas en hilo y/o
lana. El 47% (167) esta representado por aquellas mujeres que casi nunca utilizan
ruanas; seguido de un 28% (98) de las mujeres encuestadas que algunas veces
usan este tipo de prendas de vestir. Un 16% (55) hace referencia a las mujeres
gue casi siempre usan ruanas en sus prendas de vestir, significando esto un buen
nicho de mercado al cual dirigir el producto. Y por Gltimo con el menor porcentaje
se encuentran el 9% (33) de las mujeres encuestadas que rara vez usan ruanas
elaboradas en hilo y/o lana.

Figura 34. Frecuencia de compra de ruanas

Fuente: Esta Investigacion

Cuadro 22. Material de preferencia de ruanas

Hilo 30| 16%
Lana 131 70%
No hace diferencia 25| 13%
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Referente al material de preferencia para las ruanas, el 70% (131) de las mujeres
encuestadas utiliza la lana en lugar del hilo; con un 16% (30) se encuentran
aquellas mujeres que prefieren que las ruanas sean elaboradas en hilo; y por
altimo con el menor porcentaje, 13% (25), se representa a las mujeres que no
hacen diferencia entre el hilo y la lana, y por tanto utilizan los dos materiales.

Figura 35. Material de preferencia de ruanas
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Cantidad de prendas de vestir compradas anualmente. En la pregunta No. 3

de la encuesta dirigida a las mujeres de Pasto, se indago sobre la cantidad de
prendas de vestir que se compran anualmente; destacandose en primer lugar los
sacos con una cantidad comprada anual de 689; seguido de las bufandas (606),
los cuellos (375) y los guantes.

Cuadro 23. Cantidad de prendas de vestir compradas anualmente

PRVEé\ISI%_AI\RDE CANTIDAD PR\/EQS%AI‘RDE CANTIDAD
Sacos 689 [Guantes 141
Faldas 97 Ruanas 105
Bufandas 606 |Calentadoras 90
Cuellos 375 [Capotas 8
Chales 98 Otra 15
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Lugares donde se adquieren las prendas de vestir en la ciudad de pasto. En
la pregunta acerca de los lugares donde se adquieren las prendas de vestir en la
ciudad de Pasto, se destaca en primer lugar Bombona seguido de San Andresito.
En tercer lugar se encuentra Tejiestilo, los centros comerciales, almacenes de
paisas, almacenes de cadena y otros.

De acuerdo a cada prenda de vestir se observa en el cuadro siguiente que los
sacos, bufandas, guantes y ruanas se compran en Bombona principalmente. La
informacion se resume a continuacion:

Cuadro 24. Lugares donde se adquieren las prendas de vestir en la ciudad

de Pasto
PRENDA DE BOMBONA - TEJIESTILO LA G L B 12 OTROS TOTAL
VESTIR ANDRESITO DE PAISAS DE CADENA

\\[o F No. F b F b b F b F b F b F
SACOS 223| 67% 8] 2%| 35| 11% 40| 12% 6 2% 9 3% 10 3%| 331| 100%
FALDAS 33| 23% 13 9%| 38| 26% 45| 31% 4 3% 5 3% 6| 4%| 144|100%
BUFANDAS 183| 66% 5 2% 11 4% 66| 24% 3 1% 3 1% 8 3%| 279 100%
CUELLOS 89| 37% 52| 21%| 17| 7% 40| 16% 20 8% 15 6% 10| 4%| 243]| 100%
GUANTES 175| 67% 34| 13%| 15 6% 10 4% 14 5% 8 3% 5 2%| 261| 100%
CHALES 117 63% 10 5%| 23| 12% 30| 16% 0 0% 3 2% 3 2%| 186| 100%
CALENTADORAS 35 27% 14| 11%| 33| 25% 22| 17% 14| 11% 8 6% 5 4%| 131| 100%
CAPOTAS 51| 45% 24| 21%| 18| 16% 20| 18% 0 0% 0 0% 0 0%| 113]|100%
RUANAS 118 63% o 0%| 15 8% 37| 20% 0 0% 0 0% 16| 9%| 186| 100%

Se pregunt6 también las caracteristicas predominantes en las prendas de vestir
compradas en los establecimientos anteriormente mencionados, encontrando que
en Bombona, San Andresito y los Centros Comerciales predominan la variedad en
colores, variedad en disefios y precios comodos. En los almacenes de los Paisas
Ganicamente predominan los precios comodos. Por otra parte, en Tejiestilo, Los
almacenes de cadena predominan la calidad de la prenda, la marca reconocida.

Cuadro 25. Caracteristicas predominantes en las pr endas de vestir en los

establecimientos de Pasto

CARACTERISTICAS

Variedad en Variedad en Prendas poco Precios Marca Calidad de
colores diserios comunes comodos reconocida laprenda
F F % F F % F F
83 25% 74| 22% 42| 13% 58| 18% 25 8% 49| 15% O] 0%| 331|100%
44| 31% 25| 17% 12 8% 30| 21% 19| 13% 14| 10% O 0%| 144|100%
155| 56% 35| 13% 22 8% 45| 16% 10| 4% 12| 4% O] 0%| 279|100%
103| 42% 47| 19% 54| 22% 17\ 7% 8 3% 14| 6% O] 0%| 243|100%
130| 50% 53| 20% 10 4% 37| 14% 12| 5% 16| 6% 3 1%| 261| 100%
100| 54% 42| 23% 8 4% 24| 13% 12| 6% o 0% O 0%| 186|100%
47| 36% 35| 27% 13| 10% 18 14% 10| 8% 8 6% O] 0%| 131]|100%
46| 41% 18| 16% 11| 10% 15| 13% 5| 4% 18| 16% O 0%| 113)100%
99| 53% 46| 25% 12 6% 10] 5% 8| 4% 7] 4% 4] 2%| 186/ 100%

89



Motivacion de compra de prendas de vestir con disef 0s Uunicos. Es
importante en el presente estudio saber si las mujeres de la ciudad de Pasto
encuestadas estan interesadas en comprar prendas de vestir elaboradas con
disefios unicos porque éste es uno de los fines basicos que persigue la empresa.
Se obtuvo informacion a través de la pregunta No. 5 de la encuesta (Ver anexo A)
realizada a algunas mujeres, la cual muestra los resultados que se presentan a
continuacion:

Cuadro 26. Motivacion de compra de prendas de vest  ir con disefios Unicos

Totalmente de acuerdo 230| 65%
De acuerdo 93| 26%
Indiferente 11| 3%
Desacuerdo 19| 5%
Totalmente desacuerdo 0] 0%

Fuente: Esta Investigacion

Con un porcentaje muy representativo del 65% (230) se encuentran aquellas
mujeres que estan totalmente de acuerdo en que su motivacion de compra
aumenta sabiendo que los productos que adquieren son elaborados con disefios
anicos; un 26% (93) estan de acuerdo y tan solo un 8% (30) son indiferentes y
estan en desacuerdo en que su motivacion de compra aumenta al saber que sus
prendas de vestir en hilo y/o lana son elaboradas con disefios Unicos.

Figura 36. Motivacion de compra de prendas de vest ir con disefios Unicos
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Fuente: Esta Investigacion
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Motivacion de compra de prendas elaboradas a mano. En la pregunta acerca
de la motivacion de compra de prendas de vestir elaboradas a mano, se
obtuvieron resultados positivos que se detallan a continuacion:

Cuadro 27. Motivacion de compra de prendas de ves tir elaboradas a mano

Totalmente de acuerdo 238| 67%
De acuerdo 96| 27%
Indiferente 11| 3%
Desacuerdo 5/ 2%
Totalmente desacuerdo 3| 1%

Fuente: Esta Investigacion

El porcentaje mas alto se representa con 67% (238) caracterizado por las
personas que estan totalmente de acuerdo en comprar prendas de vestir en hilo
y/o lana elaboradas a mano; lo que significa que las mujeres encuestadas se
interesan mas por los trabajos de tipo mas artesanal, sin que eso quiera decir que
rechacen los trabajos elaborados en maquina. Un 27% (96) de las mujeres
encuestadas estan de acuerdo en comprar prendas de vestir en hilo y/o lana
hechas a mano; seguido de un 3% (11) que son indiferentes; y tan solo un 3% (8)
de las mujeres encuestadas esta en desacuerdo o totalmente desacuerdo en
adquirir prendas de vestir en hilo y/o lana elaboradas artesanalmente. Lo anterior
puede deberse a la desconfianza que en algunas personas genera la calidad en la
elaboracion de prendas a mano sin utilizar la maquina.

Figura 37. Motivacion de compra de prendas de vest ir elaboradas a mano
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Fuente: Esta Investigacion
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Cuadro 28. Caracteristicas de las prendas de vesti  r a ofrecer

Variedad en colores 41| 12%| 30 9% | 49| 14%| 66| 19%| 66| 19% |101| 29%
Disefios Personalizados | 85| 24% | 55| 16% | 66| 19%| 63| 18%| 60| 17%| 25 7%
Elaborados a su propio

estilo 68| 19%|107| 30% | 71| 20% | 41| 12% | 44| 12%| 22 6%
Precios coémodos 47| 13% | 63| 18% | 96| 27%| 60| 17%| 49| 14%| 38| 11%
Disefios Unicos 44| 12% | 68| 19% | 49| 14%| 71| 20%| 52| 15% | 66| 19%
Calidad de la prenda 66| 19% | 30 9% | 22 6% | 52| 15% | 82| 23%|101| 29%
Otra ¢,Cual? 3 1% 0 0% 0 0% 0 0% 0 0% 0 0%

Fuente: Esta Investigacion

Se pregunt6 a las mujeres sobre las caracteristicas que preferirian tuvieran sus
prendas de vestir elaboradas en hilo y/o lana. Se dieron 6 opciones de calificacion;
siendo 1 la menor calificacién y 6 la mayor calificacion; de esta manera, se obtuvo
que: en iguales porcentajes (29%) se encuentran las mujeres que prefieren que
sus prendas de vestir tengan variedad en colores y que éstas sean de buena
calidad. Seguido de un 19% (66) de las mujeres encuestadas que prefieren
disefios uUnicos. En general se puede observar que las mujeres encuestadas
prefieren que sus prendas de vestir sean elaboradas en varios colores y con
disefos unicos.

Materiales sustitutos de las prendas de vestir. En la encuesta realizada a las
mujeres de estratos socioecondmicos 3, 4 en adelante, se obtuvieron respuestas
acerca de los materiales sustitutos de las prendas de vestir que utilizan, tales
como el Jean, Algodoén, Pana, Dril, Cuero y otros que se usan con frecuencia.

Cuadro 29. Materiales sustitutos de las prendas de  vestir

Sacos 82 | 23% | 205 | 58% 0] 0% 55| 16% 3| 1% 3| 1% 5| 2% 0] 0% | 353 | 100%
Faldas 8| 2% | 47 [13% | 123 | 35% 77| 22% | 30| 9% | 49 | 14% 5| 2% | 14| 4% | 353 | 100%
Calentadora

S 262 | 74% | 91| 26% 0] 0% 0 0% 0] 0% 0] 0% 0| 0% 0]0% | 353 | 100%
Bufandas 279 | 79% | 68| 19% 0] 0% 5 2% 0] 0% 0] 0% 0| 0% 0]0% | 353 | 100%
Guantes 301 [85% | 33| 9% 0] 0% 5 2% 0] 0% 0] 0% | 14| 4% 0]0% | 353 | 100%
Cuellos 328 [93% | 22| 6% 0] 0% 3 1% 0] 0% 0] 0% 0| 0% 0] 0% | 353 | 100%
Capotas 230 | 65% | 123 | 35% 0] 0% 0 0% 0] 0% 0] 0% 0| 0% 0] 0% | 353 | 100%
Chales 208 | 59% | 142 | 40% 0] 0% 3 1% 0] 0% 0] 0% 0| 0% 0]0% | 353 | 100%
Ruanas 213|60% | 73]|21% 0] 0% 67| 19% 0] 0% 0] 0% 0] 0% 0]0% | 353 | 100%




Se puede mirar en el anterior cuadro que los materiales de preferencia para las
mujeres de la ciudad de Pasto de manera general son la lana, en primer lugar;
seguido del hilo y el algodén. Lo anterior se observa en los porcentajes obtenidos
en cada prenda de vestir en el material lana (a excepcion de las faldas cuya
representacion es insignificante); esto se debe a que las prendas como bufandas,
guantes, cuellos, chales y ruanas se utilizan basicamente para abrigar y por tanto
las mujeres prefieren éstos dos tipos de materiales (lana e hilo).

Desglosando algunos resultados, se observa que para las mujeres encuestadas
las faldas es mejor que sean elaboradas en jean y no en hilo y/o lana; también
como material sustituto del hilo y la lana se destaca el algodén para las prendas
como los sacos, faldas y ruanas.

El material de pana solo muestra representacion en las faldas, asi como el dril y el
cuero tuvo una representacion menor con las prendas sacos, faldas y guantes. En
general se podria decir que los sacos Yy las faldas principalmente tienen materiales
sustitutos importantes, aun cuando su representacion no sea mayor.

Lugares donde se elaboran prendas de vestir con dis efios Unicos. Se
preguntd a las mujeres de la ciudad de Pasto si conocen algun lugar donde se
elaboren prendas de vestir con disefios Unicos o exclusivos; encontrandose un
19% (68) de las mujeres que si conocen lugares donde se elaboran este tipo de
prendas; sin embargo la mayoria de éstas afirmaron que sabian de familiares,
amigos, conocidos que elaboraban estas prendas; pero no tienen empresa ni
estan formalizadas administrativamente. Y un 81% (285) de las mujeres no
conocen de lugares donde se manejen los disefios Unicos; por tanto esto
representa una gran ventaja para la creacion de MANIGUA.

Figura 38. Lugares donde se elaboran prendas de ves tir con disefios Unicos
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Fuente: Esta investigacion
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Cuadro 30. Precios que estan dispuestas a pagar po r las prendas de vestir

Entre $120001y$150000 | 0o o4 o 0% o 0% o 0% o 0% o % 3 1] o ou o o
Entre $100.001y5120000 | 3 1% o 0% o o o ou 3| 1 s ] 1o s o o] o o%
Entre $80.001 $100.000 ] o ou 3| 1] o 0w m| W[ 5| o] 36 104 o ou] o o%
Entre $60.001y $80.000 s o ol ou o ou o ou] s a3 o5 | w3 3w o ou 8
Entre $40.001 y $60.000 ss| 2 8| o 6] s 20 %] 20o[06uA 167004me] 1s3)dd 49| 14%] 93] 26%
Entre $20.001 y $40.000 44

Entre $10.000y $20.000

Fuente: Esta Investigacion

Cuadro 31. Resumen de los precios promedio dispues  tos a pagar

Saco Entre $40.001 y $60.000 57%
Falda Entre $20.001 y $40.000 62%
Bufanda Entre $20.001 y $40.000 46%
Cuello Entre $20.000 y $40.000 63%
Chales Entre $40.001 y $60.000 43%
Guantes Entre $20.001 y $40.000 60%
Ponchos Entre $40.001 y $60.000 47%
Calentadoras Entre $20.001 y $40.000 69%
Capotas Entre $60.001 y $80.000 43%

Fuente: Esta Investigacion

Los precios que las mujeres estarian dispuestas a pagar por las prendas de vestir
elaboradas en hilo y/o lana oscilan en su mayoria en el intervalo de $20.000 a
$40.000 y $40.001 a $60.000. Los sacos, los chales y los ponchos se encuentran
en el intervalo de $40.000 - $60.000; por otra parte las faldas, las bufandas, los
guantes y las capotas se encuentran en el intervalo de $20.000 - $40.000; y solo
los cuellos obtuvieron respuesta en que su precio no debe subir de $20.000, ni ser
menor de $10.000. Las capotas se encuentran en el intervalo de $60.000 y
$80.000.

Disposicién de elevar el precio sabiendo que las pr  endas de vestir son

elaboradas a mano. En cuanto a la disposicion de las mujeres encuestadas de
subir el precio de las prendas de vestir observadas, sabiendo que éstas son
tejidas a mano, se encontré una respuesta favorable representada en el 63% (222)
del total de encuestadas que definitivamente si elevarian el precio. Un 33% (115)
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se caracteriza por aquellas mujeres que probablemente si lo harian; y tan solo un
4% (16) definitivamente no y probablemente no aumentarian el precio si las
prendas de vestir que van a adquirir son elaboradas a mano. Lo anterior es un
aspecto positivo debido a que MANIGUA trabajara de forma artesanal y mediante
el uso de maquinas.

Cuadro 32. Disposicion de elevar el precio si las prendas de vestir son
elaboradas a mano

Definitivamente si 222| 63%
Probablemente si 115| 33%
Definitivamente no 8 2%
Probablemente no 8| 2%

Fuente: Esta Investigacion

Disposicion de usar las prendas de vestir observad as en las imagenes. En la
encuesta en la pregunta No. 12 se pregunto a las mujeres si estarian dispuestas a
comprar las prendas de vestir observadas en las imagenes mostradas como
anexos de la encuesta; destacandose una aceptacion positiva por parte de las
mujeres que respondieron Definitivamente si y Probablemente si.

La informacion se resume a continuacion:

Cuadro 33. Disposicion de usar las prendas de vest ir observadas en las
imagenes

Falda 74 19% 131 34% 83 22% 95 25%| 383| 100%
Calentadora 119 31% 92 24% 59 16% 113 29%( 383| 100%
Chales 154 40% 110 29% 30 8% 89 23%| 383 100%
Guantes 232 60% 92 24% 21 5% 39 10%| 383| 100%
Sacos 315 82% 59 16% 3 1% 6 2%| 383 100%
Ruanas 178 47% 116 30% 27 7% 62 16%| 383| 100%
Cuellos 238 62% 95 25% 21 5% 30 8%| 383] 100%
Bufanda 309 81% 59 16% 6 2% 9 2%| 383 100%
Capota 196 51% 104 27% 30 8% 53 14%| 383 100%

Fuente: Esta investigacion

95



Disposicion de usar prendas de vestir elaboradas po r una empresa
narifiense. En la pregunta que se hizo a las mujeres sobre la disposicion de
comprar prendas de vestir elaboradas por una empresa narifiense, el mayor
porcentaje, 97% (342) esta representado por las mujeres que definitivamente si
adquiririan prendas de vestir elaboradas por una empresa narifiense. EL 3%
probablemente si compraria prendas de vestir de empresas narifienses y ninguna
mujer dieron respuestas negativas acerca de esta pregunta, significando que las
mujeres narifienses se encuentran muy motivadas para comprar productos que
apoyen el empresarismo de la region.

Cuadro 34. Disposicién de usar prendas de vestir e laboradas por una
empresa narifiense

Definitivamente si 342 97%
Probablemente si 11| 3%
Definitivamente no 0 0%
Probablemente no 0| 0%

Fuente: Esta Investigacion

Edad y ocupacion de las mujeres encuestadas. La poblacion a la cual se dirige
el estudio son las mujeres entre 15 y 60 afios de estratos socioeconémicos 3 en
adelante; se tomaron diferentes edades y diferentes estratos, obteniendo los
siguientes resultados: el 52% (183) de las mujeres encuestadas tienen entre 25y
34 afos, el 21% (74) entre 35 y 44 afios; el 19% (66) de las mujeres encuestadas
tienen edades entre 15 y 24 afos, y por ultimo el 9% (30) de las personas
encuestadas tienen entre 45 y 54 afos de edad.

Cuadro 35. Edad de las mujeres encuestadas

Entre 15y 24 afos 66| 19%
Entre 25 y 34 afios 183| 52%
Entre 35y 44 afios 74| 21%
Entre 45 y 54 afios 30 9%
Mas de 55 afios 0] 0%

Fuente: Esta Investigacion



Cuadro 36. Ocupacion de las mujeres encuestadas

CATEGORIA  F %
Estudiante 77| 22%
Ama de casa 30| 9%
Profesional 156| 44%
Otra ¢ Cual? 90| 26%

TOTAL 353 100%

Fuente: Esta Investigacion

La ocupacion que se destaca en las mujeres a las cuales se les realizé la
encuesta es el nivel profesional; el mayor porcentaje, 44% (156) son mujeres que
tienen carrera y por tanto tienen mayor posibilidad de adquisicién de las prendas
de vestir que se van a ofrecer. El 26% (90) de las mujeres encuestadas son
empleadas; no son profesionales pero tienen un trabajo estable que les permite la
opcidn de comprar prendas de vestir en hilo y/o lana. El 22% (77) son estudiantes,
bien sea de colegio o de universidad; y por ultimo tan solo el 9% (30) son amas de
casa. Lo anterior significa que la mayoria de las mujeres encuestadas, es decir el
70% (246) son personas econdémicamente activas que tienen mejores
posibilidades de adquirir prendas de vestir.

Cuadro 37. Nivel de ingresos

CATEGORIA = %
Menor a $150.000 0 0%
Entre $150.000 y $250.000 25| 7%
Entre $250.000 y $450.000 129 36%
Entre $450.000 y $650.000 57| 16%
Mas de $650.000 142 | 40%

TOTAL 353 100%

Fuente: Esta Investigacion

El mayor porcentaje, 40% (142), de las mujeres encuestadas tienen ingresos
mayores a $650.000, lo que les permite tener mayores opciones de destinar parte
de sus ingresos a la compra de prendas de vestir. Las personas que tienen este
nivel de ingresos son principalmente profesionales, seguido de empleadas. El 36%
(129) poseen ingresos entre $250.000 y $450.000; tan solo el 16% (57) presentan
ingresos entre $450.000 y $650.000, y por ultimo con la menor representacion
esta el 7% (25) de las mujeres cuyos ingresos oscilan entre $150.000 y $250.000.



3.3.2 Cuantificacion de la Demanda. Para poder calcular la demanda potencial
de los productos de MANIGUA, se tomaron los datos obtenidos en la pregunta No.
1, en la cual se conoce cuantas mujeres del total de encuestadas respondieron
que si utilizaban prendas de vestir en hilo y/o lana. La anterior informacion se
resume en el cuadro No. 34 el cual describe que el 92% (353) de las mujeres si
utilizan prendas de vestir, mientras que un 8% (30) de las encuestadas afirmaron
gue no utilizaban este tipo de prendas. Para efectuar los calculos se tomo la
poblacién total correspondiente a las mujeres de edades de 15 - 60 afios y de
estrato econdmico de 3 en adelante; que resulta ser 152.692 mujeres de la ciudad
de Pasto. Se toma el 92% (mujeres que si utilizan prendas de vestir en hilo y/o
lana) de 152.692 que es el total de poblacién para el presente estudio; dando
como resultado 140.477 mujeres que serian la demanda potencial.

Cuadro 38. Porcentaje de uso de prendas en hiloy/ o lana

140.477 12.215 152.692

Fuente: Esta Investigacion

Ahora para determinar el consumo anual de cada prenda, se tomo la informacion
contenida en la pregunta 3, resumida en el cuadro No. 35 que representa las
cantidades de cada prenda de vestir que las mujeres encuestadas compraron en
el Ultimo afio. La anterior informacion se registra en el siguiente cuadro:

Cuadro 39. Cantidad de prendas de vestir compradas al afo

Sacos 689
Faldas 97
Bufandas 606
Cuellos 375
Chales 98
Guantes 141
Ruanas 105
Calentadoras 90
Capotas 8
Otras 15

Fuente: Esta Investigacion
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Mediante una regla de tres simple se determina las cantidades de prendas de
vestir que las consumidoras potenciales adquiririan anualmente, asi:

(Demanda potencial * Cantidades de prenda adquiridas en el ultimo afio) / Mujeres
encuestadas que si utilizan prendas de vestir.

Por ejemplo en el caso de los sacos, las cantidades adquiridas de ésta prenda en
el ultimo afo fueron 383; entonces:

(140.477 * 689)/ 353 = 274.188 Consumo anual de sacos

Cuadro 40. Demanda potencial anual por prenda de v  estir

Sacos 274.188 | Calentadoras 35.816
Faldas 38.601 | Chales 38.999
Ruanas 41.785 | Bufandas 241.158
Cuellos 149.232 | Capotas 6.184
Guantes 56.111 | Otras 26.663

Fuente: Esta Investigacion

3.3.3 Proyeccion de la demanda. Para proyectar la demanda potencial se tomo
como referente el indice de crecimiento poblacional de la ciudad de Pasto, 1,013%
para los préximos 5 afios. Con esta cifra se proyectara la poblacion potencial de
las prendas de vestir en hilo y/o lana. El indice de crecimiento poblacional de la
Ciudad de Pasto se obtuvo de Informacién Estadistica del DANE*® y se resume
para los siguientes 5 afios asi:

Cuadro 41. Proyeccion de la poblacion (2012 — 2016 )

ANO ANO POBLACION
PROYECTADO CALENDARIO PROYECTADA
1 2012 140.477
2 2013 141.900
3 2014 143.337
4 2015 144.789
5 2016 146.256

** COLOMBIA. PROYECCIONES DE POBLACION MUNICIPALES POR AREA 2005 -2020
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En el siguiente cuadro se observa el consumo promedio de las prendas de vestir
en hilo y/o lana de MANIGUA, que resulta de dividir la demanda potencial de
prendas de vestir sobre las consumidoras potenciales.

Cuadro 42. Consumo promedio anual de prendas de ve  stir por persona

Demanda : :
. . Consumidoras Consumo promedio
Prenda de vestir potencial en ial I dad
unidades potenciales anual en unidades
Sacos 274.188 140.477 1,95
Faldas 38.601 140.477 0,27
Ruanas 41.785 140.477 0,30
Cuellos 149.232 140.477 1,06
Guantes 56.111 140.477 0,40
Calentadoras 35.816 140.477 0,25
Chales 38.999 140.477 0,28
Bufandas 241.158 140.477 1,72
Capotas 6.184 140.477 0,04
Otras 26.663 140.477 0,19

Fuente: Esta Investigacion

Después de obtener el consumo promedio anual por persona de cada prenda de
vestir, dato obtenido con la informacion del indice de crecimiento poblacional, la
demanda potencial y las consumidoras potenciales; se procede a proyectar la
demanda potencial para los afios 2011 -2015 por cada prenda. La informacion se
representa a continuacion:

Cuadro 43. Proyeccion de la demanda potencial de s  acos

Ao Poblacion Consumo Demanda de
proyectado proyectada promedio anual sacos

2012 140.477 1,95 274.188

2013 141.900 1,95 276.966

2014 143.337 1,95 279.771

2015 144.789 1,95 282.605

2016 146.256 1,95 285.468
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Cuadro 44. Proyeccion de la demanda potencial de f  aldas

Afo Poblacion Consumo Demanda de
proyectado proyectada promedio anual faldas
2012 140.477 0,27 38.601
2013 141.900 0,27 38.992
2014 143.337 0,27 39.387
2015 144.789 0,27 39.786
2016 146.256 0,27 40.189

Cuadro 45. Proyeccion de la demanda potencial der  uanas

2012 140.477 0,30 41.785
2013 141.900 0,30 42.208
2014 143.337 0,30 42.636
2015 144.789 0,30 43.068
2016 146.256 0,30 43.504

Cuadro 46. Proyeccion de la demanda potencial de ¢ uellos

2012 140.477 1,06 149.232
2013 141.900 1,06 150.743
2014 143.337 1,06 152.270
2015 144.789 1,06 153.813
2016 146.256 1,06 155.371

Cuadro 47. Proyeccion de la demanda potencial de g  uantes

2012 140.477 0,40 56.111
2013 141.900 0,40 56.679
2014 143.337 0,40 57.254
2015 144.789 0,40 57.834
2016 146.256 0,40 58.419
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Cuadro 48. Proyeccion de la demanda potencial de ¢ alentadoras

2012 140.477 0,25 35.816
2013 141.900 0,25 36.178
2014 143.337 0,25 36.545
2015 144.789 0,25 36.915
2016 146.256 0,25 37.289

Cuadro 49. Proyeccion de la demanda potencial de b ufandas

2012 140.477 1,72 241.158
2013 141.900 1,72 243.601
2014 143.337 1,72 246.069
2015 144.789 1,72 248.561
2016 146.256 1,72 251.079

Cuadro 50. Proyeccion de la demanda potencial de ¢ hales

2012 140.477 0,28 38.999
2013 141.900 0,28 39.394
2014 143.337 0,28 39.793
2015 144.789 0,28 40.196
2016 146.256 0,28 40.604

Cuadro 51. Proyeccion de la demanda potencial de ¢ apotas

Afo Poblacion Consumo Demanda de
proyectado proyectada promedio anual capotas

2012 140.477 0,04 6.184

2013 141.900 0,04 6.247

2014 143.337 0,04 6.310

2015 144.789 0,04 6.374

2016 146.256 0,04 6.438
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Cuadro 52. Proyeccion de la demanda potencial de o tras prendas

Afio Poblacion Consumo Demanda de otras
proyectado proyectada promedio anual prendas
2012 140.477 0,19 26.663
2013 141.900 0,19 26.933
2014 143.337 0,19 27.206
2015 144.789 0,19 27.481
2016 146.256 0,19 27.760

3.4. ANALISIS DE LA OFERTA

A pesar de que existen muchos lugares como centros y locales comerciales, en
los que las mujeres de Pasto compran sus prendas de vestir en hilo y/o lana, como
se pudo observar en la pregunta 4 de la encuesta realizada al mercado potencial
(Anexo A), los establecimientos que manejan caracteristicas similares a la
empresa en proyecto MANIGUA, son los que se encuentran descritos en el
apartado 3.2.2 Competencia, Cuadro x. Base de datos de empresas dedicadas a
la confeccion de prendas de vestir en hilo y/o lana en la ciudad de Pasto, del
ESTUDIO DE MERCADO.

3.4.1. Caracterizacion de la Oferta. Con el fin de conocer mas a fondo a los
protagonistas del mercado competitivo a los cuales se enfrentara MANIGUA en un
futuro, se realiz6 una encuesta (Anexo C) de 8 preguntas a los administradores o
propietarios de estos establecimientos, la cual pretende alcanzar los siguientes
objetivos:

Objetivo General. Obtener informacion acerca de las caracteristicas que
diferencian a la competencia en cuanto a la confeccion y venta de prendas de
vestir en hilo y lana en la ciudad de Pasto.

Objetivos Especificos

 Identificar qué tipo técnica (manual-maquinas) se utiliza para la fabricacion de
las prendas.

» Obtener informacion acerca del mercado objetivo al cual ofrece sus prendas.

» Conocer que tipos de prendas de vestir ofrece la competencia al mercado.

» Obtener informacion acerca de los precios que maneja la competencia.

» Identificar que empresas confeccionan los disefios de sus clientes (Disefios
personalizados).

« Conocer que empresas manejan Disefios Unicos en sus prendas.
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En la encuesta realizada a los administradores y/o propietarios de los
establecimientos que confeccionan prendas de vestir en hilo y lana y que se
encuentran con registro mercantil, se hicieron preguntas acerca de la técnica de
confeccion, el tipo de personal que trabaja en la empresa, el tipo de maquina que
utilizan, el uso de disefios exclusivos, el tipo de prendas que fabrican, el material
en el cual fabrican las prendas de vestir y el precio promedio de cada una de
éstas. Cabe resaltar que algunas personas evadieron responder las preguntas
sobre el precio al cual venden las prendas de vestir; sin embargo, la informacion
proporcionada por los establecimientos que si respondieron a esta pregunta fue
suficiente para obtener un precio promedio y realizar su analisis correspondiente.
Después de tabular los datos obtenidos, se puede decir que se cumplieron a
cabalidad con los objetivos propuestos para la encuesta, ya que arrojo los
siguientes datos:

Técnica de confeccion. En la técnica de confeccion sobresale con un 75% (15)
aguella que es de tipo manual y a través del uso de maquinas; lo que quiere decir
gue la mayoria de las empresas encuestadas utilizan las dos técnicas. Un 20%
(4) de las empresas encuestadas afirmaron que soélo utilizan la técnica artesanal y
tan solo el 5% (1) utiliza s6lo maquinas, este es el caso de Tejifalcon.

Cuadro 53. Técnica de confecciéon

Totalmente artesanal 20%
Unicamente con maquinas 1 5%
Técnica artesanal y maquinas 75%

Fuente: Esta Investigacion

Figura 39. Técnica de confeccidn

Tctalmente
artesanal

20%
Unicamente
n maquinas
Técnica 504

artesanaly
maguinas

" 75% ’

Fuente: Esta Investigacion
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Magquinaria utilizada por la competencia. Respecto a la maquinaria empleada
por la competencia, se destaca con un 45% (9) empresas que utilizan maquina de
tejer punto delgado referencia SRP 60N; seguido en proporciones iguales, 15%,
(6) se encuentran las empresas que utilizan maquina de tejer de punto delgado
MOD 600 y maquina de tejer de punto grueso SK 280. La informacién se resume a
continuacion:

Cuadro 54. Maquinaria utilizada por la competencia

SRP 60N 9| 45%

Maquina de tejer punto |MOD 155 2| 10%
delgado SK 280 2| 10%

MOD 600 3| 15%

Maquina de tejer |SK 280 3| 15%
punto grueso MOD 600 1] 5%

Género al cual van dirigidas las prendas de vestir. Para el andlisis de la oferta
también fue necesario preguntar en la encuesta el tipo de genero al cual van
dirigidas las prendas de vestir que se van a elaborar; es decir masculino, femenino
0 ambos.

De las empresas encuestadas ninguna de ellas fabrica prendas de vestir en hilo y
lana solo para hombres. El 10% (2) del total de empresas encuestadas elabora
prendas de vestir en hilo y/o lana Unicamente para mujeres; y la mayor
representacion la tiene el 90% (18) que esta conformado por las empresas que
fabrican éste tipo de prendas para hombres y para mujeres.

Cuadro 55. Genero al cual van dirigidas las prenda s de vestir

Masculino 0 0%
Femenino 2 10%
Ambos 18| 90%

Fuente: Esta Investigacion
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Figura 40. Genero al cual estan dirigidas las pren  das

Femenino
10%

Ambos
90%

Fuente: Esta Investigacion

Elaboracién de prendas de vestir que desean los cli  entes. 15 (75%) de las
empresas encuestadas si elaboran las prendas de vestir que los clientes desean, y
tan solo el 25% (5) del total de encuestadas respondieron que no elaboran
prendas de vestir que los clientes desean; éstas ya tienen modelos, tallas y
colores y los clientes se adaptan a ellos.

Cuadro 56. Elaboracién de las prendas que desean | os clientes

CATEGORIA F %

Si 15| 75%
No 5| 25%
TOTAL 20 100%

Fuente: Esta Investigacion

Figura 41. Elaboracién de las prendas de vestir que desean los clientes

16 75%

Fuente: Esta Investigacion
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Disefios exclusivos. Del total de empresas encuestadas el 40% (8) si elaboran
prendas de vestir con disefios exclusivos, lo que significa que hay una prenda
Gnica (diferente color, diferente estilo, diferente en todo) en la empresa que no
ofrece la competencia. Y el 60% (12) del total de empresas encuestadas no
elabora prendas de vestir con disefios Unicos.

Lo anterior representa una ventaja competitiva debido a que MANIGUA se
dedicara a fabricar prendas de vestir con disefios exclusivos.

Cuadro 57. Disefos exclusivos

CATEGORIA = %

Si 8| 40%
No 12| 60%
TOTAL 20 100%

Fuente: Esta Investigacion

Figura 42. Disefos exclusivos

Fuente: Esta Investigacion

Prendas de vestir que elabora la competencia. Una pregunta importante para
realizar el analisis de la oferta es aquella que indaga sobre las prendas de vestir
gue cada empresa fabrica y el material en el que se elaboran. Asi, se puede
observar que la prenda de vestir que mas se confecciona son las bufandas;
seguido de los sacos sean abiertos o cerrados. Los cuellos ocupan el tercer lugar,
seguido de las faldas, guantes y ponchos y chales. Las calentadoras y las capotas
ocupan los ultimos lugares. Respecto a los materiales en los cuales se elaboran
las prendas de vestir la lana tuvo mayor preferencia, destacandose en las
bufandas, guantes y cuellos. Los sacos en su mayoria se elaboran en los dos
materiales (hilo y lana). Y por ultimo los ponchos se elaboran en su mayoria en
hilo y no en lana.
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Cuadro 58. Prendas de vestir que elabora la compe tencia

PRGOS Sl % NO 9% TOTAL % HILO % LANA 9% AMBOS % TOTAL %
Sacos 19| o5%| 1| 5% 20 | 100% | 3| 16% 4| 21% 12| 63% 19 | 100%
Faldas 11| 55% | 9|45% 20 | 100% | 5| 45% 2 | 18% 4] 36% 11 | 100%
Bufandas |20 |100% | 0| 0% 20|100% | 1| s%| 11|55% 8| 40% 20 | 100%
Cuellos 14| 70% | 6|30% 20 100% | 1| 7% 6 | 43% 7| 50% 14 | 100%
Chales 10| 50% | 10 |50% 20 | 100% | 4| a0% 1| 10% 5| 50% 10 | 100%
Guantes 11| 55% | 9|45% 20 100% | o] o% 6 | 55% 5| 45% 11 | 100%
Ponchos 11| 55% | 9|45% 20 | 100% | 3|27% 2 | 18% 6| 55% 11 | 100%
Calentadoras | 7| 35% | 13| 65% 20| 100% | o] o% 4| 57% 3| 43% 7 | 100%
Capotas 3| 15% | 17| 85% 20| 100% | o] o% 1| 33% 2| 7% 3 | 100%
otra 20| 100% | o] o% 20| 100% | o] o% 0| 0% 20 | 100% 20 | 100%

Fuente: Esta Investigacion

Precio promedio de las prendas de vestir de la comp  etencia. La anterior
grafica muestra los precios de cada prenda de vestir suministrada por los
administradores y/o propietarios de los establecimientos que elaboran prendas de
vestir. Aquellas celdas que estan marcadas con un guion representan las prendas
de vestir de las cuales la competencia no quiso dar precios; y las celdas que dicen
NO, significan que la empresa no confecciona dicha prenda de vestir. Por ejemplo:
En el caso de los sacos, la empresa “Manualidades Diana Carolina”, “Tejidos
1284”, “Artesanias la guanefia” y otras no quisieron dar informacion sobre el precio
de este tipo de prendas de vestir. En la misma prenda de vestir se observa que
“Tejifalcon” no elabora sacos, por eso aparece un NO en la casilla.

Asi, se realiz6 una suma de todos los precios suministrados por la competencia y
se dividié entre el nimero de precios contestados en cada prenda de vestir; de
esta manera se obtuvo un precio promedio por cada prenda de vestir. La anterior
informacion se resume en el siguiente a continuacion:

108



Cuadro 59. Precio promedio de las prendas de vesti

NOMBRE ESTABLECIMIENTO

r de la competencia

PRECIOS POR TIPO DE PRENDA
Sacos Faldas Bufanda Cuellos Chales Guantes Ruanas Calentadoras Capotas

1|BELLA EPOCA 65.000{ NO [25.000{20.000/50.000f NO |55.000 NO 75.000
2|JANELA 60.000{ NO [30.000{23.000/65.000f NO |60.000 NO 76.000
3|ANGELA TEJIDOS Y BORDADOS 63.000{22.000( 26.000[21.000|52.000] NO ]46.000| 20.000 NO
4| TEJIDOS ALVARITO - NO - - NO NO NO NO NO
5|HILACHARTE TEJIDOS 48.000]55.000| 26.000[20.000(55.000] NO NO NO NO
6| TEJIDOS BLAI 58.000{22.000( 23.000]21.000|50.000( 12.000| NO NO NO
7|MANUALIDADES DIANA CAROLINA - - - - - - - - NO
8| TEJIDOS 1264 - NO - - NO - NO NO NO
9|BORDADOS Y TEJIDOS CECILIA 63.000{20.000( 25.000]23.000{ NO NO |50.000| 18.000 NO
10|ARTESANIAS LA GUANENA - - - - NO - - NO NO
11{LANAS Y TEJIDOS AMANDA - - - - - - - - NO
12| TEJIDOS CAPRI 62.000 0 25.000(17.000(50.000] 18.000 |60.000 NO NO
13|MAGDA YISETH - NO |24.000]22.000{40.000] NO NO 20.000 NO
14|TEJIDOS SARY - NO 0 20.000] NO - NO NO NO
15|GUISELLA S 64.000f NO [28.000] NO NO [16.000] NO NO NO
16| TEJIFALCON NO NO |30.000] NO NO NO |53.000 NO 77.000
17|CREACIONES GIOVANNY 61.000f NO |[25.000| NO NO NO NO NO NO
18|SILUETA TEJIDOS - - - NO NO 0 NO NO NO
19|TEJIDOS LOLITA 62.000(20.000 - NO NO | 14.000|65.000| 15.000 NO
20| TEJIESTILOS JOSSA - - - NO - - - - NO
PRECIO PROMEDIO| 60.600| 27.800| 26.091|20.778|51.714| 15.000|55.571 18.250| 76.000
Fuente: Esta Investigacion
Cuadro 60. Resumen del precio promedio de la compe tencia

PRECIO
TIPO DE PRENDA PROMEDIO
Sacos 60.600
Faldas 27.800
Bufandas 26.091
Cuellos 20.778
Chales 51.714
Guantes 15.000
Ruanas 55.571
Calentadoras 18.250
Capotas 76.000

Fuente: Esta Investigacion

La ultima pregunta elaborada a la competencia trata sobre las cantidades de
prendas de vestir vendidas mensuales. Esta informacion se encuentra en el
cuadro No. 61 Ventas anuales de las prendas de vestir elaboradas por la
competencia.

109




3.4.2. Cuantificacion de la Oferta. De acuerdo a la informacion suministrada por
la Camara de Comercio de Pasto, son 26 las empresas de confeccion de prendas
de vestir en hilo y/o lana registradas en el Municipio de Pasto. De éstas, se
tomaron 20 que se consideran que tienen caracteristicas similares a MANIGUA vy
las cuales seran la base de analisis para la cuantificacion de la oferta.

En el siguiente cuadro se puede observar por cada una de estas empresas, una
estimacion de las unidades producidas por cada prenda de vestir mensualmente;
dicha informacién se obtuvo a través de la pregunta No. 8 de la encuesta
realizada a los oferentes (Ver anexo C).

Se debe destacar que algunas empresas no producen todas las prendas de vestir
gue se mencionan en la encuesta; sin embargo se tomdé la informacién que se
logro recolectar y se obtuvo la cantidad que se vende por cada prenda de vestir;
con esta informacién se determinaron las ventas anuales por cada prenda, como
se observa en el cuadro siguiente:
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Cuadro 61. Ventas anuales de las prendas de vestir

elaboradas por la competencia

TIPO DE PRENDA

|

NGIERE ESTARLEEN NG, Sacos Faldas Bufanda Cuellos Chales Guantes ‘ Ponchos  Calentadoras = Capotas Otras ‘
PRODUCCION PRODUCCION PRODUCCION PRODUCCION PRODUCCION PRODUCCION ‘ PRODUCCION PRODUCCION PRODUCCION PRODUCCION ‘

Mes Afio Mes Afio Mes Ao Mes Afio Mes Afio Mes Afio ‘ Mes Afio Mes | Afio Mes Afo Mes Afio ‘

1| BELLA EPOCA 300 | 3.600 0 0| 250 |3.000 | 100 |1.200| 60| 720 0 0| 45| 540 0 36| 22| 264
2 | YANELA TEJIDOS 250 | 3.000 0 0| 200|2.400| 50| 600| 50| 600 0 0| 50| 600 0 0 5| 60| 10| 120
3 | ANGELA TEJIDOS Y BORDADOS 160|1.920| 28| 336 | 190[2.280| 90|1.080| 34| 408 0 0| 35| 420 10| 120 0 0 8| 96
4 | TEJIDOS ALVARITO 210 | 2.520 0 0| 210|2.520 | 110 | 1.320 0 0 0 0 0 0 0| 15| 180
5 | HILACHARTE TEJIDOS 192 12.304| 52| 624| 300[3.600| 70| 840| 29| 348 0 0 0 0 0| 30| 360
6 | TEJIDOS BLAI 150 |1.800 | 34| 408 | 240 |2.880 | 150 |1.800 | 12| 144 | 12| 144 0 0 0| 12| 144
7 | MANUALIDADES DIANA CAROLINA | 290 [3.480| 26| 312 | 258 |3.096 | 140(1.680| 34| 408| 15| 180| 12| 144 16| 192 0 0| 24| 288
8 | TEJIDOS 1264 115]1.380 0 0] 170|2.040 | 159 | 1.908 0 46 | 552 0 0 0 0 0 0| 22| 264
9 | BORDADOS Y TEJIDOS CECILIA 17212.064| 15| 180 | 164 [1.968| 70| 840 0 0 0| 56| 672 12| 144 0 0| 47| 564
10 | ARTESANIAS LA GUANERA 228 |2.736| 28| 336 | 290 |3.480| 38| 456 0 12| 144 | 45| 540 0 0 0 0| 15| 180
11 | LANAS Y TEJIDOS AMANDA 254 (3.048| 12| 144| 129|1548| 65| 780| 16| 192| 18| 216| 34| 408 15| 180 0 0| 32| 384
12 | TEJIDOS CAPRI 300|3.600| 64| 768 | 350|4.200| 39| 468| 25| 300| 30| 360| 20| 240 0 0 0 0| 40| 480
13 | MAGDA YISETH 236 | 2.832 0 0] 1872244 80| 960| 17| 204 0 0 0 18| 216 0 0| 15| 180
14 | TEJIDOS SARY 253 | 3.036 0 0| 195|2.340 | 100 | 1.200 0 0| 16 192 0 0 0 0 0| 35| 420
15| GUISELLA S 223 | 2.676 0 0| 87[1.044 0 0 0 0| 23| 276 0 0 0 0 0| 13| 156
16 | TEJIFALCON 0 0 0 0| 100 | 1.200 0 0 0 0 0 | 500 | 6.000 0 0| 10| 120 5| 60
17 | CREACIONES GIOVANNY 176 | 2.112 0 0| 43| 516 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0| 12| 144
18 | SILUETA TEJIDOS 145|1.740| 23| 276| 12| 144 0 0 0 0| 16| 192 0 0 0 0 0 0| 14| 168
19 | TEJIDOS LOLITA 1231.476| 38| 456 | 37| 444 0 0 0 0| 23] 276] 25| 300 13| 156 0 0| 32| 384
20 | TEJIESTILOS JOSSA 3003.600| 70| 840 | 310]3.720 0 0| 40| 480| 50| 600| 70| 840 20 | 240 0 0 6| 72
TOTAL 4.077 | 48.924 | 390 | 4.680 | 3.722 | 44.664 | 1.261 | 15132 | 317 | 3.804 | 261 3.132 | 892 | 10.704 04| 1248| 18| 216| 409 | 4.908

Fuente: Esta Investigacion
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3.4.3. Proyeccion de la Oferta. Para obtener la oferta promedio de dichos
establecimientos se realiza una division entre la oferta potencial en unidades y el
namero de empresas potenciales.

Cuadro 62. Suministro en ventas

Sacos 48.924 20 2.446
Faldas 4.680 20 234
Bufandas 44.664 20 2.233
Cuellos 15.132 20 757
Chales 3.804 20 190
Guantes 3.132 20 157
Ruanas 10.704 20 535
Calentadoras 1.248 20 62
Capotas 216 20 11
Otras 4.908 20 245

Fuente: Esta Investigacion

Para la proyeccion de la oferta se tomd como base el indice de crecimiento de la
industria de la ciudad de Pasto obtenido de los anuarios estadisticos de la Camara
de Comercio de Pasto®, se tomaron los indices de crecimiento por afio y se
obtuvo un promedio, obteniendo un -1,2%. A continuacion se proyecta la oferta por
cada producto, teniendo en cuenta el porcentaje de crecimiento del sector.

Cuadro 63. Proyeccion de la oferta anual de sacos

2011 20 2446 48.920
2012 19 2446 47.515
2013 19 2446 46.150
2014 18 2446 44.825
2015 18 2446 43.537

Fuente: Esta Investigacion

% Anuarios estadisticos. [En linea]< http://www.ccpasto.org.co/descargas/category/9-anuarios-estadisticos.html.> (Citado el
15 de Junio de 2011)
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Cuadro 64. Proyeccion de la oferta anual de faldas

Afo Proyeccion de empresas  Suministro  Oferta
proyectado del sector hilo y lana promedio faldas
2011 20 234 4.680
2012 19 234 4.546
2013 19 234 4415
2014 18 234 4.288
2015 18 234 4.165

Fuente: Esta Investigacion

Cuadro 65. Proyeccion de la oferta anual de bufan  das

Afo Proyeccion de empresas Suministro Oferta
Proyectado del sector hilo y lana promedio bufandas
2012 20 2233 44.660
2013 19 2233 43.377
2014 19 2233 42.132
2015 18 2233 40.921
2016 18 2233 39.746

Fuente: Esta Investigacion

Cuadro 66. Proyeccion de la oferta anual de cuello s

ARo Proyeccion de empresas Suministro  Oferta
Proyectado del sector hilo y lana promedio  Cuellos
2012 20 757 15.140
2013 19 757 14.705
2014 19 757 14.283
2015 18 757 13.873
2016 18 757 13.474

Fuente: Esta Investigacion
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Cuadro 67. Proyeccion de la oferta anual de chales

AfRo Proyeccion de empresas Suministro  Oferta
Proyectado del sector hilo y lana promedio chales
2012 20 190 3.800
2013 19 190 3.691
2014 19 190 3.585
2015 18 190 3.482
2016 18 190 3.382

Fuente: Esta Investigacion

Cuadro 68. Proyeccion de la oferta anual de guante s

2012 20 157 3.140
2013 19 157 3.050
2014 19 157 2.962
2015 18 157 2.877
2016 18 157 2.795

Fuente: Esta Investigacion

Cuadro 69. Proyeccion de la oferta anual de ruana s

2012 20 535 10.700
2013 19 535 10.393
2014 19 535 10.094
2015 18 535 9.804
2016 18 535 9.523

Fuente: Esta Investigacion
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Cuadro 70. Proyeccion de la oferta anual de calenta  doras

2012 20 62 1.240
2013 19 62 1.204
2014 19 62 1.170
2015 18 62 1.136
2016 18 62 1.104

Fuente: Esta Investigacion

Cuadro 71. Proyeccion de la oferta anual de capota s

2011 20 11 220
2012 19 11 214
2013 19 11 208
2014 18 11 202
2015 18 11 196

Fuente: Esta Investigacion

Cuadro 72. Proyeccion de la oferta anual de otras  prendas

AR . o Oferta de
fio Proyeccion de_ empresas Sumlnls'gro Otras
Proyectado del sector hilo y lana promedio
prendas
2011 20 245 4.900
2012 19 245 4.759
2013 19 245 4.623
2014 18 245 4.490
2015 18 245 4.361

Fuente: Esta Investigacion

3.5. DEMANDA INSATISFECHA

La demanda insatisfecha es aquella parte del mercado femenino de las prendas
de vestir tejidas en hilo y/o lana que no han logrado acceder al producto, o si lo
han hecho no se encuentran satisfechas.
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La demanda insatisfecha se encuentra de restarle a las cantidades de la demanda
potencial proyectada las cantidades de la oferta potencial proyectada, como se
observa en los siguientes cuadros:

Cuadro 73. Demanda insatisfecha de sacos

. Proyeccion de la Proyeccion de la Demanda

Ano . . Insatisfecha
demanda potencial Oferta potencial
Valor \ %

2012 274.188 48.920| 225.268| 82%
2013 276.966 47.515| 229.451| 83%
2014 279.771 46.150| 233.621| 84%
2015 282.605 44.825| 237.780| 84%
2016 285.468 43.537| 241.931| 85%

Fuente: Esta Investigacion

Cuadro 74. Demanda insatisfecha de faldas

. Proyeccion de la Proyeccion de la Demanda
Ano . . Insatisfecha
demanda potencial Oferta potencial

Valor %
2012 38.601 4.680| 33.921 88%
2013 38.992 4.546| 34.447 88%
2014 39.387 4.415| 34.972 89%
2015 39.786 4.288| 35.498 89%
2016 40.189 4.165| 36.024 90%

Fuente: Esta Investigacion

Cuadro 75. Demanda insatisfecha de bufandas

2012 241.158 44.660| 196.498| 81%
2013 243.601 43.377| 200.224| 82%
2014 246.069 42.132| 203.937| 83%
2015 248.561 40.921| 207.640] 84%
2016 251.079 39.746| 211.333| 84%
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Cuadro 76. Demanda insatisfecha de cuellos

2012 149.232 15.140] 134.092| 90%
2013 150.743 14.705]| 136.038| 90%
2014 152.270 14.283| 137.987| 91%
2015 153.813 13.873| 139.940| 91%
2016 155.371 13.474] 141.897| 91%

Fuente: Esta Investigacion

Cuadro 77. Demanda insatisfecha de chales

2012 38.999 3.800] 35.199 90%
2013 39.394 3.691| 35.703 91%
2014 39.793 3.585| 36.208 91%
2015 40.196 3.482| 36.715 91%
2016 40.604 3.382| 37.222 92%

Fuente: Esta Investigacion

Cuadro 78. Demanda insatisfecha de guantes

2012 56.111 3.140 52.971 94%
2013 56.679 3.050] 53.630 95%
2014 57.254 2.962 54.291 95%
2015 57.834 2.877 54.956 95%
2016 58.419 2.795| 55.625 95%

Fuente: Esta investigacion
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Cuadro 79. Demanda insatisfecha de ruanas

. Proyeccion de la Proyeccion de la Der_nand e
Ano ; . Insatisfecha
demanda potencial Oferta potencial
Valor \ %

2012 41.785 10.700 31.085 74%
2013 42.208 3.140 39.068 93%
2014 42.636 3.050 39.586 93%
2015 43.068 2.962 40.105 93%
43.504 2.877 40.627 93%

Fuente: Esta investigacion

Cuadro 80. Demanda insatisfecha de calentadoras

~ Proyeccién de la Proyeccion de la Demanda
ARo ; . Insatisfecha
demanda potencial Oferta potencial

Valor %
2012 35.816 1.240| 34.576 97%
2013 36.178 1.204| 34.974 97%
2014 36.545 1.170| 35.375 97%
2015 36.915 1.136| 35.779 97%
2016 37.289 1.104| 36.185 97%

Fuente: Esta investigacion

Cuadro 81. Demanda insatisfecha de capotas

. Proyeccion de la Proyeccion de la Der_nanda
Ano ; . Insatisfecha
demanda potencial Oferta potencial

Valor \ %
2012 6.184 220 5.964 96%
2013 6.247 214 6.033 97%
2014 6.310 208 6.102 97%
2015 6.374 202 6.172 97%
2016 6.438 196 6.243 97%

Fuente: Esta investigacion
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Cuadro 82. Demanda insatisfecha de otras prendas

. Proyeccion de la Proyeccion de la Der_nanda
Afo ; . Insatisfecha
demanda potencial Oferta potencial

Valor %
2012 26.663 4.900| 21.763 82%
2013 26.933 4.759| 22.174 82%
2014 27.206 4.623| 22.583 83%
2015 27.481 4.490| 22.991 84%
2016 27.760 4.361| 23.399 84%

Fuente: Esta investigacion

3.6. ANALISIS DE PRECIOS

Obtener un conocimiento de los precios manejados por la competencia es muy
importante, ya que aun cuando no seran tomados como base para fijar los precios
de MANIGUA, si serviran como referente de comparacion, que de todas maneras
influird en la decisién del precio de los productos MANIGUA.

3.6.1. Precios Promedio de la Competencia. @ Para obtener un precio promedio
de venta se tomaron los precios de cada prenda de vestir que los administradores
y/o propietarios de los establecimientos que elaboran prendas de vestir elaborados
en hilo y/o lana respondieron en la pregunta No. 7.

Cuadro 83. Precios manejados por la competencia afio 2011

Sacos 60.600
Faldas 27.800
Bufandas 26.091
Cuellos 20.778
Chales 51.714
Guantes 15.000
Ponchos 55.571
Calentadoras 18.250
Capotas 76.000

Fuente de elaboracion propia: pregunta 7 Anexo C
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3.6.2. Proyeccion de Precios Promedio de la Compete ncia. Para proyectar el
posible comportamiento que tendran los precios manejados por la competencia en
los proximos 5 afios, se utilizara el indice de Precios al Consumidor (IPC) por
ciudades, calculando un porcentaje promedio de IPC para la ciudad de Pasto,
utilizando los porcentajes comprendidos entre los aflos 2006 a 2010.

Cuadro 84. Porcentaje IPC PROMEDIO para la ciudad d e Pasto

2006 4,24%
2007 2,64%
2008 7,85%
2009 1,61%
2010 2,64%

Fuente: Banco de la Republica Colombia. Total por ciudad. [En linea]< http://www.banrep.gov.co/series-
estadisticas/see_precios_ipc.htm.> (Citado el 24 de marzo de 2011)

Ahora con el calculo del porcentaje de IPC PROMEDIO para la ciudad de Pasto,
se proyectaran los precios que podria manejar la competencia para las diferentes
prendas en los proximos 5 afios, empezando en 2012 2012.

Cuadro 85. Proyeccién de precios de la competencia: SACOS (Periodo 2012-
2016)

. % IPC PRECIO

ANO  PROMEDIO  PROYECTADO
PASTO SACOS

2012 3,80% 60.600

2013 3,80% 62.900

2014 3,80% 65.288

2015 3,80% 67.766

2016 3,80% 70.339
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Cuadro 86. Proyeccién de precios de la competencia: FALDAS (Periodo
2012-2016)

. % IPC PRECIO

ANO  PROMEDIO  PROYECTADO
PASTO FALDAS

2012 3,80% 27.800

2013 3,80% 28.855

2014 3,80% 29.951

2015 3,80% 31.088

2016 3,80% 32.268

Cuadro 87. Proyeccion de precios de la competencia: BUFANDAS (Periodo
2012-2016)

. % IPC PRECIO
ANO  PROMEDIO PROYECTADO
PASTO BUFANDAS

2012 3,80% 26.091

2013 3,80% 27.081

2014 3,80% 28.109

2015 3,80% 29.176

2016 3,80% 30.284
Cuadro 88. Proyeccion de precios de la competencia: CUELLOS (Periodo
2012-2016)

2012 3,80% 20.778

2013 3,80% 21.567

2014 3,80% 22.385

2015 3,80% 23.235

2016 3,80% 24.117
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Cuadro 89. Proyeccién de precios de la competencia:

2012-2016)

2012 3,80% 51.714
2013 3,80% 53.677
2014 3,80% 55.715
2015 3,80% 57.830
2016 3,80% 60.025

Cuadro 90. Proyeccion de precios de la competencia:

2012-2016)

2012 3,80% 15.000
2013 3,80% 15.569
2014 3,80% 16.160
2015 3,80% 16.774
2016 3,80% 17.411

Cuadro 91. Proyeccion de precios de la competencia:

2012-2016)

2012 3,80% 55.571
2013 3,80% 57.681
2014 3,80% 59.870
2015 3,80% 62.143
2016 3,80% 64.502
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Cuadro 92. Proyeccién de precios de la competencia: CALENTADORAS
(Periodo 2012-2016

. % IPC PRECIO

ANO PROMEDIO PROYECTADO
PASTO CALENTADORAS

2012 3,80% 18.250
2013 3,80% 18.943
2014 3,80% 19.662
2015 3,80% 20.408
2016 3,80% 21.183

Cuadro 93. Proyeccion de precios de la competencia: CAPOTAS (Periodo
2012-2016

. % IPC PRECIO
ANO PROMEDIO PROYECTADO
PASTO CAPOTAS
2012 3,80% 76.000
2013 3,80% 78.885
2014 3,80% 81.879
2015 3,80% 84.988
2016 3,80% 88.214

Cuadro 94. Resumen de los precios promedio de la co  mpetencia (periodo
2012 — 2016)

. ARos
Tipo de prenda
2012 2013 2014 2015 2016

Sacos 60.600 62.900 65.288 67.766 70.339
Faldas 27.800 28.855 29.951 31.088 32.268
Bufandas 26.091 27.081 28.109 29.176 30.284
Cuellos 20.778 21.567 22.385 23.235 24.117
Chales 51.714 53.677 55.715 57.830 60.025
Guantes 15.000 15.569 16.160 16.774 17.411
Ponchos* 55.571 57.681 59.870 62.143 64.502
Calentadoras 18.250 18.943 19.662 20.408 21.183
Capotas 76.000 78.885 81.879 84.988 88.214
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3.7. COMERCIALIZACION Y DISTRIBUCION DEL PRODUCTO

“Marketing es un proceso social y de gestion a través del cual los distintos grupos
e individuos obtienen lo que necesitan y desean, creando, ofreciendo e
intercambiando productos con valor para otros™

La comercializacion no solo son ventas y publicidad, es todo un conjunto de
procesos conectados entre si, de esta manera se debe poner mucha atencion en
la escogencia de los canales de distribucion, imagen corporativa, mix de
marketing, estrategias de mercado, etc., ya que de nada sirve tener un excelente
producto si nadie lo conoce o lo que es peor que se conozca mal.

3.7.1. Distribucion. En cuanto a la distribucion del producto la empresa manejara
dos tipos de canales de distribucién del producto: Canal de nivel cero 6 Canal de
marketing directo y Canal de nivel 1.

Canal de distribucion de nivel cero o directo. Consiste en que la empresa
venda directamente al usuario, lo cual es perfecto para el tipo de producto que
vendera MANIGUA ya que “dentro de la categoria de los bienes de consumo, este
canal es el tipico de la empresa de tipo artesanal, con una clientela reducida pero
muy adicta...”.

Figura 43. Canal de distribucion nivel cero

> B 4

Fabricante Usuario

El lugar de venta sera el taller donde se confeccionan las prendas, ya que sus
instalaciones permiten manejar una cantidad moderada de clientas. Para atraerlas
se utilizara la recomendacion o la comunicacion voz a voz, que ha sido uno de los
mas fuertes elementos del mercadeo desde siempre, y es uno de los pilares
fundamentales de que "un cliente satisfecho vale por dos". Ademas, el desarrollo
tecnologico que ha sobrellevado el mundo en los ultimos afios, ha generado una
evolucion en este tipo de comunicacion ya que esta no solo se puede realizar
“cara a cara” con el cliente, si no también, a través de llamadas telefénicas, correo
electrénico, mensajeria instantanea y redes sociales (Facebook, Twitter)

s PUJOL, Bruno. Direcciéon de Marketing y Ventas. Tomo |. Espafia. Editorial Cultural S.A. 1999. 9 p. ISBN: 84-8055-218-2

% PUJOL, Bruno. Direccién de Marketing y Ventas. Tomo |. Espafia. Editorial Cultural S.A. 1999. 277 p. ISBN: 84-8055-
218-2
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Canal de distribucion de nivel 1.  Este tipo de canal contiene un intermediario,
quien sera el encargado de que las prendas lleguen al usuario final. Teniendo en
cuenta que los disefios manejados por la empresa son de tipo exclusivo y ademas
gue son para todo tipo de ocasion y estilo de mujer, los intermediarios lo
conformarian las boutiques y almacenes de ropa para mujer.

Figura 44. Canal de distribucion nivel 1

<> DEDH

Fabricante Minorista Usuario

En este punto el propietario o encargado del negocio se convierte el actor principal
para lograr que las ventas de las prendas se realicen de la mejor manera posible.
De esta manera la combinacion de estrategias de marketing y negociacion, son
claves para lograr “enamorar” al propietario y lograr concesiones en cuanto a la
ubicacién, venta y promocion del producto.

3.7.2. Imagen Corporativa. Como ya se ha mencionado anteriormente el nombre
de la empresa serd MANIGUA. La razones por las cuales se escogié este nombre
tanto para la empresa como para la marca, se fundamentan por una parte en
conceptos personales y por otra, en que de la investigacion del significado literal
de la palabra, surgié una de las ideas principales que genero el afan de creacion
de esta empresa: los disefios Unicos (Ver. Generacién de la idea central).

El concepto personal obedece a que una de las idealizadoras de este proyecto
nacio y vivio en Puerto Asis Putumayo, territorio rodeado de hermosos bosques
tropicales, la cual, ya establecida en la ciudad, extrafiaba nostalgicamente estos
lugares, por la belleza que representan y la paz que irradian. A estos bosques
tropicales en Colombia se les denomina “maniguas”, las cuales encierran una
riqueza en flora y fauna Unicas , conceptos que originaron la idea de confeccionar
prendas con disefios unicos, exclusivos.

De esta manera lo que MANIGUA pretende transmitir a través de su imagen es
basicamente originalidad, presentando al mercado, prendas con disefios que se
adapten a la personalidad de cada persona, es decir, que la persona que adquiera
cualquiera de los productos, sienta que estas fueron elaboradas exclusivamente
para ella'y que al igual que ella no existe otra prenda igual.

Logotipo de la empresa. El logotipo de la empresa esta representado por el
nombre de la empresa impreso letras minUsculas de color negro. La letra “i” fue
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ilustrada con una planta llamada ave del paraiso o heliconia, flor muy comun en
los bosques tropicales del Putumayo y es un simbolo de este departamento; “la
heliconia silvestre simboliza en el Putumayo la belleza, la alegria, el amor, la vida
y el magico encanto de la flora amazénica™’. Esta planta también se encontrara
impresa a color detras del logotipo de la empresa

Eslogan. “EL TELAR DE TUS IDEAS”, es la frase que acompafara al logotipo de
la empresa. La palabra “TELAR”, se relaciona con tejido, que es a lo que se
dedica la empresa y “TUS IDEAS”, se relaciona con la exclusividad de las
prendas, ya que las ideas de cada persona son Unicas, originales.

Etiueta. Con el fin de que la etiqueta no se convierta en un adorno que luego
sera desechado, se decidié imprimir sobre un lado de ella una pequefia leyenda
con la garantia que ofrece la empresa, todo esto con el fin de que el cliente
conserve la etiqueta para reclamar su garantia y sirva de referencia para futuros
clientes.

En las etiquetas se encontrara impreso el logotipo y eslogan de la empresa en
forma horizontal, sobre papel xxx en fondo blanco, con la direccién y teléfonos del
taller y gerentes en la parte inferior de la etiqueta.

Figura 45. Etiqueta lado 1 Figura 46. Etiqueta lado 2

1‘ i

C.ARANTIA DEF. | i

PASTO - COLOMBIA

cel:310 387 2573 - 300800 4420, Dir: Clle 224 # 12-38 Barrio L

3.7.3. Promocion del Producto. Teniendo en cuenta que la empresa utilizara un
sistema de marketing multicanal (nivel cero, nivel 1), se debe pensar en
estrategias promocionales que se adapten a cada tipo de canal, pero teniendo
especial cuidado en que las diferencias entre ellas no generen cierto tipo de
competencia entre los canales y se creen conflictos.

%" GOBERNACION DEL PUTUMAYO. [En
linea]<http://www.putumayo.gov.co/index.php?option_content&view=article&id=50&Itemid=70.>(Citado el 5 de abril de 2011)
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En general los tipos de promociones que utilizara la empresa seran:

+ Muestras: Entrega gratuita y limitada de un producto o servicio para su prueba.

« Cupones: Vales certificados que pueden ser utilizados para pagar parte del
precio del producto o servicio.

+ Regalos publicitarios: Articulos utiles con la marca o logo de la empresa que se
entregan gratuitamente a sus clientes, prospectos o publico en general.

« Promocion en el lugar de ventas: exposiciones y demostraciones en el punto de
venta.

« Descuentos: Reduccion del precio de un producto o servicio, valido por un
tiempo.

3.7.4. Publicidad. La empresa se dara a conocer al publico a través de eventos
como desfiles de moda donde se realizaran los lanzamientos de cada coleccion,
participacion en ferias y convenciones, también con pautas publicitarias a través
de radio y revistas locales y a través de patrocinio a grupos artisticos y musicales
de la region.

Para llevar a cabo los lanzamientos de coleccion de cada afio, se destinard un
monto de dinero que debe cubrir todo lo correspondiente a la organizacién del
evento, como contratacion de modelos, fotégrafo, lugar del evento, sonido, sillas,
contratacion grupos artisticos, publicidad, entre otros, que dependeran del monto
asignado para cada afio.

Por otra parte la empresa también manejara para su publicidad un portafolio de
servicios, del cual se imprimira un nimero determinado de copias los tres primeros
afos y luego se realizara un portafolio interactivo impreso en CD para los afios
posteriores. Todo esto hard parte del un rubro del Gasto de Ventas que se
denominard MANEJO DE IMAGEN.

3.8. ESTRATEGIAS DE MERCADEO

Para una mejor gestion de las estrategias de marketing, éstas se suelen clasificar
en estrategias destinadas a 4 aspectos basicos que hacen parte de la mezcla de
mercadeo de un negocio: estrategias para el producto, para el precio, para la

plaza, y estrategias para la promocion.

Estrategias para el producto. Muchas de las estrategias para el producto estan
relacionadas con el nivel o producto aumentado del que se hablo en el apartado

Niveles del producto , de esta manera, entre ellas estan:

» Servicio de preventa: Todo el personal de la empresa se encontrara informado
acerca de las caracteristicas del producto, garantias, descuentos, promociones,
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créditos, servicios postventa y sistemas de informacion que maneja la empresa, ya
sea para brindar esta informacién directamente al cliente o al distribuidor.

Claro esta que existird una persona encargada de manejar los temas de ventas y
negociacion de una manera mas profunda, en este caso el Gerente de mercadeo
el cual se capacitard constantemente en estos y otros temas relacionados con su
cargo.

* Servicio postventa: para realizar un adecuado seguimiento de los productos
vendidos por la empresa y por ende al grado de satisfaccion del cliente y del
distribuidor, se ofrece a ellos sistemas de quejas, reclamos y sugerencias a traves
de las redes sociales, correo electronico o pagina web de la empresa o
directamente con el Gerente de mercadeo. Por otra parte también se ofreceran al
publico dos tipos de garantias sobre los productos de las cuales se hablara a
continuacion.

» Garantia: todo cliente tendra derecho, segun lo decida, al arreglo de la prenda
o devolucion total del dinero cuando el producto presente algun dafio debido a
defectos de fabricacion. Esta garantia tendra un plazo de 6 meses y podra
reclamarse con la etiqueta o factura de compra.

» Diseflo personalizado interno: este concepto consiste en realizar
modificaciones a prendas MANIGUA que hacen parte de la coleccion. Del tipo de
cambio que el cliente o distribuidor requiera, dependera el precio de venta de la
prenda, de esta manera se tiene lo siguiente:

Cambio de colores: el precio de venta se conserva igual.

Modificaciones en las medidas de las pendras : el precio de venta cambiara
dependiendo del aumento o disminucion de las medidas.

Cambio de material o terminaciones: el precio de venta cambiara dependiendo
de los cambios realizados, por ejemplo si el cliente trae el material, se manejara
un precio de venta, si la empresa debe conseguirlo otro.

» Disefio personalizado externo: este tipo de servicio se utilizard cuando el
cliente o distribuidor desee una prenda totalmente diferente a las que se manejan
dentro de la coleccién. Se realizara una cotizacion dependiendo del tipo de
material, medidas y terminaciones, la cual se entregara al cliente en maximo 24
horas para que sea estudiada por él y tome la decisidbn que mas le convenga.

» Sistema de quejas, reclamos y sugerencias: se habilitara este sistema por

medio de las redes sociales, correo electrénico, mensajes de texto y llamadas
telefonicas. A través de ellos se podra manejar una informacion continua entre el
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cliente o distribuidor y la empresa, para que por una parte el cliente conozca todos
los servicios que maneja la empresa (garantias, promociones, descuentos,
eventos) y por otra parte para que la empresa también esté al tanto de todas las
opiniones que el cliente o distribuidor tengan de los productos y servicios
manejados.

» Cupones: entre estos estan vales de regalo: tarjetas de validas por montos de
20.000, 50.000 y 100.000 pesos para obsequiar a una persona por alguna ocasiéon
especial, bonos de descuentos: tarjetas con 5% o0 10% de descuento en la compra
de prendas MANIGUA.

» Facilidades de pago: entre estos estan, separar mercancia, pago a crédito por
grandes cantidades de mercancia y descuentos por pagos de contado.

Estrategias para el precio

Aunqgue la estimacion del precio resulta problematica cuando la empresa tiene que
hacerlo por primera vez, MANIGUA decidi6 apoyarse en una estrategia de calidad
siempre alta variando los precios de acuerdo a la condicion de la empresa y los
gustos y necesidades del mercado objetivo. La siguiente matriz muestra las
distintas estrategias a seguir de acuerdo una relacion precio-calidad del producto,
siendo las estrategias de los cuadrantes 1, 2 y 3 los escogidos para aplicar en la
empresa en proyecto:

Cuadro 95. Estrategias de precios

PRECIO

A 2 3

L Estrategia de alto| Estrategia de
C s valor supervalor
A e
L RY
| = 4 6
D §BN Estrategia de Estrategia de
A BB margen excesivo buen valor
D e

7
Estrategia de
robo

8
Estrategia de
falsa economia

Owu>rw

Fuente: PUJOL, Bruno. Direccion de Marketing y Ventas. Tomo |. Espafia. Editorial Cultural S.A. 1999. 194 p. ISBN: 84-
8055-218-2
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Explicacion de las estrategias

« Las estrategias de las posiciones 1, 5 y 9 ofrecen un equilibrio entre las
variables precio y calidad.

» Las estrategias 2, 3 y 6 representan formas de atacar a las posiciones de la
diagonal, afirmando que ofrecen al mercado un producto con la misma calidad que
el producto 1y 4 pero a un menor precio.

» Las estrategias 4, 7 y 8 suponen un sobreprecio del producto son relacién a su
calidad. Los consumidores se sentiran defraudados y seguramente se quejaran o
hablaran mal de la empresa.

Se decidié optar por una estrategia de alta calidad porque la empresa quiere
ofrecer al mercado productos que sean fruto del mejoramiento continuo de la
empresa en aspectos tan importantes como el manejo del talento humano, las
formas de produccion, la planeacion, control, mercadeo y demas aspectos que
afectan el funcionamiento de la empresa.

En cuanto al precio, como se habia mencionado anteriormente, la empresa
ofrecera precios altos, medios y bajos en comparacion con los precios que ofrece
la competencia al mercado. El precio medio se adaptara a productos que
presenten una competencia refiida en el mercado, por ejemplo los sacos. Los
productos con un costo de fabricacién bajo, permitirdn ofrecer un precio de venta
bajo siempre y cuando la empresa pueda obtener un margen de ganancia
significativo. Por dltimo, un precio de venta alto se adecuara en productos que a
pesar de tener un precio menor en el mercado, el cliente esté dispuesto a pagar
mas por él, ya sea por su disefio, colores, modelos, disefio unico, etc. .

Estrategias para la plaza

Dependiendo del canal de distribucion utilizado se tienen las siguientes
estrategias:

» Para los dos canales de distribucién se manejaran ventas via internet.

» Para el canal de distribucion de nivel 1 se manejara una estrategia selectiva de
distribucion, estudiando los lugares en los que se ofrecera el producto, de acuerdo
a los precios de venta que se maneje en los otros productos que el lugar ofrece.

» Para el canal de distribucion de nivel cero, se programaran eventos dentro del
taller, como minidesfiles de modas, rifas, entregas de muestras gratis del producto,
entre otras, con un grupo de clientes o distribuidores potenciales.

* Se negociaran con los distribuidores eventos dentro de los lugares de venta.

130



Estrategias promocionales.  Como se habia mencionado anteriormente, la
promocién de los productos dependera del tipo de canal al que se dirija, de esta
manera entre las estrategias promocionales que manejara la empresa estaran:

Promociones para el canal de nivel cero

Descuentos por clientes referidos: se otorgaran descuentos a personas que
lleven o envien clientes al taller MANIGUA, a través de dos modalidades:

» Descuentos del 10%: se concederan descuentos del 10% en nuevas compras a
clientes que refieran personas que adquieran articulos dentro del taller.

» Descuentos del 5%: se concederan descuentos de 5% en nuevas compras a los
clientes que refieran clientes que deseen conocer el taller pero no realizan ninguna
compra dentro de este.

* Rifas y entrega de productos publicitarios: cuando se realicen eventos
dentro del taller se realizaran rifas de prendas y cupones MANIGUA y se
entregara completamente gratis articulos Gtiles con la marca de la empresa.

* Plan separe: puede separar sus prendas con el 10% del precio de venta
durante un mes.

Promociones para el canal de nivel uno

» Créditos: se otorgaran créditos a distribuidores por la compra de mercancia de
30y 60 dias, manejando 2 modalidades de crédito:

Crédito con derecho a devolucion de prendas : se otorgara un plazo de 30 dias
para el pago de mercancia, realizando devolucion, si es distribuidor asi lo decide,
de la mercancia no vendida en ese lapso de tiempo.

Crédito sin derecho a devolucion de prendas: se dara un plazo de 2 meses
para la cancelacion total del valor de la mercancia dejada al distribuidor.

* Descuentos: se realizard un descuento del 10 % al valor total de la mercancia,
por pagos de contado de los productos.

» Entrega de productos publicitarios: se entregara totalmente gratis al

distribuidor articulos Gtiles con la marca de la empresa, para ser repartidos entre
el, sus trabajadores y clientes.
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4. ESTUDIO TECNICO

En esta parte se definird el dénde, cuando, cuanto y como de la empresa, a partir
de la determinacién de los factores que condicionan su tamafio, la decisién de su
localizacion, el calculo de la produccion y la descripcion de los materiales,
herramientas, muebles y enseres utilizados para el correcto funcionamientos de
MANGUA.

4.1 TAMANO OPTIMO

El conocimiento y la determinaciéon del tamafio de una empresa, tiene como
objetivo fundamental determinar cual alternativa producira los mejores resultados
econOmicos para esta. En la formulacion y evaluacion de proyectos industriales, el
dimensionamiento de una planta industrial corresponde a su capacidad de
produccion, durante un periodo determinado de funcionamiento, este se refiere
generalmente a la capacidad maxima de la instalacion con un nivel de eficiencia
satisfactorio.

4.1.1 Factores que determinan el tamafo de lainsta  lacion de MANIGUA.

A continuacion se describiran ciertos factores condicionantes basicos para la
implementacion del tamafio de la capacidad de produccién de una planta dedicada
a producir bienes y/o servicios:

* Mercado de consumo existente
 Distribucion geografica de los consumidores
» Disponibilidad de materias primas

» Restricciones tecnolégicas

» Disponibilidad de recursos financieros

» Disponibilidad de recursos legales

» Disponibilidad de mano de obra

» Politica econdémica

* Normatividad ambiental

Aunque todos los factores son muy importantes, para el proyecto caso de estudio
se tomaran dos factores, que fueron considerados como prioritarios para la
definicion del tamafio 6ptimo de la empresa, estos son:

Tamanfo del mercado: el mercado objetivo o conforman las mujeres de la ciudad
de Pasto de los estratos 3, 4 y 5, con edades comprendidas entre los 15 y 60 afios
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que consuman prendas de vestir elaboradas en hilo y/o lana, que segun el estudio
de mercado arrojo un cifra de 140.477 mujeres.

Demanda insatisfecha: no se puede producir mas de lo que el mercado esté
dispuesto a comprar. De esta manera se debe tener en cuenta la demanda
insatisfecha por cada prenda y definir el volumen de produccién para cada tipo.

Mano de obra: el nimero de personas que trabajen dentro de la empresa, es un
factor muy importante para definir el volumen de produccion de las prendas. De
esta manera la produccibn se vera limitada por las horas/hombres
correspondientes a las 7 personas encargadas de la confeccion de las prendas, es
decir que las horas hombre de estos 7 operarios de confeccién, correspondera a la
CAPACIDAD INSTALADA de la empresa.

Tiempo total disponible para la fabricacion de las prendas: en este punto se
hace necesario calcular el nimero total de horas/hombre dentro de la empresa,
para ello se utilizaran los parametros legales de los que dispone la ley de acuerdo
al articulo 161 del Cddigo Sustantivo del trabajo de acuerdo a la duracion maxima
de la jornada laboral: 8 horas diarias y 48 horas semanales.

Teniendo en cuenta que el trabajo a desempefiar requiere de un esfuerzo fisico
constante, cada persona tendra derecho a un descanso de 15 minutos en cada
jornada diaria, generando dentro de la empresa un tiempo para produccion de: 7
horas y 30 minutos diario, 2.520 HORAS/HOMBRE por operario al afio y un total
de 17.640 HORAS/HOMBRE por los 7 operarios al afio, de las cuales se utilizaran
1.470 horas para disefiar cada coleccion, quedando un total de horas dedicadas a
la confeccion de las prendas de 16.170, con las cuales se procedera a calcular el
namero de prendas que producirda la empresa al afio. Lo mencionado
anteriormente fue calculado de la siguiente manera:

CALCULO DE DIAS DE TRABAJO AL ANO

Semanas laborables al afio 48 x
Dias laborables a la semana 7
DIAS LABORABLES AL ANO 336
CALCULO DE HORAS/HOMBRE AL ANO
Dias laborables al afio 336 X
Horas de trabajo al dia 7,5
HORAS/HOMBRE AL ANO 2.520
CALCULO TOTAL HORAS/HOMBRE AL ANO
Horas/hombre al afio 2.520 x
Numero de operarios 7

TOTAL HORAS/HOMBRE AL ANO 17.640
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CALCULO DE DIAS PARA DISENO DE COLECCION
Semanas utilizadas para disefio 4 x
Dias laborables a la semana 7

TOTAL DIAS/DISENO COLECCION 28

CALCULO DE HORAS/PARA DISENO DE COLECCION

Total dias/disefio coleccion 28 X
Horas de trabajo al dia 75
TOTAL HORAS/DISENO COLECCION 210 x
Numero de operarios 7

TOTAL HORAS/DISENO DE COLECCION  1.470

CALCULO DE HORAS TOTALES PARA PRODUCCION

Total horas/hombre al afio 17.640 -
Total horas/disefio colecciéon 1.470
TOTAL HORAS/PRODUCCION 16.170

En conclusién se obtienen 17.640 horas al afio disponibles para produccion, de las
cuales 16.170 horas se dedicaran especificamente para la confeccion de las
prendas que se ofreceran al mercado en cada coleccion.

4.1.2 Distribucidon de horas disponibles para confe  ccion y céalculo de la
produccion anual de prendas. La distribucion de las 16.170 horas de confeccién
se realizara teniendo en cuenta la demanda insatisfecha de las prendas, los tipos
de prendas que fabricara la empresa y el tiempo de confeccién de cada prenda.

Cuadro 96. Demanda insatisfecha de cada tipo de pre  nda

Sacos 225.268 82%
Bufandas 196.498 81%
Cuellos 134.092 90%
Guantes 52.971 94%
Capotas 5.964 96%
Ruanas 31.085 74%
Chales 35.199 90%
Calentadoras| 34.576 97%
Faldas 33.921 88%
TOTAL | 715.652 /

Fuente de elaboracién: Encuesta realizada a los clientes potenciales y cuadro x Venta de prendas de vestir competencia
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Como se puede observar en el cuadro anterior, existe una gran cantidad de
personas que, o las empresas no pueden satisfacer o que no se encuentran
satisfechas con el producto que adquieren. A pesar de esto, la empresa es
consciente de que no puede cumplir con toda la demanda insatisfecha que se
encuentra en el mercado, por esta razon cumplira cierto porcentaje de esa
demanda de acuerdo a su capacidad instalada y al deseo de compra por las
prendas MANIGUA, dato ultimo que se encuentra en la informacién recogida a
través de la pregunta 12 de la encuesta realizada a los clientes (¢ Estaria
dispuesta a usar las prendas que observo en las imagenes? Ver Estudio de
mercado, Andlisis de la encuesta, Pregunta 12).

Para recoger la informacién de la pregunta sefialada anteriormente se mostraron a
las encuestadas, imagenes de las prendas que lanzara al mercado la empresa,
método que arrojo datos mucho mas aproximados sobre los gustos y posible
consumo de las prendas MANIGUA.

La pregunta constaba de 4 tipos de respuesta DEFINITIVAMENTE SI,
POSIBLEMENTE SI, PROBABLEMENTE NO Y DEFINITIVAMENTE NO. Se
sumaron los porcentajes de las personas que definitivamente y posiblemente si
comprarian las prendas obteniendo lo siguiente:

Cuadro 97. Porcentaje de personas dispuestas a comp  rar prendas MANIGUA

Tipo de DEFINIT. POSIBLEM. TOTAL Representacion

prenda SI (%) SI (%) (%) i dL0g
Sacos 82% 16% 98% 14%
Bufanda 81% 16% 97% 14%
Cuellos 62% 25% 87% 12%
Guantes 60% 24% 84% 12%
Capota 51% 27% 78% 11%
Ruanas 47% 30% 77% 11%
Chales 40% 29% 69% 10%
Calentadoras 30% 24% 54% 8%
Faldas 19% 34% 53% 8%

100%

Fuente de elaboracién: Pregunta numero 12 de la encuesta realizada a las clientas potenciales

En la columna TOTAL (%) se encuentra ordenado, en forma descendente, el
porcentaje de personas dispuestas a comprar las prendas MANIGUA. En la
columna REPRESENTACION EN 100%, se transformo la columna TOTAL %, a lo
gue representarian esos totales en el 100%, lo cual se utilizar4 para calcular la
produccion de prendas y las horas de confeccion dedicadas a cada una de ellas,
asi:
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Cuadro 98. Produccién anual y horas de confeccibon p  or prenda

: Tiempo Representacién Capacidad total Horas %

Tipo de Prenda confeccién G produccion dedicad.e’ls Produccion
(GUES)] proyecto (Uds.) produccion

1 |Sacos 7,50 14% 456 3.420 14%
2 |Bufanda 1,50 14% 456 684 14%
3 |Cuellos 1 12% 392 392 12%
4 |Guantes 1,50 12% 392 588 12%
5 [Capotas 14 11% 359 5.026 11%
6 [Ruanas 7,50 11% 359 2.693 11%
7 [Chales 7,50 10% 327 2.453 10%
8 |Calentadoras 1,50 8% 262 393 8%
9 |Faldas 2 8% 261 522 8%
PROMEDIO/TOTALES| 4,96 100% 3.264 16.170 100%

Fuente: Esta Investigacion

En la columna Tiempo confeccién (horas), se encuentra registrado el tiempo que
toma tejer cada tipo de prenda, dato que se encontrd realizando prototipos de
cada prenda a mano de personal experto en la materia.

Para realizar los calculos del cuadro anterior, primero se dividi6 el TOTAL de
horas que se dedicaran a produccion, sobre el nUumero promedio de horas de
elaboracion de los nueve tipos de prendas que confeccionard la empresa,
obteniendo el nimero TOTAL de prendas a elaborar en el afio:

TOTAL Capacidad total produccion proyecto (Uds.) = TOTAL Horas dedicadas
produccion / PROMEDIO Tiempo confeccion (horas)

TOTAL Capacidad total produccién proyecto (Uds.) = 16.170 horas
4,96 Ud. /horas

TOTAL Capacidad total produccién proyecto (Uds.) = 3.264 prendas

Luego se multiplicé cada uno de los porcentajes de la columna Representacion
en 100%, por el TOTAL Capacidad total produccion proyecto (Uds.), calculado
anteriormente, obteniendo el nimero de prendas totales confeccionadas al afo
por cada tipo de prenda:

Capacidad total produccién proyecto (Uds.) = 3.264 x Representacion en 100%
Capacidad total produccion proyecto (Uds.) sacos = 3.264 Uds. x 14%
Capacidad total produccion proyecto (Uds.) sacos = 456 Uds.
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Por ultimo se multiplica cada uno de los tiempos de confeccion de las prendas de
la columna Tiempo confeccién (horas), por el nimero total de prendas por cada
tipo de prenda de la columna Capacidad total produccion proyecto (Uds.),
obteniendo la columna Horas dedicadas produccién  por cada tipo de prenda:

Horas dedicadas produccion =  Tiempo confeccion (horas) x Capacidad total
produccion proyecto (Uds.)

Horas dedicadas produccion sacos = 7,5 horas/Ud. x 456 Uds.

Horas dedicadas produccion sacos =  3.420 horas

Ahora la columna % Produccion , se plantea como una forma de comprobar que
los calculos realizados para encontrar las prendas que se producirdn al afio
cumplen cabalmente con los porcentajes de representacion de las prendas que

desean adquirir las clientas potenciales:

% Produccion = Capacidad total produccion proyecto (Uds.) x 100%
TOTAL Capacidad total produccion proyecto (Uds.)

% Produccion sacos = 456 x 100% = 14%
3.264

A continuacién se presentara un resumen de la produccién de prendas anual y
mensual de acuerdo a los 9 tipos de prendas que ofrecera al mercado MANIGUA.

Cuadro 99. Resumen de produccion anualy mensuald e prendas

Capacidad = Produccion

TipO de total de mensual de

Prenda produccién prendas
Sacos 456 38
Bufandas 456 38
Cuellos 392 33
Guantes 392 33
Capotas 359 30
Ponchos 359 30
Chales 327 27
Calentadoras| 262 22
Faldas 261 22

TOTAL| 3.264 234
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4.1.3 Cubrimiento de la demanda insatisfecha. Como se habia mencionado
anteriormente, la empresa es consciente de que no debe sobredimensionar el
proyecto tratando de cubrir un porcentaje de demanda que sobrepase su
capacidad instalada. De esta manera y de acuerdo al limitante de las
horas/hombre calculadas anteriormente, MANIGUA solo cubrira el 1,89% de la
demanda insatisfecha del mercado, con lo cual lograra generar una empresa
sostenible, que mantenga un crecimiento constante y que ofrezca al mercado
productos de excelente calidad, con un personal satisfecho.

Cuadro 100. Cubrimiento demanda insatisfecha

Tipo de Demanda Capacidad  Cubrimiento
Insatisfecha total de demanda

Prenda Uds. % produccién  insatisfecha
Saco 225.268 |82,16%| 456,00 0,20%
Bufanda 196.498 |[87,88%| 456,00 0,23%
Cuello 134.092 [81,48%| 392,00 0,29%
Guantes 52.971 ]89,85%| 392,00 0,74%
Capota 5.964 90,26%| 359,00 6,02%
Poncho 31.085 ]94,40%| 359,00 1,15%
Chales 35.199 |74,39%| 327,00 0,93%
Calentadora 34576 196,54%| 262,00 0,76%
Falda 33.921 ]96,44%]| 261,00 0,77%
TOTAL| 749.574 | 3.264,00| 0,44%

4.2 LOCALIZACION DEL PROYECTO.

4.2.1 Macrolocalizacion. La empresa MANIGUA se localizara en el municipio de
Pasto, ubicado en el departamento de Narifio.

Cuadro. 101 Informacion general del municipio de P asto

Pais: mw Colombia
Departamento: — Narifio
Region: Andina

Ubicacién: 01°12 "N 7716 "OL

Coordenadas: |01°12 "N 7716 "OL
Temperatura: 14°C

Altitud: 2.527 msnm

Superficie: 1.181 km?

Fundacion: 24 de junio de 1539
Poblacion: 382.618 (2005)1 hab.
Densidad: 409 hab./km2

Gentilicio: Pastuso (a), pastense
Alcalde: Eduardo Alvarado Santander
Sitio web: http://www.pasto.gov.co

Fuente de elaboracién: Territorios Colombia/Narifio. [En
linea]<http://www.territorioscuola.com/wikipedia/es.wikipedia=San_Juan_de_Pasto> (citado el 23 de Febrero de 2011)
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Toponimia. ElI nombre del municipio se origina “en el nombre del pueblo indigena
Pastos, Pas=gente y to=tierra o gente de la tierra, que habitaba el Valle de Atriz a
la llegada de los conquistadores espafioles.”®

Figura 47. Mapas de la ubicacion geografica del de  partamento de Narifio en
Colombia y del municipio de Pasto en Narifio.

Fuente: Territorios Colombia/Narifio. [En
linea]<http://www.territorioscuola.com/wikipedia/es.wikipedia=Archivo:MunsNarino_Pasto.png> (citado el 23 de Febrero de
2011)

Ubicacion geografica. La localizacion de la ciudad de Pasto en base a
caracteristicas geograficas, es la siguiente:

El Municipio de Pasto, se localiza en la regién centro oriental de los Andes en el
Departamento de Narifio, limitando al norte con los Municipios de Taminango y
San Lorenzo, al oriente con el Municipio de Buesaco y el Valle de Sibundoy en
el Departamento de Putumayo, al sur con el Municipio de Cérdoba y al
Occidente con los Municipios del Tambo, la Florida y Tangua.

La cordillera Central, que desde el sur en el Nudo de los Pastos, se extiende
hacia el noreste, es el rincén de los Andes Colombianos donde se encuentra el
Municipio de Pasto. Su relieve es muy variado, presenta terrenos planos,
ondulados y montafiosos. Como principales accidentes orogréaficos se
encuentran: el Volcan Galeras, a 4.276 metros sobre el nivel del mar, el Cerro
Bordoncillo, Morasurco, Patascoy, Campanero, Alcalde, Pan de Azlcar,
Putumayo. Se presentan pisos térmicos medios, frios y paramos.

Lo bafian rios como el Rio Bobo, Jurado, Esteros, Guamuez, Alisales,
Opongoy, Pasto, Patascoy y presenta una de las lagunas mas importantes en

38 o . L .
Territorios Colombia/ Narifio. [En linea]<
http://www.territorioscuola.com/wikipedia/es.wikipedia.php?titte=San_Juan_de_Pasto.> (Citado el 23 de febrero de 2011)
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Colombia como es la laguna de La Cocha, que vierte sus aguas al Rio
Putumayo.39

Configuracion Politica Administrativa. A comienzos del siglo XIX, el municipio
de Pasto, hace parte del departamento de Narifio, este a su vez integra los 32
departamentos de la Republica de Colombia y tiene a San Juan de Pasto como su
capital.

El municipio de Pasto est4 dividido en dos grandes sectores:

» El area o zona urbana dividida en 12 comunas.

« Area rural con sus 17 corregimientos: “Buesaquillo, Cabrera, Catambuco, El
Encano, El Socorro, Genoy, Gualmatan, Jamondino, Jongovito, La Caldera, La
Laguna, Mapachico, Mocondino, Morasurco, Obonuco, San Fernando y Santa
Barbara.”*

Esta forma de ordenar el municipio se establece mediante acuerdo del Concejo de
Pasto No. 004 de febrero de 2003 en el Plan de Ordenamiento Territorial (POT),
Espacio, sociedad y cultura.

Economia. La economia del departamento se basa en la prestacién de servicios
bancarios, comerciales y de transportes, le siguen las actividades agropecuarias,
entre las que se destacan los cultivos de papa, hortalizas, trigo, frijol y cebada; la
ganaderia es vacuna con fines principalmente lecheros, también existe el ganado
ovino y la cria de curies. Algunos ingresos dependen de la explotacién forestal y la
pesca en el litoral pacifico.

Infraestructura. A continuacion se describirdn ciertos elementos o servicios
(acueducto y alcantarillado, transporte y vias de acceso, telecomunicaciones) que
estan considerados como necesarios para que el municipio de Pasto pueda
funcionar o bien para que sus actividades cotidianas se desarrollen efectivamente.

Acueducto y alcantarillado. “ A través de la Empresa de Obras Sanitarias de
Pasto (Empopasto), en el area urbana el 93% goza de servicios de acueducto y
alcantarillado. En la zona rural la cobertura de acueducto es de 74% y de
alcantarillado es de 33%."*

% GEOGRAFIA HUMANA DE COLOMBIA. Regién Andina Central. Tomo IV - Volumen I. Banco de la republica.
Biblioteca virtual. Colombia. [En linea]<

http://www.banrepcultural.org/blaavirtual/geografia/geohum4/atris1.htm.> (Citado el 23 de febrero de 2011)

“% Gobernacion de Narifio. [En linea]<http://www.pasto.gov.co/index.php?option=com_content&view=article&id=61.>
(Citado el 23 de febrero de 2011)

Territorios Colombia/Narifio. [En

linea]<http://www.territorioscuola.com/wikipedia/es.wikipedia.php?titte=San_Juan_de_Pasto.> (Citado el 23 de febrero de
2011)
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Transporte y vias de acceso. Para el traslado de personas o bienes desde y
hacia del municipio de Pasto, se encontro lo siguiente:

Acceso terrestre

Pasto estd conectado hacia el norte por via terrestre con Popayan y hacia el
sur, a 78 km de distancia con Ipiales en la frontera con la republica del Ecuador
a través de la carretera Panamericana. La distancia de Pasto a la capital de la
republica, Bogota, por la via panamericana es de 798 km? para un tiempo
promedio de viaje de 22 horas.

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

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

Acceso aéreo

El Aeropuerto Antonio Narifio a 35 km de la ciudad, en la localidad cercana de
Chachagiii, ofrece conexiones aéreas nacionales a través de empresas aéreas
colombianas como Avianca y Satena.*?

Telecomunicaciones

Telefonia e Internet : Varias empresas, como Telmex, Movistar, Comcel, Tigo,
Avantel, Telefénica-Telecom 'y UNE-Orbitel, ofrecen servicios de
telecomunicaciones en Pasto mediante telefonia moévil con disponibilidad de
cobertura UMTS y tecnologia HSDPA (todos los operadores), ademéas de
Internet por banda ancha, Internet mévil y telefonia fija.

Radiodifusion : En el municipio existen varias emisoras de radiodifusion FM,
institucionales como la de la Radio de la Universidad de Narifio y la Radio de la
Policia Nacional, de radio comunitaria y emisoras comerciales con
programacion principalmente musical. También hay varias estaciones de radio
AM disponibles siendo las mas antiguas la Radio Narifio (fundada en 1937) y la
Emisora Ecos de Pasto (1941).

Televisién : En Pasto se encuentran disponibles los canales publicos nacionales
de television: Canal Uno, Sefial Institucional y Sefial Colombia, asi como el
canal de television regional Tele-Pasto y los canales privados RCN Television y
Caracol Televisibn. También hay disponible servicio de televisibn por
suscripcién a través de empresas como Telmex y DirecTV.*

“2 Gobernacion de Narifio. [En linea]<
http://www.pasto.gov.co/index.php?option=com_content&view=article&id=56&Itemid=45.> (Citado el 23 de febrero de 2011)

“3 Territorios Colombia. [En linea]< http://www.territorioscuola.com/wikipedia/es.wikipedia.php?titte=San_Juan_de_Pasto.>
(Citado el 23 de febrero de 2011)
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4.2.2 Microlocalizacion. A continuacion se expondra el punto preciso dentro de la
macrozona, en este caso el municipio de Pasto, en el cual se ubicara el proyecto
definitivamente. Para poder lograr este objetivo se utilizara el METODO
CUALITIVO POR PUNTOS, donde después de realizar una lista de los posibles y
lugares y factores mas importantes para la microlocalizaciéon del proyecto, se
siguen los siguientes pasos:

» Se ubican los factores relevantes en filas y los lugares en columnas.

» Se le asigna un peso determinado, dependiendo del nivel de importancia, a
cada uno de los factores elegidos. La escala utilizada fue de 0 a 1,00.

* Luego se califica cada factor dependiendo del lugar y de las caracteristicas que
este maneje. La escala utilizada fue de 1 a 10.

» Se multiplica el peso por la calificacion de cada factor y los resultados obtenidos
se suman. Se debe seguir este paso con cada uno de los lugares.

* El lugar con mayor sumatoria sera el lugar mas apropiado para ubicar
definitivamente el proyecto.

Lugares y factores elegidos. Los lugares que fueron elegidos para una posible
ubicacion la empresa fueron 3 bodegas dispuestas en diferentes zonas del
municipio de Pasto, Los Olivos, Anganoy y las cuadras. La eleccion de estos
factores se fund6 teniendo en cuenta que exista un balance entre el tamafio y
condiciones del lugar y el costo del arrendamiento, asi que de ocho lugares
visitados fueron los tres lugares mencionados los que manejaban un equilibrio en
los factores sefialados.

Entre la lista de factores estan:

« Tamafo y condiciones del lugar apropiadas : este factor se relaciona con el
area total y ambiente del lugar, como buena ventilacion e iluminacion y el estado y
distribucion del sito de trabajo.

» Valor y condiciones del arrendamiento  : envuelve el costo del arrendamiento
y las condiciones de este, como horarios para disponer del lugar, prohibiciones y
limitaciones para arreglos o modificaciones del lugar.

» Acceso a rutas de transporte:  numero de rutas que pasan exactamente por el
lugar o cerca a este (5 minutos caminado)

» Servicios publicos: corresponde al valor y la calidad de los servicios publicos.
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Explicacion de las ponderaciones y calificaciones d adas

A continuacion se argumentaran las razones por las cuales se otorgaron los pesos
y calificaciones a los distintos factores escogidos.

Cuadro 102. Método cualitativo por puntos

o Bodega Los Olivos Bodega Anganoy Bodega Las cuadras

Factores relevantes

asignado calif.  Calificacion  Calificacion . Calificacion
" ponderada " ponderada " ponderada

TAMARO Y CONDICIONES LUGAR APROPIADAS | 0,30 9 2,7 8 2,4 10 3
VALOR'Y CONDICIONES DEL ARRENDAMIEENTO 0,30 9 2,7 10 3 8 2,4
ACCESO A RUTAS DE TRANSPORTE 0,25 6 1,5 2 0,5 4 1
SERVICIOS PUBLICOS 0,15 7 1,05 10 1,5 6 0,9

Ponderaciones

« Tamafo y condiciones del lugar apropiados y Valor y condiciones del
arrendamiento: se decidié dar la ponderacion mas alta a estos factores porque
son dos puntos criticos del proyecto: talento humano y costos. Ademas los dos
tienen igual ponderacion porgque es importante que exista equilibrio entre los dos.
Por un lado estan las condiciones del lugar que segun la teoria de la motivacion de
Herzberg, son factores higiénicos que evitan la insatisfaccion del personal. Y por
otra parte esta el Principio de Eficacia Econdmica, en el cual un empresario tratara
siempre de combinar los factores de produccion en aquella forma que le permita
producir con el maximo de eficacia econdmica. La combinacion mas eficaz de los
factores de produccion sera siempre aquella que le permita producir al mas bajo
costa posible por unidad.

* Acceso a rutas de transporte: a parte de los costos y las condiciones del
lugar, también es muy importante el acceso que se tenga a este, por eso este
factor ocupa el segundo nivel de importancia.

» Servicios publicos: a pesar de que en otro caso, para una empresa de tipo
industrial, este factor ocuparia un nivel mayor de importancia, este no es el caso
de este proyecto porque a pesar de que utiliza maquinaria esta no necesita
energia y no se utiliza lavado en las prendas, por eso se dio el tercer nivel de
importancia para este factor.

Calificaciones
« Tamafo y condiciones del lugar apropiados: de acuerdo a estos factores,

aunque los tres manejaban condiciones y tamafios muy parecidos, la bodega
ubicada en Las cuadras tenia una mejor iluminacién y distribucion del lugar.
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e Valor y condiciones del arrendamiento: las condiciones de arrendamiento
eran muy parecidas en los tres lugares pero en cuanto al valor la bodega en
Anganoy era la que representaba el menor costo.

e Acceso a rutas de transporte: para calificar este factor se tomo en cuenta el
namero de rutas que existen en la ciudad y el niumero de rutas que pasan por el
lugar elegido. Se realiz6 una regla de tres tomando como 100% las 23 rutas (6
estratégicas y 17 complementarias http://sit.pasto.gov.co/) que atraviesan la
ciudad. Por la bodega ubicada en Los Olivos pasan 13 rutas, por la bodega
ubicada en Anganoy 4 y por Las cuadras 9.

» Servicios publicos: la calidad de los servicios publicos en los tres lugares es
muy parecida pero en la bodega de Anganoy se pagan los servicios al afio con un
valor promedio de $40.000 pesos.

Después de realizar los céalculos, se obtuvo que el mejor lugar para ubicar el taller
MANIGUA en la bodega ubicada en Los Olivos, cuya combinacion de variables
arrojo una sumatoria de 7.95.

4.3 INGENIERIA DEL PROYECTO

4.3.1 Materias primas. Como ya se habia mencionado en apartados anteriores,
las prendas de vestir elaboradoras por MANIGUA, se confeccionaran con hilo y
lana. Estos materiales se encuentran en el mercado pesados en kilos o gramos,
ordenados en conos 0 madejas, dependiendo de la cantidad requerida. Teniendo
en cuenta que el hilo y la lana son fibras textiles, primero se realizard una
conceptualizacion de este término y luego se procedera a definir cada material.

43.1.1 Fibra textil. “Una fibra es un sdélido relativamente flexible,
macroscopicamente homogéneo, con una pequefia seccion transversal y una
elevada relacion longitud-anchura. Se clasifican en dos grandes grupos: las fibras

naturales y las fibras quimicas”.*

» Fibras Naturales: son las extraidas de la naturaleza mediante procedimientos
fisicos 0 mecanicos. Estas a su vez se clasifican en 2 subgrupos: fibras vegetales
(algoddn, kapoc, fibra de coco, lino, cafiamo, yute, ramio, sisal, abacd) y fibras
animales (seda, lana, alpaca, angora, mohair).

“procesos de las fibras. Cuauhtémoc Alberto. [En linea]< http://procesosiii.blogcindario.com/2009/05/00010-fibras.html.
>(Citado el 25 de febrero de 2011)
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» Fibras quimicas: Se obtiene mediante procesos quimicos. Estas también se
clasifican en subgrupos segun su modo de obtencion: fibras de polimero natural o
artificiales (fabricadas a partir de substancias poliméricas), fibras de polimero
sintético (fabricadas a partir de substancias poliméricas por sintesis quimica) y
fiboras quimicas variadas (manufacturadas a partir de materiales diversos,
generalmente tienen usos técnicos).

Propiedades de las Fibras. Las propiedades basicas deseables en una fibra son:
» Alto punto de fusién, que la hace apta para tratamientos térmicos.

» Suficiente resistencia y elasticidad.

« Tintabilidad, es decir, que se le pueda aplicar color de forma permanente.

« Hidrifilidad moderada, que sea confortable al contacto con la piel.

Pero todas estas propiedades dependen del campo de aplicacion, asi que
atendiendo al campo de las prendas de vestir, las mejores propiedades son:

» Percepcidn; el tacto, aspecto visual...

» Capacidad de proteccion frente al calor, al frio o al agua.

» Facil cuidado de la prenda.

» Confort.

» Durabilidad y mantenimiento.

Importancia de las denominaciones geneéricas. Las denominaciones genéricas
de las fibras estan respaldadas por definiciones amplias y precisas; éstas son
establecidas por diferentes organismos como:

* CEE (Comunidad EconGmica. Europea)

* 1SO (Internacional Standard Organization)

e FTC (Federal Trade Comision)

Todas las abreviaturas tienen por mision proteger a productores y consumidores
de fibras falsas y etiquetas confusas.

Cuadro 103. Tipos de fibras naturales con sus abrev  iaturas (Abrev.)

FIBRAS NATURALES

Fibras

. Abrev. Fibras Vegetales Abrev.
Animales

Alpaca WP Algodoén
Angora WA Kapoc, Fibra de coco KP
Pelo de camello| WK Lino LI
Cashmere WS Ramio, Cafiamo RA
Pelo de llama WL Yute Ju
Lana WO Sisal Sl
Mohair WM
Vicufa WG
Seda SE

Fuente elaboracion: Fibras naturales/lana. [En linea]<http://www.cdrtcampos.es/lanatural/info_lana.htm> (citado el 24 de
Junio de 2010)
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Cuadro 104. Tipos de fibras quimicas con sus abrevi  aturas (Abrev.)

FIBRAS QUIMICAS

Otras Fibras

Fibras Artificiales Abrev. Fibras Sintéticas Abrev. e Abrev.
Quimicas

Alginato, Elastodieno| ALG | Polipropileno Fluorofibra| PE Fibra de vidrio GL

Acetato CA Polietileno PP | Fibrade carbono| CF

Triacetato CTA Acrilica PAN Fibra métalica ME
Cupro CUP Modacrilica MAC
Lyocell, CLY Clorofibra CLF
Modal, Polinésica | CMD Elastano EA
Viscosa Ccv Poliamida PA
Aramida AR
Poliéster, Elastodieno | PES

Fuente elaboracion cuadro: [En linea]<http://www.cdrtcampos.es/lanatural/info_lana.htm>

4.3.1.2 Lana. Teniendo en cuenta la definicién de fibra textil, la lana es una fibra
natural de origen animal, esta maneja unas caracteristicas que se describen a
continuacion:

La lana es una fibra suave y rizada que se obtiene principalmente de la piel de
la oveja doméstica. También existen otros animales a partir de los cuales se
fabrica lana, tales como: la alpaca, el camello, el guanaco, la cabra de
cachemira, el conejo de angora, la llama, la vicufia, la cabra mohair y el yak.
Quimicamente, la lana es una fibra de proteina llamada queratina, que se
caracteriza por su finura, elasticidad (se puede alargar hasta un 50% de su
longitud sin romperse) y aptitud para el afieltrado. Estas caracteristicas se
deben a que la superficie externa de las fibras que la forman esta constituida
por escamas muy pequefias, abundantes y puntiagudas que so6lo estan fijas por
su base y encajadas a presion.

Tipos de lana

Dependiendo del tipo de lana (segun el animal del que proviene) las escamas
varian en la finura y crispado (rizo) de la fibra, lo cual le proporciona méas o
menos elasticidad y resistencia. La elasticidad y la resistencia hacen que las
telas de lana se deformen menos que los fabricados con otras fibras naturales.
Estas particularidades le permiten ser utilizada preferentemente como fibra
textil, ademas de su ligereza, sus propiedades aislantes y su capacidad para
absorber humedad. El valor de la lana en el mercado depende de su finura y de
la longitud de la fibra. También se considera su resistencia, elasticidad, cantidad
de rizo y su uniformidad.
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La lana en vellén esta impregnada del sebo del animal, el cual varia entre un 15
y 75% de su peso total, por lo tanto, el primer paso para procesarla es eliminarlo
mediante un lavado.*

Denominaciones de la lana y su simbologia

Teniendo en cuenta que existen varias clases de fibras, se han creado
designaciones especiales, con el fin de diferenciar a la lana de las demas fibras,
de esta manera la WOOL COMMISSION, que regula desde 1920 el mercado
mundial de lana, plantea que:

Todas las telas de lana deben llevar una etiqueta que indique claramente el
porcentaje de lana que contienen Yy la descripcién de la fibra utilizada; es decir,
si es virgen, reprocesada o reutilizada. La lana virgen es la lana nueva (no se ha
usado antes para hacer otro tejido); la lana reprocesada es la que se aprovecha
de restos de otros tejidos y se reprocesa en uno nuevo. La lana reutilizada es la
fibra que se recupera de tejidos usados, rehilados y retejidos.

La lana corresponde al vellon de la oveja. El término incluye legalmente a toda
fibra de pelo que varia desde la cabra de angora, la cabra cachemira, el
camello, alpaca, llama y vicufia. La lana proviene de varias fuentes.*

De esta manera y teniendo en cuenta el porcentaje de lana que contienen las

fibras textiles, la WOOLMARK COMPANY, lanzo en 1964 la etiqueta Woolmark,
empleada para identificar las mercancias que contienen lana de primera.

Figura 48. Tipos de etiquetas Woolmark

* Woolmark: 100% pura lana virgen.

» Woolmark Blend: mas de un 50% de lana virgen.

* Wool Blend: minimo 30% de lana virgen.

» Total Easy Care: significa que la prenda es de facil cuidado.

% SANDOVAL NATHALIA. Clasificacion de las telas. [En linea]<http://www.todotelas.cl/temas/produccion_lana.htm.
>(Citado el 25 de febrero del 2011)

% CARACTERISTICAS DE LA LANA. [En linea]< http://www.slideshare.net/256yaroti/monografia-lana-final-xd.>
(Citado el 25 de febrero del 2011)
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Las prendas que llevan esta leyenda en la etiqgueta pueden lavarse en la lavadora
a 40°C usando detergentes indicados para pura lana virgen. También admiten
secado en secadora con ciclo delicado.

4.3.1.3 Hilo. Para poder realizar una definicion acertada de “hilo” como material
de trabajo para este proyecto, es necesario aclarar que este proviene del algodén,
y no se debe confundir con la definicibn de hilo que comUnmente se puede
encontrar en infinidad de trabajos y libros: “hebra larga y delgada de una materia
textil, especialmente la que se usa para coser.”’

Con esta aclaracion se puede decir que para poder plantear una definicion de hilo,
se debe necesariamente definir Io que es el algoddn: fibra textil natural de origen
vegetal. Segun la FAO (Food and Agriculture Organization), Organizacion para la
Agricultura y la Alimentacion, el algodon es “celulosa pura, el algodén es la fibra
natural mas usada en el mundo y sigue siendo el "rey" indiscutible de la industria
mundial de los textiles.”®. Ademas:

El algodén es casi celulosa pura, con suavidad y permeabilidad al aire que lo
han hecho la fibra natural mas popular del mundo. El largo de la fibra varia de
10 a 65 milimetros y el didmetro de 1 a 22 micras. Absorbe la humedad
rapidamente, lo que hace la ropa de algodén confortable en climas calidos,
mientras que su alta fuerza de traccién en soluciones jabonosas significa que
estas son féciles de lavar.*’

CONALGODON

La Confederacién Colombiana de Algodén, creada en 1980, es una entidad
privada sin animo de lucro, que tiene como objeto social representar los intereses
de los agricultores algodoneros de Colombia y de sus organizaciones regionales
con el fin de lograr el fortalecimiento competitivo de la actividad algodonera.

4.3.1.4 Fibras artificiales y sintéticas. Las fibras artificiales se fabrican a partir
de la transformacion quimica de productos naturales; las fibras sintéticas se
elaboran mediante sintesis quimicas, a través de un proceso denominado
polimerizacion.

Las fibras artificiales. Las fibras textiles artificiales poseen propiedades
semejantes a las de las fibras naturales. Aunque pueden obtenerse a partir de

47REAL ACADEMIA ESPANOLA. RAE [En linea]<http:/buscon.rae.es/drael/SrvitConsulta?TIPO_BUS=3&LEMA=hilo.>
(Citado el 25 de febrero del 2011)

8 SMITH Bill. FIBRAS NATURALES [En linea]<http://www.naturalfibres2009.org/es/fibras/algodon.html.> (Citado el 25
de febrero del 2011)

9 SMITH Bill. FIBRAS NATURALES. [En linea]<http://www.naturalfibres2009.org/es/fibras/algodon.html. [En linea]<
(Citado el 25 de febrero del 2011)

148



proteinas vegetales presentes en determinadas plantas (cacahuete, maiz o soja),
generalmente derivan de la celulosa y de la caseina.

El ray6n es la mas comun de las fibras artificiales que se elabora a partir de la
celulosa. El copo de rayon, parecido al de algodoén, se obtiene tras cortar el hilado
a determinada longitud. La mezcla de rayon con seda, lino o algodon permite,
siguiendo las técnicas habituales de hilatura, fabricar tejidos mixtos.

Las fibras sintéticas. El proceso de polimerizacion, aplicado a determinadas
materias primas, permite la obtencion de fibras sintéticas. Estas poseen
extraordinarias condiciones de ligereza, elasticidad y resistencia. Las fibras
sintéticas se pueden clasificar en: poliamidas, poliésteres, poliacrilicas, polivinilos
y polipropilénicas.

Fibras sintéticas en la industria textil. La elaboracion de fibras sintéticas textiles
se realiza a partir de materias primas que se encuentran con relativa facilidad y
son, en términos generales, poco costosos: carbon, alquitran, amoniaco, petréleo,
ademas de subproductos derivados de procesos industriales. Las operaciones
quimicas realizadas con estos materiales permiten obtener resinas sintéticas que,
tras su hilado y solidificacion, resultan elasticas, ligeras y muy resistentes tanto al
desgaste como a la presencia de acidos u otros agentes externos.

Las principales fibras sintéticas de uso comun en la industria textil son: nylon,
perlén (poliamidas) , tergal, terital (poliésteres), rhovil (acrilicas) .

Mezclas. De la composicién de fibras naturales y artificiales se pueden obtener
muy buenos rendimientos como mezclas de hilos de distintas materias y colores.
Estas combinaciones dan muy buena vistosidad al producto terminado.

Figura 49. Acrilico con Figura 50. Flame de lana
angora sintética con acrilico
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Otro ejemplo de poliamidas es el lilién, que, con frecuencia, se utilizan en copos
gue se mezclan con lana y algodén en hilados mixtos. El resultado son fibras mas
reforzadas. Una de las propiedades caracteristicas de las poliamidas es su
elevado grado de resistencia al rompimiento.

Cuadro 105. Requerimiento de materia prima por pren  da

TIPODE PESOEN
Ref. TIPO DE PRENDA
MATERIAL GRAMOS

1 |Sacos Lana 640
2 |Bufanda Lana 170
3 |[Cuellos Lana 50
4 |Guantes Lana 40
5 |Capotas Lana 160
6 |Ruanas Lana 400
7 |Chales Hilo 190
8 |Calentadoras Lana 80
9 |Faldas Hilo 160

4.3.2 Procesos de produccion. Dentro de la empresa se manejaran 3 tipos de
procesos de produccion: Proceso creador, Proceso de proyeccion y Proceso de
confeccion.

Figura 51. Tipos de procesos de produccion

PROCESO DE
PRODUCCION

Proceso creador Procesode Procesode

proyeccion confeccion

Procesode Procesode
proyeccioninicial proyecciénfinal
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4.3.2.1 Procesos de produccion LINEA DE MARCA: Los procesos de
produccion que se describirdn a continuacion se seguirdn fielmente para la
elaboracion de las prendas de la LINEA DE MARCA, los procesos de produccion
para la LINEA DE DISENO se describiran mas adelante.

4.3.2.1.1 Proceso creador (ver Anexo): Teniendo en cuenta que las prendas
gue confeccione la empresa deben manejar disefios exclusivos, se advirtié la
necesidad de trabajar a través de colecciones de modas, para lo cual se
contratara los servicios de un diseflador de modas el cual servira de apoyo para
obtener informacion acerca del mundo de la moda y su manejo.

Para poder realizar la descripcion del proceso creador se deben conocer primero
algunos conceptos del Disefio de Modas, estos son: coleccion de moda,
tendencias y temporada.

» Coleccion de moda: “conjunto de prendas creadas por un disefiador con una
coherencia interna en términos de estilo y destinada a una temporada del afio en
concreto.”°

 Temporada: segun la RAE “espacio de varios dias, meses 0 afios que se
consideran aparte formando un conjunto. Tiempo durante el cual se realiza
habitualmente algo.”

 Tendencia: segun la RAE se define como “una idea artistica, econdmica,
politica, religiosa, que se orienta en una determinada direccion”. La orientacion es
justamente el contenido globalizado que adquiere una Tendencia. La Sociéloga de
la Moda argentina, Susana Saulquin utiliza esta expresion: “Dado un conjunto de
datos, recogidos durante un determinado periodo de tiempo, se llama tendencia a
un tipo de evolucion que se destaca por una linea que ajusta y da sentido a dicho
conjunto”.

En el mundo de la moda, los disefiadores suelen crear dos colecciones al afio, la
coleccién Otofio - Invierno orientada a estas estaciones del afio y que incluyen
tejidos gruesos y prendas de abrigo y la coleccion Primavera - Verano con
prendas mas frescas y coloridas. Las colecciones se pueden distinguir también
por: el publico al que va dirigido (Hombre, Mujer, Infantil, etc.) y la ocasién de uso
de las prendas (coleccién de bafio, Coleccion de boda, etc.)

Descripcién del Proceso creador (ver Anexo D). Para el proceso de creacion de
una coleccion por pequeia y facil que sea, deben existir un conjunto de acciones
interrelacionadas entre si de forma coherente y organizada. De esta manera, el
proceso de creacion se dividira en 6 fases:

> WIKIPEDIA. Enciclopedia libre. [En linea]< http://es.wikipedia.org/wiki/Colecci%C3%B3n_%28moda%?29.> (Citado el
28 de febrero del 2011)
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* FASE I: Decisiones iniciales

* FASE IlI: Disefio de la prenda

* FASE IlI: Seleccion de modelos

* FASE IV: Busqueda y seleccion de materiales
* FASE V: Elaboracién del prototipo

* FASE VI: Costo del prototipo

FASE |. Decisiones iniciales. Existen cuatro temas que se deben analizar para
desarrollar una buena coleccion: Publico objetivo, tipo de prenda, temporada,
tendencia.

a. Publico objetivo: responde a la pregunta: ¢A quién se dirige el producto?
Aunque la industria de la moda se divide en tres grandes grupos (femenino,
masculino, nifios), de acuerdo a las caracteristicas de esta empresa el grupo al
cual se dirige la coleccién es el femenino basicamente. Por otra parte, “para
identificar al publico al que nos vamos a dirigir, no solo se debe observar la edad,
el sexo y el nivel socioecondémico, sino también hay que estudiar otros factores
como: estilo de vida, caracteristicas fisicas, diferencias regionales, religion.™"

b. Tipo de prenda: para este tema se deben tener en cuenta tres puntos
principales: “1. Estilo: urbano, rural, clasico, moderno, vanguardista, grounge,
hippy, juvenil, sport, sofisticado, de fiesta... 2. Rango de precios que esta
dispuesto a pagar tl publico por cada tipo de prenda. 3. Tallaje: patronaje
estrecho, ancho, largo, corto, desde 36 o0 38, hasta 42 0 46...™.

Los tipos de prenda que manejara MANIGUA son los descritos en el portafolio de
productos de la empresa (Ver Estudio de mercado)

c. Temporada: como se habia mencionado anteriomente, la industria de la moda
se encuentra dividida en dos campafias: primavera-verano y otofo-invierno, pero
actualmente se presenta un nuevo concepto en temporadas denominado pronto
moda o coleccion continua. “En pronto moda, el ciclo de vida del producto (disefio-
fabricacion-venta) pasa de casi un afio a un mes de duracion, con lo que todos los
agentes del proceso trabajan de forma ininterrumpida™®

De acuerdo a los criterios de algunos disefladores consultados, se ha aconsejado
crear una sola coleccion MANIGUA al afio, basados en que la ciudad de Pasto
presenta un clima predominantemente frio, realizando eso si, algunos cambios a
los disefios en algin momento del afio. De esta manera se contrataran los

> CARDENAL, Mercedes. SALCEDO, Elena. Moda y empresa: Gestione con éxito su negocio de disefio. Espafia.
Ediciones Granica S.A. Grupo Editorial Norma. 2004. 47 p. ISBN 84-7577-692-2
52
Ibid. 47 p.

53
Opcit. 48 p.
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servicios de un disefiador de modas 2 veces al afio, una para el disefio de la
coleccion y otra para realizar las modificaciones de los disefios.

d. Tendencia: cuando se habla del lanzamiento de una coleccion no solo se tocan
temas como el disefio y la forma sino también los materiales y colores, para lo cual
es necesario tomar la decision de si se siguen las tendencias del momento o no.
“Hay muchos disefiadores que crean al margen de lo que dictan las tendencias de
moda pero corren un riesgo: no tener en cuenta lo que demanda el mercado ya
que hay sectores del publico que si siguen las tendencias (tanto el consumidor
final como el punto de venta)"*

Para analizar estos temas el gerente general, de ventas y la disefiadora se
reuniran durante un dia, con el fin de tomar decisiones finales acerca de los cuatro
temas planteados para esta fase y asi poder continuar con la fase dos del Proceso
Creador, el disefio de las prendas.

FASE II: Disefio de la prenda: una vez se han tomado las decisiones
correspondientes a la fase uno, se pasa a la parte del disefio de las prendas que
van a confeccionarse en la coleccion. Para esta fase se abrira una “convocatoria
de disefio de prendas de coleccién”, con una duracion de cinco dias, para todas
las personas que conformen la empresa, es decir que los operarios y la parte
administrativa podran proponer sus disefios para cada coleccién. Esta operacion
que se llevara a cabo a través de dos modalidades:

* Modalidad 1: Recoleccion de disefios de fuentes secundarias: se dedicaran 2
dias para reunir disefios provenientes de revistas, libros, internet, etc.

* Modalidad 2: Recoleccion de disefios de fuentes primarias: se dedicaran 2 dias
para que, con la ayuda de la disefiadora, se plasmen los bocetos de disefios que
se originen de la creatividad de cada colaborador.

FASE Ill: Seleccion de disefios: se dedicaran 2 dias para escoger, entre lo
recopilado a través de las dos modalidades de la convocatoria, los disefios que
haran parte de la coleccion. Esta operacion se llevara a cabo entre el disefiador,
la parte gerencial.

FASE IV: Busqueda, seleccion y compra de materiales de los prototipos: a
pesar de que basicamente solo se manejaran dos tipos de materiales, hilo y lana,
de ellos existen varios tipos, calibres y calidades, por eso se hace necesario
escoger los materiales para cada tipo de disefio. Ademas, como se habia
seflalado en apartados anteriores, también se utilizaran, aunque en menor
medida, otros materiales relacionados con el terminado de la prenda. Para esta
fase se dedicaran 2 dias y se llevara a cabo por parte del gerente general y el
disefiador de modas.

54
Opcit . 49 p.
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FASE V: Elaboracion de prototipo inicial: se le llamara “prototipo inicial” a la
primera prenda confeccionada de cada disefio que haga parte de la coleccion. De
estos prototipos se recolectaran datos que permitiran realizar proyecciones acerca
de la necesidad de materiales, tiempo y demas costos de produccion de toda la
coleccién. Para obtener la informacién necesaria para realizar las proyecciones
mencionadas es necesario que los operarios, quienes seran los encargados de
realizar el prototipo, sigan ciertas recomendaciones y registren algunos datos:

Recomendaciones de confeccién

» ElI momento de la confeccidén no debe tener ningun tipo de interrupcion.

* Se deben tener a la mano implementos como: papel, cinta métrica, reloj o
cronometro y lapicero

Datos
1. Tipo de material: registrar que tipo de material que se va a utilizar para la
elaboracion de la prenda (lana, hilo, ambos, otros materiales).

2. Tipo de muestra del tejido: se debe registrar el nombre de la muestra del
tejido con la que se va a elaborar la prenda y la técnica utilizada.

3. Numeracion del tipo de herramienta:  las agujas de crochet o ganchillos y las
agujas de punto o palillos manejan ciertas denominaciones que describen el
grosor de la herramienta, en este caso se debe registrar la numeraciéon que
aparece en ellas. En el caso de las maquinas, se debe registrar también el tipo
que se utilizé (punto grueso, punto delgado)

4. Tiempo de confeccion: se debe anotar la hora de inicio y terminacion de la
prenda con el fin de calcular el tiempo utilizado en la elaboracion de cada
prototipo.

5. Conteo de puntos iniciales: aunque por lo general se debe conocer de
antemano el nimero de puntos que tendréa la prenda, ya que de esto dependen las
medidas de la prendas, no esta de mas realizar un conteo de seguridad y ademas
registrarlo. El nUmero de puntos que debe tener una muestra de tejido para lograr
ciertas medidas en la prenda, por lo general viene en revistas, en las etiquetas de
los materiales o se conoce por experiencia.

6. Conteo de numero de vueltas: se debe contar el nimero de vueltas (una
vuelta la componen dos pasadas o hileras) que tiene la prenda. En el caso de las
maquinas estas tienen un contador de vueltas y en el caso de los ganchillos y
palillos el conteo de estas se puede realizar al finalizar la confeccion de la prenda.
Al igual que en el caso anterior por lo general el numero de vueltas se conoce
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desde el principio por la muestra que se va a manejar, pero por seguridad es
mejor realizar el conteo y registrarlo.

7. Disminucion o aumento de puntos:  si en algin momento en el desarrollo del
prototipo se aumentan o se disminuyen puntos, se debe registrar a que numero de
vueltas se realizé y cuantos puntos se sumaron o restaron al tejido.

8. Introduccion de una nueva muestra de tejido: en el caso de que el prototipo
presente varios tipos de muestras de tejido, al igual que el punto anterior, se debe
registrar en que numero de vueltas se introdujo la nueva muestra.

9. Peso del prototipo: se debe registrar el peso de cada prototipo. La unidad de
medida utilizada debe ser el gramo.

10. Medicion del prototipo: cuando se ha terminado la elaboracion del
prototipo, se debe medir en centimetros el tamafio de la prenda.

FASE VI: Costo del prototipo: para realizar este célculo se necesitan tres datos
recolectados en la Fase V: tipo de material, tiempo, y peso del prototipo, con los
cuales se obtienen los siguientes costos:

» Costo mano de obra (C.M.O): para el calculo de este concepto se utilizara la
siguiente formula:

C.M.O = Tiempo utilizado en cada prenda x Valor hora mano de obra

» Costo del material (C.Mt.): para calcularlo se necesitan los datos de tipo de
material y peso del prototipo, utilizando la siguiente férmula:

C.Mt. = Peso del prototipo x Valor en gramos del tipo de material

Ahora, para obtener el costo total del prototipo, solo se necesita sumar los costos
obtenidos en la utilizacion de las formulas planteadas anteriormente:

Costo del prototipo = C.M.O + C.Mt

El costo del prototipo sera calculado por el gerente general y se dedicaran 11 dias
para esta fase y la fase V. Desde el momento en que empieza la confeccion de los
prototipos iniciales, se da inicio, de forma paralela, al PROCESO DE
COMPROBACION a cargo del Gerente general.

FASE VII: Correcciones o eliminaciones: en algunas ocasiones lo que se ha
imaginado o lo que se ve plasmado en una foto o dibujo, al confeccionarlo no
produce el efecto que se habia planeado, de esta manera algunas prendas podran
corregirse o eliminarse antes de que sean parte de la coleccion. Las correcciones
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de los disefios se realizaran con base a dos conceptos: tiempo de confeccion y
disefio de la prenda.

Correcciones con base a tiempo de confeccion y dise flo de la prenda. Es
sobre estos conceptos que se deben realizar modificaciones de fondo ya que por
una parte, el que una prenda tome mas tiempo de lo planeado, va a generar
retrasos en el proceso de confeccion, que repercutird en una menor cantidad de
prendas elaboradas y por otra parte el que el tiempo planificado para la prenda no
valga la pena porque el disefio no se ve estéticamente bien, va a generar que la
prenda tenga dificultades para venderse en el mercado, que generara mayores
inventarios de productos terminados y costos que de esto se derivan.

De esta manera, los diferentes prototipos de la coleccion, seran evaluados con
lupa bajo estos criterios, tiempo y disefio. Los que pasen la prueba se utilizaran
para realizar el PROCESO DE PROYECCION, del cual se hablara a continuacion
y los que no seran reevaluados para realizar un nuevo prototipo o para ser
desechados totalmente.

Teniendo en cuenta que todos los integrantes de la empresa participaron en el
planteamiento de los disefios, las decisiones de todos seran muy importantes en el
momento de escoger cuales disefios son corregidos o eliminados, claro esta que
el disefiador jugarda un papel muy importante en las decisiones finales, sin
embargo todos podran exponer sus opiniones y argumentos.

Cuando se decide que una prenda sera eliminada de la coleccion, es necesario
regresar a la fase Ill y seleccién uno de los disefios que se recopilo a través de la
fase dos de este proceso creador.

El proceso de correccién tendra una duracién de 2 dias.

FASE VIII: Elaboracién de prototipo final: Este proceso pretende reducir los
errores que se pueden generar en los datos obtenidos a través de la confeccion de
los prototipos iniciales (por lo general tiempo). De esta manera se elaborard una
segunda prenda de cada uno los disefios definitivos de la coleccion, a la que se
denominard “prototipo final” y sobre esta se ajustaran los datos. Para elaborar
estas prendas se deben seguir las siguientes recomendaciones:

Recomendaciones de confeccion

» El prototipo final debe ser confeccionado por la misma persona que realizo el
primer prototipo. La forma de tejer varia de persona a persona, de esta manera
algunas tejen un poco mas apretado que otras, otras con mayor rapidez, en fin, la
forma de tejer es tan particular como lo es cada ser humano.

» Se deben tener en cuenta los datos obtenidos en la realizacion del prototipo de
la fase V y confeccionar este segundo prototipo con la misma muestra de tejido,
tipo y nimero de herramienta, calibre y tipo de material, puntos iniciales y vueltas
y demas datos, teniendo especial cuidado en el tiempo.
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* Cuando se ha terminado con la confeccién del prototipo de final, se deben
recolectar de este los mismos datos que se piden en la fase V, para asi poder
realizar el PROCESO DE PROYECCION.

Esta fase tomara un tiempo de 8 dias y se llevara a cabo por los operarias y el
Gerente general y se elaborara una ficha técnica de cada prenda con un foto o
dibujo y los datos de la fase V.

4.3.2.1.2 Proceso de proyeccion (ver Anexo E):  este proceso se divide en dos
partes: PROCESO DE PROYECCION INICIAL Y PROCESO DE PROYECCION
FINAL.

Descripcion del proceso de proyeccion inicial. Este proceso inicia de manera
paralela al comenzar la confeccion de los prototipos iniciales, de esta manera con
los datos que se recolectan a medida que se tejen las primeras prendas de cada
disefio, se van planificando los requerimientos totales de materias primas, el
tiempo utilizado en cada prenda, el numero de unidades a confeccionar, entre
otros, que permitiran que el proceso de planeacion de la empresa sea mucho mas
acertado.

Teniendo en cuenta que los calculos realizados en el proceso de proyeccion
inicial, seran sometidos a ajustes mas adelante cuando se realice la confeccion del
prototipo final, el pedido se realizara para los primeros tres meses de producciéon y
de acuerdo a los descuentos por cantidad que manejan los proveedores.

Primer pedido de materias necesarias para el proces 0 de confeccion. Cuando
finaliza la fase V del proceso creador se realiza el primer pedido de las materias
primas requeridas para la confeccion de las prendas de la colecciéon. Cuando el
pedido llega al taller se deben tener en cuenta los siguientes pasos:

* Recepcion e inspeccion de la materia prima: se debe comprobar que la
cantidad de materia prima que llega corresponde a la registrada en la factura del
perdido Por otra parte a medida se realiza el conteo de la materia prima, se debe
revisar que las condiciones en las que llega esta sean optimas y hacer las
devoluciones pertinentes en el caso de que no lo sean.

« Devanar materia prima: por lo general cuando se hacen pedidos grandes de
este tipo de materia prima, esta viene organizada en carretes u ovillos de 1 kilo de
peso, pero cuando se realiza en menor cantidad viene en madejas sin devanar, Si
este es el caso se deben devanar las madejas del pedido y organizarlas en ovillos.

157



» Clasificacion de la materia prima: se debe organizar la materia recibida,
separandola teniendo en cuenta el tipo de material (lana-hilo), grosor y color. Cada
una debe manejar un nombre y niumero de referencia.

« Almacenamiento de la materia prima: se debe guardar en un lugar fresco y
alejado de la luz solar, de manera organizada toda la materia prima que ingresa al
taller.

Descripcién del proceso de proyeccion final. Con los datos que arroja la
elaboracion de la segunda prenda de todos los disefios de la coleccion (prototipos
finales), se realiza el proceso final de proyeccion. Su objetivo principal es ajustar
los célculos de la proyeccion inicial y asi obtener datos muchos mas aproximados
acerca de los requerimientos de materia prima, horas/hombre, nimero de prendas
a producir y los costos que implican cada uno de esos datos.

Con los datos ajustados fruto de este proceso de proyeccion se realizan los
pedidos de materia prima futuros.

4.3.2.1.3 Proceso de confeccion (ver Anexo F): cuando ya se conoce el
numero de prendas a elaborar y se tiene la materia prima necesaria para la
confeccion de toda la coleccion, entonces se pueden empezar a tejer las prendas
aplicando las diferentes técnicas (crochet, tejido de puntos con agujas y tejido de
punto con maquinas).

Descripcidn del proceso de confeccion

* Revision de ficha técnica de la prenda a confeccion  ar: cada tipo de prenda
manejara una ficha técnica en la cual se describan sus caracteristicas especificas,
como los materiales a utilizar, las medidas que debe tener, el numero de
cadenetas, iniciales y vueltas totales, lugares en los que se realicen aumentos o
disminuciones de puntos, colores a manejar, tipo de técnica y herramienta
utilizada, muestra de tejido y terminado de la prenda.

* Preparar las herramientas y material necesarios: de acuerdo a la ficha
técnica se deben alistar los elementos necesarios para iniciar la confeccion de la
prenda (agujetas, palillos, maquina de tejer, hilo, lana u otros materiales).

» Tejido de la prenda : inicia el proceso de confeccion de la prenda donde,
dependiendo del tipo de prenda, se podria realizar lo siguiente:

1. Montaje de puntos : cuando se utiliza la maquina de tejer se debe tomar el
namero de puntos prenda teniendo, montarlos en las agujas de la maquina y
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comenzar el proceso de tejido de acuerdo a la muestra que vaya a plasmar en la
prenda.

2. Cambio de color: en el caso de que la prenda maneje varios colores se
realizan los cambios necesarios, utilizando las técnicas necesarias para que estos
cambios no se noten.

3. Aumento o disminucién de puntos: pretende hacer mas angosta o ancha la
prenda.

* Remate de los puntos: es el cierre o terminacién de los puntos, asegurando la
prenda para que esta no se desteja.

* Cosido de la prenda: se realizan las costuras necesarias cuando la prenda
maneja varias partes para construir un todo.

* Terminacion de la prenda: se realiza de acuerdo al disefio de la prenda. Las
terminaciones de las prendas pueden ser flecos, borlas, bisuteria, cierres, cintas.

e Control de calidad: se deben verificar medidas, que los terminados sean los
correctos y que estén bien hechos.

 Empacado y etiquetado de la prenda: cada prenda debe ir en su empaque
individual con su respectiva etiqueta.

» Almacenamiento de las prendas: se deben guardar en un lugar seco, lejos de
la luz solar y se deben organizar de acuerdo al tipo de prenda confeccionada.

4.3.2.2 Procesos de produccion LINEA DE DISENO: para esta linea, los
cambios se generaran en los procesos de creacion y proyeccion.

4.3.2.2.1 Proceso de creacion (ver Anexo G): para esta linea ya no tomara un
mes este proceso sino entre 15 y 30 minutos, en los cuales el cliente referira los
cambios que quiere hacerle a las prendas de la LINEA DE MARCA o describira el
nuevo modelo que quiere realizar. Por lo general llevan el modelo, ya sea de
revistas o internet o lo llevan en fisico.

No se realizara ningun tipo de prototipo ni se sacaran costos todavia. El cliente
debe referir que tipos de muestras de tejidos desea, al igual que el color y tipo de
material. Este proceso lo puede llevar a cabo cualquier colaborador.

4.3.2.2.2 Proceso de proyeccion (ver Anexo H): una vez se sabe cual es
modelo, muestras de tejido, colores y tipo de material, se pasa a proyectar el
precio y costo de la prenda, basandose tanto en las prendas que se han elaborado
como en la experiencia. En el presente trabajo se plantean unos precios de
referencia para la LINEA DE DESINO, basada en costos directos e indirectos y
gastos del proyecto, puede que en la practica algunos precios suban o bajen de
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acuerdo al

maximo de este proceso sera de 15 minutos

4.3.2.2.3 Proceso de confeccién (ver Anexo F):

proceso de confeccion descrito para la linea de marca.

4.3.3 Magquinaria y herramientas para tejido de pre
necesarias para llevar a cabo el proceso de confeccion de las prendas son los que
se describen a continuacion:

Cuadro 106. Requerimientos de Maquinaria

MAQUINARIA

modelo que desea el cliente. No existira proyeccion final e inicial.
Cualquier colaborador estara facultado para realizar este proceso. El tiempo

se siguen los mismos pasos del

ndas. Las herramientas

NOMBRE ESPECIFICACIONES CANTIDAD
Maquina de tejer punto delgado |SINGER SRP 60N de segunda 1
Maquina de tejer punto grueso |SINGER SK 155 de segunda 2
Devanadora Manual 1

Cuadro 107. Requerimientos de Herramientas

DOTACION POR TEJERDOR

NOMBRE ESPECIFICACIONES CANTIDAD

Aguijas de tricot o palillos rectos |1 par por cada medida: de 9.0mm a la 25.0mm 6 pares
Aguias de crochet 1 ganchillo por cada medida: cero, doble cero, 8

5mma 10 mm

Tijeras Ninguna 1
Cinta métrica Ninguna 1
Aguijas punta roma 1 de ojal grande (lana) 1 ojal pequerio (hilo) 2
Gancho auxiliar 1 pequeiio y 1 grande 2
Cronometro Ninguna 1
Calculadora Ninguna 1
1

Uniforme 2 batas manga larga y 3 tapabocas en tela
DOTACION AL EQUIPO DE TEJERDORES EN GENERAL

marca MACUSA en metal

NOMBRE ESPECIFICACIONES CANTIDAD
Agujas de tricot o palillos rectos |1 par por cada medida: de 2.00mm hasta 8.0mm | 16 pares
Agujas circulares Medidas 8mm y 80 cm 1
Aguijas doble punta iéurigr;:s (cinco agujas en cada juego) de 8mm y 2 juegos
Aguijas de crochet 1 ganchillo por cada denominaciéndelal a 12 12

4.3.3.1 Agujas de tejer.
como metal, plastico,

madera y bambdu.
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caracteristicas. El metal puede ser frio e inflexible para trabajar, pero los puntos se
deslizan mejor en comparacion con los demés materiales y puede ayudar a
trabajar el punto mas rapido. Las agujas de madera, bambu o de plastico por otra
parte son mas calidos y mas flexibles, son suaves y no resbaladizos. Esto resulta
bueno para no perder puntos de la aguja.

Clase de agujas de tejer

Las agujas de tejer qgue se manejaran dentro la empresa son las agujas de tricot y
la aguja de crochet.

Figura 52. Agujas de tricot Figura 53. Ag uja de crochet

Estilos de Agujas de tricot. Estas agujas vienen en tres principales variantes:
agujas rectas (vienen en varias longitudes y tienen punta en un extremo y una
perilla en el otro), las agujas circulares (que tienen dos agujas conectadas por
una cuerda de nylon, vienen en una variedad de longitudes) y agujas de doble

punta (con puntas en ambos extremos, se venden en grupos de cuatro o cinco).

Agujas Rectas. Las agujas rectas se utilizan en parejas y tienen un punto en un
extremo con una perilla fija en el otro. El tamafio a utilizar se elige de acuerdo al
grosor del hilado y el tipo de punto con el que se va a tejer. Muchas veces en las
etiquetas de lanas esta indicado el nimero de las agujas aconsejadas.

Se utilizan para hacer tejido plano, trabajando con una hilera de puntos
moviéndolos de una aguja a la otra, dando vuelta el trabajo al terminar una hilera
(se coloca la aguja que contiene los puntos nuevamente en la mano izquierda) y
comenzando nuevamente.
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Figura 54. Agujas de tricot rectas

Agujas Circulares. Las agujas circulares consisten en un par de agujas, de una
sola punta c/u, unidas por una cuerda de nylon. Al tejer con agujas circulares se
consigue una pieza sin costura, un tejido tubular, ideal para cuando se crea un
sombrero o el cuerpo de un suéter. Las agujas circulares vienen en diferentes
largos: de 30, 40, 50, 60, 80, 100, 120 y 150 cm. También pueden ser utilizadas
para tejidos planos tal como con agujas rectas. Resultan muy Utiles para proyectos
con mucha cantidad de puntos tales como mantas, ponchos y chales.

Figura 55. Agujas circulares
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Agujas de Doble Punta. Las agujas de doble punta se utilizan en grupos de
cuatro o cinco. Sirven para trabajar en redondo, al igual que con agujas circulares,
pero éstas tienen punta en cada extremo. Para usar agujas de doble punta, los
puntos se reparten uniformemente sobre tres agujas (a veces sobre cuatro), y la
aguja restante se utiliza para trabajar los puntos.
Son practicas para tejer en redondo pequefios proyectos como calcetines, gorros
0 con guantes.

Las agujas de doble punta se compran en grupos de 4 o 5 agujas y en longitudes
de 10 a 25 cm.

Figura 56. Agujas doble punta

N
N

Tipos de puntas de las agujas de tricot.  La punta de la aguja también es algo a
considerar. Algunas agujas tienen una punta roma (punta redondeada) y algunas
tienen una punta afilada. Una punta roma es mas dificil de insertar en los puntos
del tejido y se complica a la hora de hacer disminuciones tal como tejer dos puntos
juntos, pueden resultar apropiadas para quienes tejen flojo (tension). Una aguja
con buena punta puede insertarse accidentalmente entre las hebras del hilado,
pero es mas practica y util si se trabaja con bastante tension.

Tamafios de las agujas de tricot.  El grosor/tamafio de las aguja se determina por
su didmetro. Actualmente hay tres sistemas para indicar la medida de una aguja.
El sistema numérico US (de EEUU) y el sistema numérico UK (de Gran Bretafia).
El sistema US difiere del sistema de UK, es por esa razdén que existen las
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numeraciones con 1/4 y 3/4. Es mejor basarse por el diametro que por el sistema
numeérico.

Figura 57. Tipos de grosor de las agujas de tricot

Se debe utilizar la tabla de tamafios y equivalencias para determinar qué tipo de
aguja utilizar en caso de leer un patron que indigque cualquiera de los sistemas
numéricos. En Latinoameérica se utiliza el sistema Europeo (mm).

Cuadro 108. Tamarios y equivalencias para agujas de  tricot

2.0 mm 14 0 6.0 mm 4 10
2.25 mm 13 1 6.5 mm 3 10 1/2
2.75 mm 12 2 7.0 mm 2 -
3.00 mm 11 - 7.5 mm 1 -
3.25 mm 10 3 8.0 mm 0] 11
3.5 mm - 4 9.0 mm 00 13
3.75 mm 9 5 10.0 mm 000 15
4.00 mm 8 6 12.0 mm - 17
4.5 mm 7 7 16.0 mm - 19
5.00 mm 6 8 19.0 mm — 35
55 mm 5 9 25.0 mm - 50

Largos de las agujas de tricot

Hay tres longitudes estandar disponibles. De 25 cm. (10 in.), de 30 cm. (12 in.) y
de 35 cm. (14 in.) Se deben usar las agujas mas largas para proyectos con gran
namero de puntos y agujas mas cortas para proyectos de menos puntos.
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4.3.3.2 Agujas de crochet. Las agujas de crochet, conocidas como ganchillos,
tienen entre 12 a 17 cm. de largo, con un gancho en un extremo, que se utiliza
para enganchar el hilo, y tirar de él a través de las puntada. El ganchillo se
sostiene por el mango que suele tener una parte plana que sirve de agarre.
Algunos disefios tienen en el extremo opuesto del gancho algunos adornos u otro
gancho, pero éstos son decorativos y no cumplen ninguna funcion. En géneros de
punto, una aguja de crochet resulta Gtil para rescatar puntos caidos.

* Gancho auxiliar: se utiliza para reservar numerosos puntos que necesite
trabajar mas adelante (como un chaleco), por lo general parecen alfileres de
gancho grande con punta roma. Puede usar un alfiler para suspender un niamero
pequefo de puntos de sutura.

Figura 58. Gancho auxiliar

» Devanadora: sirve para forma ovillos de lana o hilo, dando vueltas sucesivas
alrededor del carrete.

Figura 59. Devanadora manual
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e« Aguja de coser lana: es una aguja con el ojal bien grande y la punta
redondeada (punta roma) que sirve para coser entre puntos.

e« Marcador de puntos para marcar un punto en el tejido que necesitemos
recordar para realizar un aumento o disminucion o para recordar el comienzo de
una hilera (en tejido tubular).

* Contador de hileras para mantener un registro de las hileras que llevas
tejiendo.

Protectores de puntas para impedir que el trabajo se caiga de las agujas (cuando
esta en reposo).

» Tijera para cortar la lana, nunca caer en la tentacion de romper el hilo,
extenderds las fibras.

» Bloc de notas y papel para escribir informacion que necesitaras recordar.

» Calibre de agujas para comprobar el tamafio de la aguja; las agujas circulares
y agujas de doble punta no suelen indicar el tamafio.

e Calibre de puntos para contar los puntos de la muestra, es igual a una
pequefia regla pero es muy practico si tiene una L calada para apoyar el calibre
sobre la muestra y los puntos se cuentan en su interior.

» Cinta simétrica (centimetro) es Util para tomar medidas a la hora de crear una
prenda. Las cintas métricas mas Uutiles tienen pulgadas y centimetros en el mismo
lado, para que puedas comparar las mediciones.

4.3.3.3 Maquinas de tejer. En el siglo XIX aparecieron las primeras maquinas de
tricotar, pero su auge se dio coincidiendo con la idea de que las prendas de punto
de lana o algodén eran muy higiénicas. Hoy dia continda esa costumbre, pero el
género de punto es ademas una industria de gran produccion y se tejen gran
variedad de prendas y con gran variedad de fibras; producciéon consolidada ya en
el mundo de la moda. La maquina de tricotar puede ser de disposicion rectilinea o
circular, obteniéndose con ellas género abierto o tubular, y ademas piezas de
formas determinadas.

Tipos de maquinas. Las maquinas de tejer pueden ser mecanicas o electronicas.
Las maquinas de tejer mecanicas son totalmente manuales se venden con tarjetas
perforadas para realizar figuras en las prendas, que se pueden usar o personalizar
de acuerdo a sus preferencias. Las maquinas de tejer electronicas pueden ser
manuales, semimanuales, ofrecen mas opciones, con muchos modelos que
proporciona hasta 300 patrones que se pueden mezclar y combinar o alterar en
las dimensiones.

166



Figura 60. Maquina de tejer electronica

Maquinas mecanicas. Teniendo en cuenta que se quiere conservar el caracter de
artesania, las maquinas que se utlizaran dentro de la empresa seran las
maquinas mecanicas manuales. Estas maquinas se toman con la mano por la
manija y se pasan de un lado a tejiendo los puntos que han sido montados
previamente sobre las agujas de la fontura (barra de agujas), también de manera
manual. La principal ventaja de estas maquinas radica en que un punto hecho a
mano tiene un equivalente de una fila completa cuando se hace con una maquina
de tejer.

Figura 61. Maquina de tejer mecanica manual
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Tipo de tejido de las maquinas. El tipo de tejido puede ser de punto grueso y de
punto delgado, que viene definido por el tipo de galga de cada maquina. La galga
determina la finura de las maquinas de tejido, que generalmente esta dada por la
cantidad de agujas que se alinean en un fontura en una pulgada de longitud. Por
lo tanto a mayor namero de galga el tejido es mas fino. Se utilizaran las maquinas
con los dos tipos de tejido.

Caracteristicas generales de la maquinas.  Existen varias marcas en cuanto a lo
que este tipo de maquinas se refiere, Silver Reed, Brother, Singer, Paff, que
manejan infinidad de referencias y modelos. Teniendo en cuenta que es Pasto se
encuentra un sucursal de SINGER donde se pueden encontrar todos los repuestos
y accesorios, las maquinas que se manejaran seran de esta marca. Una maquina
de tejer SINGER nueva cuesta entre 3.000.000 y 4.000.000 millones de pesos
dependiendo del modelo y referencia, pero se pueden encontrar en el mercado
maquinas usadas en muy buen estado en precios que van desde los 250.000 a
1.500.000 pesos.

Figura 62. Accesorios maquinas de tejer

4.3.4 Requerimientos de equipo de oficina, comunic  acidén y computo y
muebles y enseres: los requerimientos de equipo de oficina, comunicacién y
computo y muebles y enseres que requiere la empresa se presentan en cuadro
siguiente.
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Cuadro 109. Requerimientos de equipo de oficina, co  municacion y computo
y muebles y enseres

NOMBRE ESPECIFICACIONES CANTIDAD
Maquina de tejer punto delgado  |SINGER SRP 60N de segunda 1
Maquina de tejer punto grueso |SINGER SK 155 de segunda 2
Devanadora Manual 1

EQUIPO DE OFICINA
NOMBRE ESPECIFICACIONES CANTIDAD
Tres cajones: 2 cajones pequefios 1 con llave y

Escritorio con archivador . . 1
un cajon grande archivador
Silla Ergondmica con rodachines y descansabrazos 1
Calculadora Cannon P10-DI con rollo de papel 1
NOMBRE ESPECIFICACIONES CANTIDAD
Computador Portatil Dell 15 pulgadas 1
Impresora A color 1
Teléfono Inalambrico 1
Regulador de energia Ninguna 1
e eaEs venseRes
NOMBRE ESPECIFICACIONES CANTIDAD
Sillas Ergondmicas con rodachines sin descansabrazos 7

Medidas: largo 2,5 metros x ancho 0,50 metros x

Estantes area confeccion 2
alto 1,8 metros
Medidas: largo 2,5 metros x ancho 0,60 metros x

Estantes bodega alto 1,5 metros y largo 2 metros x ancho 0,60 3
metros x alto 1,5 metros

Comedor 8 puestos Mesa ovalada rhimax de 8 puestos 1

4.3.5 Talento humano. Las personas que integraran la empresa, deben manejar
ciertas habilidades técnicas. Por una parte esta la capacidad de tejer a mano, ya
sea en agujas de crochet o palillos y por otra, conocer el manejo de las maquinas
gue se emplearan dentro del taller. Vale la pena resaltar que, si bien es cierto que
la habilidad de tejer a mano es totalmente necesaria para la contratacion de todo
el personal, también es cierto que el conocimiento del manejo de la maquinaria
solo se requiere para alguna parte del personal, puesto que la capacitacion para
su manejo es sencilla y no toma mas de un mes en realizarla.

Por otra parte el personal debe ser compatible con la filosofia corporativa de la
empresa, compartiendo los mismos valores y principios que esta ha propuesto.

No existira ningun tipo de discriminacion entre hombres y mujeres para que hagan

parte del equipo de trabajo de MANIGUA, pero si se favorecera en el momento de
contratacion a madres cabeza de familia y si existe algun tipo de acompafiamiento
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por parte de alguna entidad ya sea publica o privada, se contratara a personas en

situacién de desplazamiento.

La fuerza laboral de la empresa estara conformada por 9 personas: 7 operarios de
confeccion, un Gerente de ventas y un Gerente general. Por otra parte se
contrataran los servicios de un disefiador de modas, al iniciar el proyecto como
parte de una capacitacién en los conceptos sobre disefio de modas y luego sera
contratado a partir del cuarto afio para la asesoria de coleccion durante el mes de

disefio de coleccion.

En el siguiente cuadro se podra encontrar el talento humano requerido para el
proyecto, destacando la funcibn mas relevante de su cargo, generando una idea

global del tipo de perfil que debera presentar cada persona.

Cuadro 110. Talento humano requerido

NOMBRE DEL CARGO  roimins

FUNCION GENERAL DEL CARGO

Son las encargadas de la confeccion de las
prendas, utilizando las diferentes técnicas y

Gerente de ventas 1

Operarios tejedores 7 herramientas del arte del tejido. Ademas
intervienen en el disefio de las prendas
Servira de apoyo en el momento de disefiary
Disefiador de modas * escoger los disefios que haran parte de las

diferentes colecciones y aportara a la empresa
los conceptos propios de su carrera.

Posicionar y mantener la presencia de la
empresa en el mercado de la confeccion textil
mediante una efectiva labor de mercadotecnia
orientada a desarrollar nuevos negocios a nivel
regional, nacional e internacional.

Gerente General 1

4.3.6 Distribucion de las instalaciones.
cuatro partes: AREA DE CONFECCION, SALON DE EVENTOS, BODEGA Y

OFICINA.

manual de irocedimientos.

El taller se encontrara distribuido en

Representar a la empresa frente a terceros y
coordinar todos los recursos a través del
proceso de planeacion, organizacion, direccién
y control a fin de lograr los objetivos
establecidos. Por otra parte supervisara el
proceso de produccion, verificando que las
metas de confeccion de las prendas se cumplan
a cabalidad de acuerdo a lo establecido en el
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» Area de confeccién: en esta area se encuentran las maquinas de tejer y sillas
para el tejido a mano, dos estantes donde se organizara y almacenara la materia
prima y un comedor a disposicion de los colaboradores.

» Salbn de eventos: como se habia mencionado anteriormente, especificamente
en las estrategias para la plaza del estudio de mercado, se programaran eventos
dentro del taller, como desfiles de modas, rifas, entregas de muestras gratis del
producto, entre otras, y el lugar elegido para esas actividades es el salon de
eventos.

» Bodega: se utilizara para el almacenamiento del producto terminado y también
para la exhibicion de las prendas que hagan parte de cada coleccion las cuales
seran ubicadas en maniquies.

» Oficina: en esta parte de atendera a los clientes y mantiene conexion constante
con la bodega.

En la pagina siguiente se encuentra el plano de la empresa con la distribucion de
planta.
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Figura 63. Plano distribucion de las instalaciones
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5. ESTUDIO LEGAL Y ADMINISTRATIVO

5.1 TIPO DE EMPRESA

Antes de justificar el tipo de empresa elegido para MANIGUA, es necesario definir
el concepto de empresa de responsabilidad limitada.

La empresa de Responsabilidad limitada se aquella en la que todos los socios administran por
derecho propio, aunque generalmente se opta por delegar la administracidn a uno de los socios o a
terceros. Los socios son responsables solo hasta el monto de sus aportes o la suma mayor que se
indique en los estatutos sociales, esto es que en caso que ésta presente problemas econémicos
los socios no corren el riesgo de perder todos sus bienes, sino que responderan solo con el monto
que hayan aportado al capital de la empresa.

Una vez definido el concepto, se concluy6é que el tipo de empresa que mas se
adecua al proyecto es la empresa de responsabilidad limitada, debido a que los
socios de la empresa solo responden por el valor del capital aportado y en caso de
que se contraigan deudas no se puede responder con el patrimonio personal.

Las sociedades de responsabilidad limitada se constituiran mediante escritura
publica la cual contendra la declaracién de la responsabilidad de cada uno de los
socios y el nimero de socios que no puede exceder de cincuenta. La razon social
de la empresa podra contener el nombre de uno 0 mas socios, o una referencia al
objeto de la sociedad; siempre y cuando termine con la palabra “limitada”

Las sociedades de responsabilidad limitada no tienen obligacion de tener junta
directiva, puesto que la administracion recae en la junta de socios; aunque Si
quisieran hacerlo deben sujetarse a la ley.

Algunas caracteristicas importantes de las sociedades de responsabilidad limitada
son las siguientes:

» Se conforma de pocos socios, los cuales son de gran confianza reciproca

» Se conforma de maximo 25 socios. Si en los siguientes dos meses el nUmero
de socios aumenta, la empresa debe cambiarse de tipo de sociedad o
disminuir el nUmero de socios.

* En la identificacion de la sociedad se usan expresiones como “y compaiiia”,
“hermanos e hijos”, u otras; seguida de la palabra “limitada” o en su defecto
sus abreviaturas “LTDA”.

» Laresponsabilidad se limita a la cuantia de los aportes de los socios.
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» Cada uno tiene en la junta de socios tantos votos como cuotas posea en la
compafiia.

» La administracion y responsabilidad de los socios corresponde a todos; pero la
junta de socios puede nombrar una persona que gerencia.

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

5.2 PROCEDIMIENTO PARA CONFORMAR LA EMPRESA

La empresa se constituira mediante escritura publica en la cual se expresara:

* Nombre y domicilio de las personas asociadas con identificacion legal.

» El domicilio de la sociedad y el de las distintas sucursales que se establezcan.

» El objeto social, haciendo una enunciacién clara de las actividades principales.

« El capital social aportado por cada uno de los socios

« El tiempo en el cual se convoca y se constituye la junta de socios en sesiones
ordinarias o extraordinarias

« Las fechas en las cuales deben hacerse balances generales y la forma en que
se distribuiran los beneficios a los socios.

» La duracion precisa de la sociedad y las causales para que ésta se disuelva.

* Los demas que estipulen los asociados convenientes para regular las
relaciones que dan origen al contrato.

» Laforma de hacer liquidacién una vez se disuelva la sociedad.

Cuando se tenga claro qué tipo de empresa se va a constituir se da inicio a los
trAmites ante las diferentes entidades; las cuales se describen a continuacion:

ANTE CAMARA DE COMERCIO:

1. Verificar la disponibilidad del nombre.

2. Diligenciar el formulario de Registro y Matricula

3. Diligenciar el Anexo de solicitud del NIT ante la DIAN.
4. Pagar el valor de Registro y Matricula.

Adicionalmente a la escritura publica contentiva de los estatutos de la sociedad
comercial debe presentarse:

1. El formulario debidamente diligenciado por el representante legal de la
sociedad correspondiente a la matricula mercantili de la misma y del
establecimiento comercial que se adquiere en la Camara de Comercio. Asi
mismo debe acreditarse el pago del impuesto de registro.
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2. Copia de la escritura ptblica de Constitucion. >°

ANTE LA NOTARIA

1. Escritura Publica (ésta debera ser presentada ante Camara de Comercio en el
momento del Registro)

ANTE LA DIAN

1. Inscribir el Registro Unico Tributario (RUT)
2. Obtencién del Numero de Identificacion Tributaria (NIT)

ANTE LA SECRETARIA DE HACIENDA DE LA ALCALDIA

1. Registro de Industria y Comercio.
2. Registro de uso del suelo, condiciones sanitarias y de seguridad.

5.3 DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

5.3.1 Misién. Somos una empresa que combinando el trabajo artesanal con
maquinaria, confecciona prendas de vestir para mujer en hilo y lana con disefios
anicos, valiéndose de un trabajo en equipo calificado y creativo que refleja en el
producto final el esfuerzo coordinado de toda la organizacion.

5.3.2 Vision. Para el 2015 posicionar a Manigua en la mente de las mujeres a
nivel regional como la marca que confecciona prendas de vestir en hilo y lana con
disefios unicos muy llamativos, de excelente calidad y precio justo. Por otra parte
adelantar estudios para incursionar en mercados a nivel nacional o internacional.

5.3.3 Valores

Compromiso: obligacion contraida entre las partes de trabajar con el mayor
esfuerzo posible, el cual se vea reflejado en el disfrute de los beneficios generados
de ese esfuerzo a traves de un trato y remuneracion justos.

%% camara de comercio de Pasto/Departamento Juridico y de registro. [En linea]<
http://www.ccpasto.org.co/departamento-juridico-y-de-registro-publico/constitucion-de-sociedades> (citado el 23 de Febrero
de 2011)
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Responsabildad: hacerse cargo de las consecuencias, tanto positivas como
negativas, de su desempefio en la empresa.

Respeto: actuar de una manera considerada y amable en cuando a las opiniones,
creencias e ideas de los demas.

5.3.4 Principios

» Trabajo empatico: este principio constituye la base sobre la cual se cimentan
los demas principios, ya que consiste en tratar de “ponerse en los zapatos del
otro” generando un proceso de concientizacion de doble via entre la
administracion y las tejedoras, en el cual todos se den cuenta de los conflictos
propios del desempefio de cada cargo, asimilarlos y buscar las soluciones mas
convenientes basados en el progreso general como equipo y no en el
sefalamiento de culpables.

» Trabajo en equipo coordinado: teniendo en cuenta que se utilizaran dos
tecnicas de tejido (artesanal y maquinaria), el correcto ensamble entre los
colaboradores es esencial para obtener un producto final de calidad y justo a
tiempo.

* Equipo de trabajo que comparta los mismos valores y principios: esto hara
que la visualiacion del futuro que maneja la empresa en su vision sea mas facil de
cumplir, puesto que todos dirigen sus esfuerzos sobre una misma base

» Elaboracion de prendas de calidad con disefios exclu sivos a precios
justos: a pesar de las caracteristiristicas de artesania y exclusividad que manejan
las prendas, la fijacion de precios se realizara de tal manera que se genere una
relacion gana/gana entre las partes. Por otra parte nunca se engafara al cliente en
cuanto a la idea de diseflos unicos se refiere, nunca existira una prenda
confeccionada por MANIGUA gue se identica a otra.

5.3.5 Objetivos.

» Para cada afio despues de la conformacion legal de la empresa, elaborar 4
colecciones cada 3 meses con disefios totalemente nuevos.¢

» Participar cada afio al menos en 2 ferias a nivel regional o nacional con el fin de
abrir caminos para nuevos mercados.

» Para el 2013 adquirir nueva maquinaria.
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» Capacitar a los colaboradores operarios para cada coleccién con nuevos tipos
de punto de tejidos y tecnicas de trabajo.

5.4 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

El siguiente proyecto plantea la conformacién de una microempresa de persona
natural denominada “MANIGUA” la cual se dedicara a la confeccion de prendas de
vestir para mujer en hilo y/o lana con disefios exclusivos. Para tal fin se ha
elaborado la estructura organizacional, la cual sera el soporte para la creacion de
los principios corporativos, valores y objetivos de la organizacion. La estructura
organizacional se define de la siguiente manera:

» Junta de socios: son la base de la organizacién. Se encuentra en la punta de la
piramide y representan la mayor jerarquia dentro de la estructura organizacional.
Los socios son los encargados de tomar las decisiones sobre la empresa y son los
que tienen que velar por el posicionamiento de la empresa.

* Gerente General: es la persona representa a los socios y son los responsables
de las politicas que se implanten, y es la persona que dirige al talento humano.

» Departamento de Produccion: se encuentra en igual jerarquia que el
Departamento de Ventas; sin embargo el Departamento de Produccién, y por tanto
las funciones de supervision de la produccion las asumira el gerente general. En el
Departamento de Produccién se definen las cantidades a producir, se establece el
presupuesto, los costos en la confeccion de las prendas y otros aspectos relativos
al proceso de produccion.

» Departamento de Ventas: se encuentra en esta dependencia el Gerente de
Ventas quien serd el encargado de desarrollar el marketing para la empresa y
lograr una excelente participacion de la misma en el mercado.

» Operaria de Produccion: las operarias de produccién estan subordinadas por el
Gerente de Ventas y el Gerente General, quien cumple ademas con las funciones
y objetivos del Departamento de Produccion. Las operarias de produccién seran
siete (7) personas encargadas de la confeccibn de las prendas de vestir
elaboradas en hilo y lana para mujer en la ciudad de Pasto.

Los roles y la estructura general de la empresa se representan a continuacion:
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Figura 64. Organigrama de la empresa “MANIGUA”

5.5. MANUALES DE FUNCIONES

Para definir las responsabilidades y tareas de los cuatro cargos (gerente general,
gerente de ventas, gerente de produccién y operarias de produccion) establecidos
en la estructura organizacional de la empresa “MANIGUA” se elaboraron los
manuales de funciones, los cuales servirdn como una guia para que el personal de
la empresa reconozca cual es su labor y campo de accién en el logro de objetivos
organizacionales (Ver Anexo G).

178



6. ESTUDIO ECONOMICO

6.1 COSTO DE PRODUCCION

Esta constituido por la suma de los costos directos (mano de obra directa y
materia prima) e indirectos de fabricacion (porcentaje de gasto en servicios
publicos, arrendamiento e internet, costo de aseo, mantenimiento, etiqueta y
empaque).

A continuacion se presentara el costo de producciéon del proyecto. Las

explicaciones de como se encontré cada uno de los costos directos e indirectos,
se daran después de cuadro:

Cuadro 111. Presupuesto costo de produccion

. Periodo
Tipo de costo
2012 2013 2014 2015 2016

Presupuesto total costos | ¢ o3 17141 675,519 |58.427.059 | 76.628.574 | 112.781.133
directos de fabricacion

Presupuesto total costos | ) g0 255 | 9 599 969 | 3.550.313 | 4.510.229 | 5.980.644
indirectos de fabricacion

TOTAL COSTO PRODUCCION |27.716.772 |43.275.48861.986.372|81.138.802|118.761.776

6.1.1 Costos directos de fabricacion. Lo representan el costo en mano de obra
directa y el costo de materia prima y otros materiales. A continuacion se presenta
el presupuesto total de los costos directos de fabricacion

Cuadro 112. Presupuesto total de costos directos de fabricacion

Periodo
2014

Costo directo de

2012 2013 2015

fabricacion (CDF)

Presupuesto costomano de | ) 744 08134 345 766 |48.431.202 | 63.866.746 | 94.509.980
obra directa
;ﬁ:spuesm costomaterias | o4, 17| 6.882.087| 9.385.626|11.982.585| 17.155.668
Presupuesto costo otros 202.822| 447.666| 610231 779243 1.115.485
materiales

TOTAL CDF |26.530.017 |41.675.519 |58.427.059 | 76.628.574 | 112.781.133
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Al igual que el costo de produccién, la forma como se encontraron los anteriores
datos se explicaran en los apartados siguientes:

6.1.1.1 Costo mano de obra directa: corresponde a la remuneracion que

obtendran las operarios por tejer las prendas de cada coleccién y al costo de
dotacion.

Costo del salario: el costo de remuneracion esta representado por el salario
bésico, auxilio de transporte, provisiones, parafiscales y aportes patronales, asi:

Cuadro 113. Costo salario mensual y anual por perso  na afio 2012

PERIODO 2012

Valor

CONCEPTO EXPLICACIONES
mensual

1. Salarios y Transporte

Salario Basico El pactado entre las partes 535.600
Awilio de t . A quien devenga hasta $1.071.200
uxilio de transporte 2 SMLMV) 63.600

Subtotal Salarios y Transporte  599.200

2. Prestaciones Sociales y Vacaciones Provision
Salarios + Sub. Transporte./12

Cesantias meses 8,33% 49.933
Intereses sobre Cesantias El 12% del valor de las cesantias 12,0% 5.992
Primas Salarios + Sub. Transporte./12 5.33% 49933
meses ’ )
. Equivale a 15 dias habiles de
Vacaciones 4,17% 22.317

salario al afio

Subtotal Prestaciones 128.175
3. Seguridad Social

Salud (Total 12,5%,

Empresa:8;5%) 67.000 8,5% 45.600
Pension (Total 16%,
Empresa 12%) 85.800 12,0% 64.400
Riesgos Profesionales A Io§ sala_rios se le aplica la tarifa

segun el riesgo. 0,522% 2.800
Provisién vacaciones salud 8,5% 1.900
Provision vacaciones pension 12,0% 2.600

Subtotal Seguridad Social 117.300

4. Aportes Parafiscales

Sena, ICBF, Caja de Sena 2%, ICBF 3%; Cajade 9.0%
Compensacion Compensacion 4% 70 48.200
Provision vacaciones 9,0% 2.000

Subtotal Aportes Parafiscales 50.200
TOTAL MENSUAL (1+2+3+4) 894.875

Factor prestacional 67,08%
COSTO TOTAL ANUAL 10.738.504

Fuente de elaboracién: Consultas laborales. [En linea]< http://www.consultas-
laborales.com.co/index.php?option=com_content&view=article&id=215:smlmv-ano-2011&catid=1:laboral&ltemid=86>
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Para conocer el costo del salario de los demas afios de vida util del proyecto, se
proyectaron el costo del salario basico, auxilio de transporte y demas conceptos
salariales, utilizando una tasa de incremento salarial, fruto del promedio de los
porcentajes de incremento salarial de los afios 2007 a 2011, como se especifica a
continuacion:

Cuadro 114. Promedio tasas de incrementos salariale s en Colombia (Periodo

2007-2011)

Tasa de
incremento
salarial (%)

2007 6,30%"°
2008 6,61%°'
2009 7,67%°
2010 3,64%>°
2011 4,00%°°
SUMATORIA | 28,22%
PROMEDIO | 5,64%

Cuadro 115. Costo salario anual por trabajador proy  ectado afios 2013 a 2016

Periodo
Concepto
2012 2013 2014 2015 2016
Costo anual por trabajador 10.738.504|10.738.504(11.344.585|11.984.874 | 12.661.300
TASAINCREMENTO SALARIAL 0% 5,64% 5,64% 5,64% 5,64%
TOTAL PROYECTADO (10.738.504 (11.344.585 [11.984.874 |12.66 1.300| 13.375.904

Presupuesto costo del salario operarios: como se habia mencionado en el
Estudio Técnico del presente trabajo, la capacidad instalada de la empresa
depende, entre otros factores, del total de 17.640 horas/hombre anuales,
correspondiente a 7 operarios, que produciran las prendas de vestir de cada
coleccion. En la practica, el aprovechamiento de la capacidad de produccion, se

%6 Actualidad en Colombia.[En linea]<http://www.colombia.com/actualidad/autonoticias/noticias/2006/12/27.> (Citado el 15 de
febrero del 2011)

57 Presidencia de la Republica. [En linea]<http://web.presidencia.gov.co/sp/2007/diciembre/27/02272007.html.> (Citado el 15 de
febrero de 2011)

%8 Actualicese. [En linea]<http://actualicese.com/actualidad/2009/01/06/salario-minimo-y-transporte-en-2009-%C2%BF496897-0-
496900-y-59218-0-59300/.> (Citado el 15 de febrero de 2011)

%9 VILLEGAS, Julio. Economia y dinero.[En linea]<http://www.dinero.com/economia/515000-salario-minimo-legal-para-
2010_67312.aspx.> (Citado el 15 de febrero de 2011)

€0 SABALETA, Enrique. El Salario en Colombia [En linea]<http://www.tusalario.org/colombia/Portada/salario-minimo/minimo.>
(Citado el 15 de febrero de 2011)
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incrementara paulatinamente, debido sobre todo, a la penetracion que logre el
proyecto en el mercado. Asimismo, aumentara conforme el personal encargado de
la operacion y administracion de los procesos productivos y comerciales para
lograr los objetivos propuestos por la empresa.De acuerdo con lo anterior se ha
previsto que la capacidad productiva de la empresa dependera de 2 operarios el
primer afio, 3 el segundo afio, 4 el tercero, 5 el cuarto afio y 7 operarios el quinto
afio, cuyo costo total en salario por afios, se representa a continuacion.

Cuadro 116. Presupuesto de costo del salario operar  ios
Periodo
2013 2014 2015
Costo Salario 10.738.504|11.344.585| 11.984.874| 12.661.300 13.375.904
Operarios contratados 2 3 4 5 7
TOTAL COSTO M.O.D. | 21.477.008| 34.033.755| 47.939.494| 63.306.499| 93.631.325

Concepto

Costo dotacion: a los operarios se les proveera de una dotacion individual (ver
Cuadro 117. Costo dotacion por tejedor) y una dotacién general (ver Cuadro 118.
Costo dotacion general). La dotacion por tejedor se diferencia de la dotacion
general, en que la primera contiene herramientas que seran utilizadas de manera
constante, todos los dias por los operarios y en cambio la otra, contiene
herramientas que pueden ser utilizadas esporddicamente, en ciertas ocasiones
que se requieran. Se decidio dejar la dotacidbn como parte del costo de la mano de
obra directa porgque, a pesar de que son herramientas propias para la produccion
de las prendas y deberian ser consideradas como una inversion, son instrumentos
gue pueden perderse muy facilmente debido a su tamafio y ademas su costo es
relativamente pequefio como para aplicarles el proceso de depreciacion.

Cuadro 117. Costo dotacién por tejedor

Aguijas de tricot o
palillos rectos

Grosor: 9.0mm a 12.00mm (1 par por cada
medida)

w

3.500

10.500

Agujas de tricot o
palillos rectos

Grosor: 16.0mm a 25.0mm (1 par por cada
medida)

4.200

12.600

Agujas de crochet

1 ganchillo por cada medida: cero y doble cero

1.000

2.000

Agujas de crochet

1 ganchillo por cada medida: 5.0mm a 7.0mm

2.000

6.000

Agujas de crochet

1 ganchillo por cada medida: 8.0mm a 10.0mm

3.500

10.500

Tijeras

Ninguna

1.200

1.200

Cinta métrica

Ninguna

1.750

1.750

Agujas punta roma

Ojal grande

200

200

Agujas punta roma

Ojal pequefio

150

150

Gancho auxiliar

1 pequeiio

500

500

Gancho auxiliar

1 grande

800

800

Cronometro

Ninguna

2.000

2.000

Calculadora

Ninguna

RlrRle kR R Rl |w|w|d] w

2.000

2.000

Uniforme

2 batas manga larga y 3 tapabocas en tela

50.000

50.000

TOTAL

100.200
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Cuadro 118. Costo dotacion general

Aggjas de tricot 0 Groslor: 2.00mm a 3.00mm (1 par por cada 4 1500 | 6.000

palillos rectos medida)

Aggjas de tricot 0 Grospr: 3.25mm a 4.00mm (1 par por cada 4 2000 | 8.000

palillos rectos medida)

Aggjas de tricot 0 Grospr: 4.5mm a 6.0mm (1 par por cada 4 2400 | 9600

palillos rectos medida)

Aggjas de tricot 0 Groslor: 6.5mm a 8.0mm (1 par por cada 4 2900 | 11.600

palillos rectos medida)

|Agujas circulares [Medidas 8mm con 80 cm de largo 1 2.600 | 2.600

|Agujas doble punta |1 juego (cinco agujas en cada juego) de 8mm 1 3.000 | 3.000

Agujas doble punta |1 juego (cinco agujas en cada juego) 16 mm 1 5.800 | 5.800

. 1 ganchillo por cada denominacion de la 1 a 12

Agujas de crochet marca MACUSA en metal 12 750 9.000

TOTAL | 55.600

Presupuesto dotacion:

muestra en el siguiente cuadro:

Cuadro 119. Presupuesto de costo de dotacion

el costo total de la dotacion a través de los primeros cinco
afos de vida del proyecto, lo conforman una dotacion por tejedor cada afio para
cada trabajador y una dotacién general en los afios 2012, 2014 y 2016, como se

Periodo
Concepto
2012 2013 2014 2015 2016
Dotacién unitaria 100.200 100.200 104.004 107.952 112.049
PORCENTAIJE IPC PROMEDIO 0% 3,80% 3,80% 3,80% 3,80%
DOTACION UNITARIA PROYECTADA 100.200 104.004 107.952 112.049 116.303
Numero de operarios al afio 2 3 4 5 7
COSTO TOTAL DOTACION UNITARIA 200.400 312.011 431.806 560.247 814.120
Dotacion general 55.600 57.711 62.175
PORCENTAIJE IPC PROMEDIO 0% 3,80% 3,80%
DOTACION GENERAL PROYECTADA 55.600 59.901 64.535
COSTO TOTAL DOTACION | 256.000 312.011 491.708 560.247 878.655

6.1.1.1.1 Presupuesto costo de la mano de obra dir

presupuesto de costo de dotacion.
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Cuadro 120. Presupuesto costo de mano de obra direc  ta
Tipo de costo ANOS
2012 2013 2014 2015 2016
Salario operarios 21.477.008(34.033.755|47.939.494| 63.306.499| 93.631.325
Dotacion operarios 256.000 312.011 491.708 560.247 878.655
TOTAL MANO DE OBRA DIRECTA [21.733.008|34.345.766|48.431.202| 63.866.746 | 94.509.980

6.1.1.1.2 Costo unitario de mano de obra directa:

para conocer este rubro se

debe encontrar el costo de la hora de confeccién, el cual resulta dividiendo el
Presupuesto de costo de mano de obra directa (cuadro 120.) entre las horas de
trabajo de los operarios disponibles por afio.

Horas de trabajo de mano de obra directa disponible

s al afo:

las horas de

confeccidn por operario, cuyo calculo se puede encontrar en el Estudio Técnico
del presente trabajo, se multiplican por el nUmero de operarios que se contrataran
cada afo, como se sefiala en el cuadro siguiente:

Cuadro 121. Horas de confeccién disponibles al afio

ANOS HorasT/Etoar:ﬁbre Operarjos HOR%S
por operario por afo AL ANO
2.012 2 5.040
2.103 3 7.560
2.014 2.520 4 10.080
2.015 5 12.600
2.016 7 17.640
Cuadro 122. Costo hora de confeccion
. Presupuesto de Horas de Costo
Mg rzsgztgzr?:;? trabajo al afio  Hora/Confeccion
2.012| 21.733.008 5.040,00 4.312,10
2.103| 34.345.766 7.560,00 4.543,09
2.014| 48.431.202 | 10.080,00 4.804,68
2.015| 63.866.746 | 12.600,00 5.068,79
2.016| 94.509.980 | 17.640,00 5.357,71
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Ahora, con los datos obtenidos anteriormente, se puede conocer el costo de la
mano de obra por prenda multiplicando el tiempo de confeccién que requiere cada
prenda por el costo de la hora de confeccion. Por cuestiones practicas se
presentaran los célculos de los dos primeros afios de vida del proyecto (2012 y
2013), el célculo de los demas afios se podran encontrar en la parte de anexos de
presente proyecto.

Cuadro 123. Costo unitario de mano de obra directa ano 2012

Re. Tipo do Prenda_yurien *wos . roxreeos
1 |Sacos 7.5 4.312,10| 32.340,79
2 |Bufanda 15 4312,10| 6.468,16
3 |Cuellos 1 4.312,10| 4.312,10
4 |Guantes 1,5 4.312,10| 6.468,16
5 |Capotas 14 4.312,10| 60.369,47
6 |Ruanas 7.5 4.312,10| 32.340,79
7 |Chales 75 4.312,10| 32.340,79
8 |[Calentadoras 1,5 4.312,10| 6.468,16
9 |Faldas 2 4.312,10| 8.624,21
Cuadro 124. Costo unitario de mano de obra directa afio 2013

Ref. Tipo de Prenda concron  Mob . PORPRENDA
1 |Sacos 7,5 4.543,09| 34.073,18
2 |Bufanda 15 4543,09| 6.814,64
3 |Cuellos 1 4.543,09| 4.543,09
4 |Guantes 1,5 4543,09| 6.814,64
5 |Capotas 14 4.543,09| 63.603,27
6 |Ruanas 7,5 4543,09| 34.073,18
7 |Chales 75 4543,09| 34.073,18
8 |Calentadoras 15 4543,09| 6.814,64
9 |Faldas 2 4543,09] 9.086,18

6.1.1.2 Costo de Materia prima: lo representa el monto correspondiente al pago
por la materia prima (lana-hilo) y otros materiales (cintas, chaquiras, cierres, etc.),
necesarios para tejer las prendas.
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Para conocer el costo total en lana e hilo, primero es necesario conocer el costo
unitario en gramos de cada material, el cual se multiplicara por el peso en gramos
de cada prenda, para finalmente multiplicar este costo por el nimero de prendas
gue se produciran al afio.

La lana e hilo, manejan diferentes presentaciones para su consumo en el
mercado, madejas, ovillos y conos, en diferentes pesos. Pero la mejor
presentacion para los requerimientos de este proyecto, ya sea por manejo y por
precio (manejo de descuentos), es la compra de conos con un peso de 1.000
gramos, cuyo costo total y unitario son:

Cuadro 128. Costo unitario en gramos de lana e hilo afio 2012

TIPO DE COSTO GRAMOS  COSTOPOR

MATERIAL OVILLO POROVILLO  GRAMO
Lana 20.998 1.000 21,00

Hilo 24.613 1.000 24,61

Ahora, para conocer el costo por gramo de cada material a traves del periodo
2012-2016, este se proyect6 utilizando un Indice de Precios al Productor (IPP),
obtenido a través del promedio de los IPP’s de los afios

Cuadro 129. Porcentaje IPP promedio (Periodo 2006-2 010)

Afo % IPP

2006 4,23%
2007 -0,24%
2008 9,62%
2009 -1,22%
2010 2,69%
SUMATORIA | 11,08%
PROMEDIO 2,22%

Fuente de elaboracién: P4agina de internet BANCO DE LA REPUBLICA®

61 Banco de la Republica. [En linea]<http://www.banrep.gov.co/series-estadisticas/see_precios_ipp.htm.> (Citado el 10 de
febrero del 2011)
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Cuadro 130. Costo unitario en gramos de lana e hilo proyectados (Periodo

2012-2016)

Lana 21,00

2012 o 24,61
2018 20t
2014 |t 202
2015 |
2016 [t 20

Por otra parte, para conocer el costo total en otros materiales, se ha decidido que
debe ser manejado en porcentajes, ya que no se puede saber a ciencia cierta qué
cantidad exacta de otros materiales se utilizara en cada prenda (debido a su
caracter exclusivo), pero si se puede dar un margen maximo, para un mejor
control. Asi, el porcentaje de otros materiales para la linea de marca sera del 5% y
para la linea de disefio sera de 10%.

6.1.1.2.1 Costos unitarios de materia prima: en los cuadros que siguen a
continuacion, se muestra el costo unitario por prenda de acuerdo al tipo de materia
prima y porcentaje de otros materiales. Por cuestiones practicas se presentaran
los cuadros de costos unitarios de los afios 2012 y 2013, por cada tipo de linea de
producto (LINEA DE MARCA-LINEA DE DISENO), los cuadros de los afios
siguientes, se pueden encontrar en la parte de anexos del presente trabajo:

Cuadro 131. Costo unitario de materia prima y otros materiales en la LINEA
DE MARCA para el afio 2012

1 [Sacos Lana 640 | 21,00 | 13.439 672 14.111
2 [Bufanda Lana 170 | 21,00 | 3.570 178 3.748
3 [Cuellos Lana 50 21,00 1.050 52 1.102
4 |Guantes Lana 40 21,00 840 42 882
5 |Capotas Lana 160 21,00 [ 3.360 168 3.528
6 [Ruanas Lana 400 | 21,00 | 8.399 420 8.819
7 [Chales Hilo 190 | 24,61 | 4.676 234 4910
8 [Calentadoras Lana 80 21,00 1.680 84 1.764
9 |Faldas Hilo 160 | 24,61 | 3.938 197 4,135
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Cuadro 132. Costo unitario de materia prima y otros materiales en la LINEA
DE DISENO para el afio 2012

. Tipo de costo  costototal 9% Costo Total
Ref. Tipo de Prenda material Gramos Mg:zrr:gx - mati;:;:IeS Material
1 |Sacos Lana 640 | 21,00 | 13.439 | 1.344 14.783
2 |[Bufanda Lana 170 | 21,00 | 3.570 357 3.927
3 [Cuellos Lana 50 21,00 | 1.050 105 1.155
4 |Guantes Lana 40 21,00 840 84 924
5 |Capotas Lana 160 | 21,00 [ 3.360 336 3.696
6 [Ruanas Lana 400 | 21,00 | 8.399 840 9.239
7 |[Chales Hilo 190 | 24,61 | 4.676 468 5.144
8 [Calentadoras Lana 80 21,00 | 1.680 168 1.848
9 (Faldas Hilo 160 | 24,61 | 3.938 394 4.332

Cuadro 133. Costo unitario de materia prima y otros materiales en la LINEA
DE MARCA para el afio 2013

. Tipo de COSFO Costo total Otrqs Costo Total
Ref. Tipo de Prenda m:terial Gramos M;:errl]egx en gramos mateszl/oales Material
1 |Sacos Lana 640 | 21,46 | 13.737 687 14.423
2 |Bufanda Lana 170 | 21,46 | 3.649 182 3.831
3 |Cuellos Lana 50 21,46 1.073 54 1.127
4 |Guantes Lana 40 21,46 859 43 901
5 |Capotas Lana 160 | 21,46 | 3.434 172 3.606
6 |Ruanas Lana 400 21,46 8.585 429 9.015
7 |Chales Hilo 190 | 25,16 | 4.780 239 5.019
8 |Calentadoras Lana 80 21,46 1.717 86 1.803
9 |Faldas Hilo 160 | 25,16 | 4.025 201 4.227

Cuadro 134. Costo unitario de materia prima y otros materiales en la LINEA
DE DISENO para el afio 2013

Tino de Prenda Tipo de cramos M;:tzsritzlx Costo total ma?:r?;es Costo Total

o e material e en gramos 10% Material

1 |Sacos Lana 640 | 21,46 | 13.737 | 1.374 15.110
2 |Bufanda Lana 170 | 21,46 | 3.649 365 4.014
3 [Cuellos Lana 50 21,46 | 1.073 107 1.180
4 |Guantes Lana 40 21,46 859 86 944
5 |[Capotas Lana 160 21,46 | 3.434 343 3.778
6 |Ruanas Lana 400 | 21,46 | 8.585 859 9.444
7 |Chales Hilo 190 | 25,16 | 4.780 478 5.258
8 |Calentadoras Lana 80 21,46 | 1.717 172 1.889
9 |Faldas Hilo 160 | 25,16 | 4.025 403 4.428
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Para poder conocer el costo total de materia prima y otros materiales, primero se
debe conocer numero de unidades que se producirdn por cada tipo prenda, en
cada afio.

6.1.1.2.1.1 Pronodstico de produccion: como se habia mencionado en
apartados anteriores, la capacidad de produccion ira subiendo paulatinamente de
acuerdo al numero de personas que se contraten cada afio.

Por otra parte, se ha decidido producir para la LINEA DE MARCA, 70% del total de
la produccion para cada afio, ya que las prendas tejidas para esta linea de
producto se venderan los distribuidores y el 30% restante se dedicara a la
produccion de la LINEA DE DISENO, que se vendera en el taller.

A continuacion se presentan, por cuestiones practicas, los cuadros de la forma
como se calculd el prondstico de produccion de los afios 2012 y 2013 y un cuadro
resumen del prondéstico de produccion del periodo 2012-2016, para mostrar las
cantidades de los afos siguientes (los cuadros de los afios 2014 a 2016 se
pueden encontrar en la parte de anexos del trabajo):

Cuadro 141. Produccién de prendas en cada linea de producto para el afo
2012

Sacos 456 2857%| 131 | 92 39
Bufanda 456 28,57%| 130 | 91 39
Cuellos 392 28,57%( 112 | 78 34

2 |Guantes 392 28,57%| 112 | 78 34
0 |Capotas 359 2857%| 102 | 71 31
1 |Ruanas 359 28,57%]| 103 | 72 31
2 |[Chales 327 28,57%| 93 65 28
Calentadoras 262 28,57%| 75 52 23
Faldas 261 28,57%| 76 53 23
TOTAL 3.264 934 | 652 | 282
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Cuadro 142. Producciéon de prendas en cada linea de
2013

producto para el afo

. Capacidad de pcc Produccion
Capacidad total
Afo Tipo de Prenda  produccion R
proyecto (Uds.) % Unds. MARCA DISENO
(70%) (30%0)
Sacos 456 42,86%| 195 | 136 59
Bufanda 456 42,86% | 195 [ 136 59
Cuellos 392 42,86%| 168 [ 118 50
2 |Guantes 392 42,86%| 168 | 118 50
0 |Capotas 359 42,86%| 154 | 108 46
1 |Ruanas 359 42,86%| 154 | 108 46
3 [Chales 327 42,86%| 140 98 42
Calentadoras 262 42,86%| 112 78 34
Faldas 261 42,86%| 113 79 34
TOTAL 3.264 1.399| 979 420

Cuadro 146. Resumen pronostico de produccion de pre
producto (Periodo 2012-2016)

Pronostico de produccion

ndas en cada linea de

Capadidad de

produccion
TOTAL LINEA DE MARCA LINEA DE DISENO %
2012 934 652 282 28,57%
2013 1.399 979 420 42,86%
2014 1.865 1.304 561 57,14%
2015 2.330 1.630 700 71,43%
2016 3.264 2.283 981 100%

6.1.1.2.2 Presupuesto del costo materia prima y ot ros materiales:

conocido el pronéstico de produccion para cada afio se puede calcular el costo

total de los materiales que se utilizaran para tejer las diferentes prendas.

Como en casos anteriores, se presentaran los cuadros del calculo del costo total
de materias primas y otros materiales de los afios 2012 y 2013 y un cuadro

resumen del presupuesto del costo de produccion del periodo 2012-2016:
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Cuadro 147. Costo total de materia prima (LANA) y o
DE MARCA afo 2012

tros materiales LINEA

Costo  Gramos Produccion Gramos Costo total Costo OTROS
Ref. Prendas en lana Material x por LINEA DE totales por materia prima MATERIALES
gramo prenda MARCA  produccion [(WA\V) (5%)

1 |Sacos 21 640 92 58.880 [1.236.362,24| 61.818,11
2 |Bufanda 21 170 91 15.470 324.839,06( 16.241,95
3 [Cuellos 21 50 78 3.900 81.892,20] 4.094,61
4 |[Guantes 21 40 78 3.120 65.513,76 3.275,69
5 |[Capotas 21 160 71 11.360 238.537,28| 11.926,86
6 |Ruanas 21 400 72 28.800 604.742,40| 30.237,12
8 |Calentadoras 21 80 52 4.160 87.351,68 4.367,58
TOTAL| 534 |125.690(2.639.238,62(131.961,93

Cuadro 148. Costo total de materia prima (HILO) y o
MARCA afio 2012

tros materiales LINEA DE

Costo Produccion Gramos Costo total Costo OTROS
Ref. Prendas en hilo Materialx Gramos LINEA DE totales por materia prima MATERIALES
gramo MARCA  produccion (HILO) (5%)
7 |Chales 24,61 | 190 65 12.350 303.970,55( 15.198,53
9 |Faldas 24,61 | 160 53 8.480 208.718,24| 10.435,91
TOTAL 118 20.830 | 512.688,79 | 25.634,44

Cuadro 149. Costo total de materia prima (LANA) y o
DE DISENO afio 2012

tros materiales LINEA

Costo  Gramos Produccion Gramos Costo total Costo OTROS
Ref. Prendas en lana Material x por LINEA DE totales por materia prima MATERIALES
gramo prenda DISENO  produccion [((W\V) (10%)

1 |Sacos 21,00 | 640 | 39,00 24960 524.110,08( 52.411,01
2 |Bufanda 21,00 | 170 | 39,00 6.630| 139.216,74| 13.921,67
3 |Cuellos 21,00 | 50 34,00 1.700 35.696,60| 3.569,66
4 [Guantes 21,00 | 40 34,00 1.360 28.557,28 2.855,73
5 [Capotas 21,00 | 160 | 31,00 4.960( 104.150,08( 10.415,01
6 |Ruanas 21,00 | 400 | 31,00 12.400( 260.375,20| 26.037,52
8 |Calentadoras 21,00 | 80 23,00 1.840 38.636,32| 3.863,63
TOTAL| 231 53.850]1.130.742,30| 113.074,23
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Cuadro 150. Costo total de materia prima (HILO) y o

DISENO afio 2012

tros mater

iales LINEA DE

Costo Produccion Gramos Costo total Costo OTROS
Ref. Prendas en hilo Materialx Gramos LINEADE totales por materia prima MATERIALES
gramo DISENO  produccion (HILO) (10%)
7 |Chales 24,61 | 190 28 5.320| 130.941,16 13.094
9 |Faldas 24,61 | 160 23 3.680 90.575,84 9.058
TOTAL 51 9.000] 221.517,00] 22.151,70

Cuadro 151. Costo total de materia prima (LANA) y o

DE MARCA aiio 2013

tros materiales LINEA

Costo Gramos Produccion Gramos Costo total Costo OTROS

Ref. Prendas en lana Material x por LINEA DE totales por materia prima MATERIALES
gramo prenda MARCA  produccion (LANA) (5%)

1 |Sacos 21,46 | 640 | 136,00 | 87.040(1.868.179,18| 93.408,96

2 |Bufanda 2146 | 170 | 136,00 | 23.120| 496.235,09| 24.811,75

3 |Cuellos 2146 | 50 | 118,00 5.900( 126.634,39 6.331,72

4 |Guantes 21,46 | 40 | 118,00 4,720 101.307,51 5.065,38

5 |[Capotas 21,46 | 160 | 108,00 | 17.280| 370.888,51| 18.544,43

6 |Ruanas 2146 | 400 | 108,00 | 43.200| 927.221,28| 46.361,06

8 |Calentadoras 21,46 | 80 78,00 6.240| 133.931,96| 6.696,60

TOTAL| 802 |187.500(4.024.397,93(201.219,90

Cuadro 152. Costo total de materia prima (HILO) y o  tros materiales LINEA DE

MARCA afio 2013

Costo

Produccion

Gramos

Costo total

Costo OTROS

. Prendas en hilo Materialx Gramos LINEADE totales por  materia prima MATERIALES
gramo MARCA  produccion (HILO) (5%)
7 |Chales 25,16 | 190 98 18.620| 468.452,91 23.423
9 |Faldas 25,16 | 160 79 12.640| 318.004,55 15.900
TOTAL| 177 31.260| 786.457,47| 39.322,87

Cuadro 153. Costo total de materia prima (LANA) y o

DE DISENO afio 2013

tros materiales LINEA

Costo  Gramos Produccion Gramos Costo total Costo OTROS
Ref. Prendas en lana Material x por LINEA DE totales por materia prima MATERIALES
gramo prenda DISENO  produccion (LANA) (10%)

1 |Sacos 21,46 | 640 | 59,00 37.760| 810.460,09| 81.046,01
2 |Bufanda 21,46 | 170 | 59,00 10.030| 215.278,46( 21.527,85
3 |Cuellos 21,46 | 50 50,00 2.500 53.658,64 5.365,86
4 |Guantes 2146 | 40 50,00 2.000 42.926,91| 4.292,69
5 |Capotas 21,46 | 160 | 46,00 7.360] 157.971,03] 15.797,10
6 |Ruanas 21,46 | 400 | 46,00 18.400| 394.927,58| 39.492,76
8 |Calentadoras 21,46 | 80 34,00 2.720 58.380,60 5.838,06
TOTAL| 344 80.770 |1.733.603,31|173.360,33
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Cuadro 154. Costo total de materia prima (HILO) y o

DISENO afio 2013

tros materiales LINEA DE

Costo Produccion Gramos Costo total Costo OTROS
Ref. Prendas en hilo Materialx Gramos LINEADE totales por materia prima MATERIALES
gramo DISENO  produccion (HILO) (10%)
7 |Chales 25,16 | 190 42 7.980| 200.765,53| 20.076,55
9 |Faldas 25,16 | 160 34 5.440| 136.862,72| 13.686,27
TOTAL 76 13.420 | 337.628,25 | 33.762,83

Cuadro 167. Presupuesto costo de materias primas (P

eriodo 2012-2016)

Periodo
2014

Concepto

2012 2013 2015

Costos materias primas
(lana-hilo)
TOTAL MATERIAS PRIMAS

17.155.668
17.155.668

11.982.585
11.982.585

9.385.626
9.385.626

6.882.087
6.882.087

4.504.187
4.504.187

Cuadro 168. Presupuesto de costo de otros materiale s (Periodo 2012-2016)
Periodo
2014

610.231

610.231

Concepto

2016
1.115.485
1.115.485

2015
779.243
779.243

2012
292.822
292.822

2013
447.666
447.666

Otros materiales
TOTAL OTROS MATERIALES

6.1.2 Costos indirectos de fabricacidbn.  Se encuentran entre estos, el costo de
insumos (porcentaje de gasto en servicios publicos, internet y arrendamiento),
costo de aseo, costo de mantenimiento de las maquinas de tejer, como también el
costo de etiqueta y empaque de las prendas.

En el siguiente cuadro se presenta un resumen de los presupuestos de costos los

indirectos del proyecto, cuyo célculo se mostrara en la pagina siguiente.

Cuadro 169. Presupuesto total de costos indirectos de fabricacion (Periodo

2012-2016)
Costo indirecto de fabricaion (CIF) REliotlo
2012 2013 2014 2015 2016

Presupuesto costo de insumos ( 30%) 860.400 | 893.061 | 926.961 | 962.149 | 998.672
Prespuesto costo aseo (70%) - 261.194 | 413.904 | 583.020 | 769.907
Presupuesto costo mantenimiento maquinas | 105.000 | 108.986 | 113.123 | 234.834 | 243.748
Presupestos costos etiqueta y empaque 221.355 | 336.728 |2.105.325(2.730.226(3.968.317

TOTAL CIF [1.186.755 |1.599.969 |3.559.313 [4.510.229 [5.980.644
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6.1.2.1 Costo de insumos: se atribuird un porcentaje del 30% de la sumatoria de
los gastos en servicios publicos, internet y arrendamiento, al costo de produccién,
valor recomendado a través del consenso entre la asesora contable y la asesora
de tejido del proyecto. El 70% restante se aduce a los gastos administrativos y de
ventas del proyecto.

Cuadro 170. Gasto en servicios publicos, arrendamie nto e internet del
proyecto

Nombre del gasto Valor mensual Valor Anual

Arrendamiento 150.000 1.800.000
Agua 15.000 180.000
Luz 20.000 240.000
Telefono+Internet 54.000 648.000
TOTAL GASTO SERVICIOS 239.000 2.868.000
Cuadro 171. Porcentaje de distribucién del gasto en servicios publicos,

arrendamiento e internet del proyecto

Distribucion Valor anual por
Concepto del(iz)sto tipo de costo
Costo de insumos (servicios) 30% 860.400
Servicios (Gastos administrativos) 70% 2.007.600
TOTAL| 100% 2.868.000

Cuadro 172. Presupuesto de costo de insumos

Concepto Periodo
2012 2013 2014 PAONRS) 2016
Costo de insumos (servicios) | 860.400 | 860.400 | 893.061 | 926.961 | 962.149
PORCENTAJE IPC PROMEDIO 0% 3,80% 3,80% 3,80% 3,80%

TOTAL COSTO INSUMOS | 860.400 | 893.061 | 926.961 | 962.149 | 998.672

6.1.2.1.1 Costo unitario de insumos: resulta de dividir el presupuesto de costo
de insumos entre el nimero de prendas que se produciran cada afio:
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Cuadro 173. Costo unitario de insumos

Concepto Periodo
2012 2013 2014 2015 2016
Costo insumos por afio 860.400|893.061|926.961|962.149|998.672
Produccion de prendas 934| 1.399| 1.865| 2.330| 3.264
COSTO DE INSUMOS POR PRENDA [ 921,20| 638,36| 497,03| 412,94| 305,97

6.1.2.2 Costo de aseo: teniendo en cuenta que el movimiento en el primer afo
de funcionamiento de la empresa no serd muy grande, se ha omitido este rubro
para el primer afio, turnandose esta actividad entre las personas contratadas para
el primer afio. Para el afio 2013 se contratara a una persona para que realice el
aseo de las instalaciones dos veces al mes medio tiempo. Para el 2014 se
contratara el servicio de aseo 3 veces al mes medio tiempo. Para el afio siguiente
4 veces medio tiempo y para el 2016, cinco veces medio tiempo. Para calcular el
costo de aseo, se calculo el costo del medio dia de trabajo teniendo en cuenta el
costo mensual del salario del cuadro x aproximandolo a miles de pesos, el cual fue
proyectado a través de los afios de vida de proyecto utilizando la tasa de
incremento salarial del 5,64%, asi:

Cuadro 174. Costo de medio dia de trabajo (Periodo

Concepto  Costo salario

Dias

Laborables

Costo dia Medio dia

Aseo 2012 | 883.000 30 29.433,33|14.716,67
Aseo 2013| 932.837 30 31.094,55|15.547,28
Aseo 2014 | 985.486 30 32.849,53|16.424,76
Aseo 2015|1.041.107 30 34.703,55|17.351,78
Aseo 2016|1.099.867 30 36.662,22|18.331,11

Por otra parte, al igual que en el costo de insumos, se realiz6 una distribucion
porcentual del costo de aseo entre
atribuyendo un 70% la primero y un 30% para la segunda.

Cuadro 175. Costo de aseo anual y distribucién del

2016)

costo

2012-2016)

la parte productiva y administrativa,

(Periodo 2012-

Goncepto Periodo
2012 2013 2014 2015 2016
Aseo mensual - 31.095 | 49.274 | 69.407 | 91.656
Aseo anual - 373.135 |591.291 [832.885 [1.099.867
Costo de produccion (aseo) 70% - 261.194 | 413.904 | 583.020 | 769.907
Aseo (Gastos administrativos) 30% - 111.940 | 177.387 | 249.866 | 329.960
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Cuadro 176. Presupuesto de costo de aseo (Periodo 2 012-2016)

Periodo
2012 2013 2014 2015 2016
Costo de produccion (aseo) 70% - 261.194]413.904 |583.020|769.907

Concepto

6.1.2.2.1 Costo unitario de aseo: al igual que en caso del costo unitario de
insumos, se divide el presupuesto de costo de aseo entre las unidades que se
produciran cada afio:

Cuadro 177. Costos unitarios de aseo

Concepto Periodo
2012 2013 2014 2015 2016
Costo de produccion (aseo) 70% - 261.194|413.904|583.020(769.907
Produccion de prendas - 1.399 | 1.865 | 2.330 | 3.264
COSTO DE INSUMOS POR PRENDA - 186,70 | 221,93 | 250,22 | 235,88

6.1.2.3 Costo de mantenimiento de las maquinas de  tejer: teniendo en cuenta
que el mantenimiento de la maquinaria dentro de una empresa presenta
innumerables beneficios (evita detenciones inutiles o paros de maquinas, conserva
los bienes productivos en condiciones seguras y preestablecidas de operacion,
prolonga la vida util de los bienes, obteniendo un rendimiento aceptable de los
mismos durante mas tiempo reducir el nimero de fallas), se ha dispuesto el
siguiente programa de mantenimiento con sus respectivos costos, asi:

Cuadro 178. Costo de mantenimiento de maquinas det ejer afio 2012

Costo por Numero

Concepto maquina maquinas TOTAL
Costo mantenimiento | 35.000 3 105.000

Cuadro 179. Presupuesto de costo y programa de mant  enimiento (Periodo
2012-2016)

Concepto EEIOG
2012 2013 2014 2015 2016
Costo mantenimiento (mnto) | 105.000 | 105.000 | 108.986 | 113.123 | 117.417
PORCENTAJE IPC PROMEDIO 0% 3,80% 3,80% 3,80% 3,80%
SUBTOTAL COSTO MNTO 105.000 | 108.986 | 113.123 | 117.417 | 121.874
Programa de mantenimiento 1 1 1 2 2
TOTAL COSTOMNTO | 105.000| 108.986| 113.123| 234.834| 243.748
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6.1.2.3.1 Costo unitario de mantenimiento de maqui  nas de tejer: se encuentra
dividiendo el presupuesto de costo y programa de mantenimiento entre la
produccion de prendas de cada afio:

Cuadro 180. Costo unitario de mantenimiento de maqu inas de tejer

Periodo
2012 2013 2014 AONRS) 2016
Costo mantenimiento por afio |105.000|108.986|113.123|234.834|243.748
Produccion de prendas 934 1.399 1.865| 2.330| 3.264
COSTO DE MNTO POR PRENDA | 112,42| 77,90| 60,66/ 100,79| 74,68

Concepto

6.1.2.4 Costo de etiqueta: esta se imprimira en papel PROPALCOTE de uso
publicitario muy comun. Es un papel muy liso, con un acabado semi-satinado en el
gue se puede trabajar muy bien la tinta. En cuanto al costo del disefio de la
etiqueta, se manejara dentro de en un paquete al cual se le llamara MANEJO DE
IMAGEN, del cual se hablardA mas adelante en el apartado de GASTOS DE
VENTAS.

6.1.2.4.1 Costos unitarios de etiqueta:  después de consultar en diferentes
tipografias de la ciudad de Pasto, se encontr6 que por lo general se hacen
descuentos al imprimir 1.000 etiquetas, con un costo total de 70.000 pesos. Para
encontrar el costo unitario se dividié el costo total de impresion entre la cantidad
de etiquetas impresas, asi:

Cuadro 181. Presupuesto de costo de etiqueta (Perio  do 2012-2016)

e S canag SO0
- - 1.000 70.000

2012 70 934 65.380
2013 73 1.399 [101.647
2014 75 1.865 |140.649
2015 78 2.330 |[182.388
2016 81 3.264 |265.198
*Los costos unitarios se encuentran proyectados con el IPC
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6.1.2.5 Costo de Empaque: los costos del empaque se encuentran condicionados
por el tamafo de acuerdo al tipo de prenda. Para el primero y segundo afio de
vida del proyecto, se ha decidido empacar las prendas en bolsas biodegradables.
Los afios siguientes (2014-2016), se empacaran las prendas en bolsas de lienzo
con el logotipo de la empresa estampado en la parte inferior izquierda.

6.1.2.5.1 Costos unitarios de empaque: se expondran a continuacion, los
cuadros de los costos unitarios de cada tipo de empaque de los afios 2012 a 2016,
proyectados con el IPC:

Cuadro 182. Tipos de empaque y costos unitarios afi  0s 2012 y 2013

Costo Costo

Tipos de empaque Medidas  unitario unitario
2012 2013

Bolsas plasticas biodegradables para busos con
logotipo estampado

Bolsas en lienzo para ruanas y capotas con logotipo
estampado

Bolsas en lienzo para chales, faldas, cuellos y
bufandas con logotipo estampado

Bolsas en lienzo para guantes y calentadoras con
logotipo estampado

45x45cm| 200 208

35x35cm| 180 180

25x25cm| 160 160

15x20cm| 145 145

Cuadro 183. Tipos de empaque y costos unitarios afio 2014

Tipos de empaque Medidas ugict);?o
Bolsas en lienzo para busos con logotipo estampado |45 x45 cm | 2.155
Bolsas en lienzo para ponchos y capotas con
logotipo estampado 35x35cm| 1.616
Bolsas en lienzo para chales, faldas, cuellos y
bufandas con logotipo estampado 25x25cm| 754
Bolsas en lienzo para guantes y calentadoras con
logotipo estampado 15x20cm| 323

Cuadro 184. Tipos de empaque y costos unitarios 201 5

Costo

Tipos de empaque Medidas unitario
Bolsas en lienzo para busos con logotipo estampado (45 x45cm| 2.237
Bolsas en lienzo para ponchos y capotas con logotipo
estampado 35x35cm| 1.677
Bolsas en lienzo para chales, faldas, cuellos y
bufandas con logotipo estampado 25x25cm| 783
Bolsas en lienzo para guantes y calentadoras con
logotipo estampado 15x20cm| 335
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Cuadro 185. Tipos de empaque y costos unitarios afio 2016
. . Costo

Tipos de empaque Medidas unitario
Bolsas en lienzo para busos con logotipo estampado (45 x45 cm| 2.321
Bolsas en lienzo para ponchos y capotas con logotipo
estampado 35x35cm| 1.741
Bolsas en lienzo para chales, faldas, cuellos y
bufandas con logotipo estampado 25x25cm| 812
Bolsas en lienzo para guantes y calentadoras con
logotipo estampado 15x20cm| 348

El costo total del empaque por afo, depende del nUmero de prendas que se
confeccionen. Por cuestiones practicas se presentaran los cuadros del calculo de
los costos totales de empaque de los afios 2012 y 2013 (los cuadros de afios
siguientes se pueden encontrar en la parte de anexos), luego se resumiran los
costos de los afios posteriores, en el cuadro de presupuesto de costo anual de

empaque:

Cuadro 186. Costo total de empaque afio 2012

Pronostico

Ref. Tipo de Prenda de

produccion

Costo
unitario por
empague

Costo total
empaque

1 |Sacos 131 200 26.200
2 |Bufanda 130 160 20.800
3 |Cuellos 112 160 17.920
4 |Guantes 112 145 16.240
5 |Capotas 102 180 18.360
6 |Ruanas 103 180 18.540
7 |Chales 93 160 14.880
8 |Calentadoras 75 145 10.875
9 |Faldas 76 160 12.160

TOTAL| 934 155.975

Cuadro 187. Costo total de empaque afio 2013

Pronostico

Costo

Costo total

Ref. Tipo de Prenda pmdgsdon ul;ltn?’r):qzzr empaque
1 |Sacos 195 208 40.480
2 |Bufanda 195 160 31.200
3 |Cuellos 168 160 26.880
4 |Guantes 168 145 24.360
5 |Capotas 154 180 27.720
6 [Ruanas 154 180 27.720
7 |Chales 140 160 22.400
8 |Calentadoras 112 145 16.240
9 |Faldas 113 160 18.080

TOTAL| 1.399 235.080
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Cuadro 191. Presupuesto costo total de empaque (Per

Concepto

Costo total empaque

2012
155.975

2013
235.080

Periodo
2014
1.964.675

iodo 2012-2016)

2015
2.547.838

2016
3.703.118

TOTAL

155.975

235.080

1.964.675

2.547.838

3.703.118

6.1.3 Costos unitarios de produccion:

producto:

Cuadro 192. Costos unitarios de produccion LINEA DE

COSTO DIRECTOS DE

Ref. Tipo de Prenda

PRODUCCION

en los siguientes cuadros se presentaran
los costos unitarios de produccidn, calculados anteriormente, tanto para la linea de
marca como la linea de disefio. Como en casos anteriores, por cuestiones
practicas, se presentaran los cuadros de los afios 2012 y 2013 para cada linea de

MARCA afio 2012

COSTOS INDIRECTOS DE PRODUCCION

COSTO DE
PRODUCCION

M.OD  MS.PS INSUMOS MANTENIM. ETIQUETA EMPAQUE PORPRENDA
1 |Sacos 32.341(14.111| 921 112 70 200 47.755
2 |Bufanda 6.468 | 3.748 | 921 112 70 160 11.480
3 |Cuellos 4312 | 1.102 | 921 112 70 160 6.678
4 |Guantes 6.468 | 882 921 112 70 145 8.599
5 |Capotas 60.369| 3.528 | 921 112 70 180 65.181
6 |Ruanas 32.341| 8.819 | 921 112 70 180 42.444
7 |Chales 32.341| 4910 | 921 112 70 160 38.515
8 |Calentadoras 6.468 | 1.764 | 921 112 70 145 9.481
9 |Faldas 8.624 | 4135 | 921 112 70 160 14.023

Cuadro 193. Costos unitarios de produccion LINEA DE

COSTO DIRECTOS DE

Ref. Tipo de Prenda

PRODUCCION

DISENO afio 2012

COSTOS INDIRECTOS DE PRODUCCION

COSTO DE
PRODUCCION

M.O.D  MS.PS INSUMOS MANTENIM. ETIQUETA EMPAQUE PORPRENDA
1 |Sacos 32.341(14.783| 921 112 70 200 48.427
2 |Bufanda 6.468 | 3.927 | 921 112 70 160 11.658
3 [Cuellos 4312 | 1.155| 921 112 70 160 6.731
4 |Guantes 6.468 | 924 921 112 70 145 8.641
5 |Capotas 60.369( 3.696 | 921 112 70 180 65.349
6 |Ruanas 32.341( 9.239 | 921 112 70 180 42.864
7 |Chales 32.341| 5.144 | 921 112 70 160 38.749
8 |Calentadoras 6.468 | 1.848 | 921 112 70 145 9.565
9 |Faldas 8.624 | 4.332 | 921 112 70 160 14.220
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Cuadro 194. Costos unitarios de produccion LINEA DE

COSTO DIRECTOS DE

COSTOS INDIRECTOS DE PRODUCCION

MARCA ano 2013

COSTO DE

Ref. Tipo de Prenda PRODUCCION PRODUCCION

M.OD MS.PS INSUMOS ASEO MANTENIM. ETIQUETA EMPAQUE PORPRENDA
1 [Sacos 34.073|14.423| 638 (187 78 73 208 49.680
2 |Bufanda 6.815 | 3.831 | 638 |187 78 73 160 11.781
3 [Cuellos 4543 | 1.127 | 638 (187 78 73 160 6.806
4 |Guantes 6.815 | 901 638 |187 78 73 145 8.837
5 |Capotas 63.603| 3.606 | 638 (187 78 73 180 68.365
6 |Ruanas 34.073| 9.015 | 638 (187 78 73 180 44.243
7 |Chales 34.073| 5.019 | 638 (187 78 73 160 40.228
8 [Calentadoras 6.815 | 1.803 | 638 |187 78 73 145 9.738
9 [Faldas 9.086 | 4.227 | 638 |187 78 73 160 14.448

Cuadro 195. Costos unitarios de produccion LINEA DE DISENO afio 2013

COSTO DIRECTOS DE
PRODUCCION

. COSTOS INDIRECTOS DE PRODUCCION
Ref. Tipo de Prenda

COSTO DE
PRODUCCION

M.OD MS.PS INSUMOS ASEO MANTENIM. ETIQUETA EMPAQUE PORPRENDA
1 |Sacos 34.073]15.110| 638 |187 78 73 208 50.367
2 |Bufanda 6.815 | 4.014 | 638 |187 78 73 160 11.964
3 |Cuellos 4543 | 1,180 | 638 |187 78 73 160 6.859
4 |Guantes 6.815 | 944 638 |187 78 73 145 8.880
5 |Capotas 63.603| 3.778 | 638 |187 78 73 180 68.536
6 |Ruanas 34.073| 9.444 | 638 |187 78 73 180 44.673
7 |Chales 34.073| 5.258 | 638 |187 78 73 160 40.467
8 |Calentadoras 6.815 | 1.889 | 638 |187 78 73 145 9.824
9 |Faldas 9.086 | 4428 | 638 |187 78 73 160 14.650

6.2 GASTOS DEL PROYECTO

Dentro de los gastos del proyecto se encuentran los gastos de adm
gastos de ventas, el presupuesto para los lanzamientos de col
prendas y el gasto en matricula mercantil ante camara de comercio.

Cuadro 202. Gastos del proyecto

Periodo
2014

Tipo de gasto

2013 2015

inistracion, los
eccion de las

2016

De administracion 13.125.404| 13.921.527| 14.808.146| 15.673.240| 16.626.400
De ventas 671.000 768.090|13.402.681| 15.360.698| 16.446.933
Lanzamiento colecccion 1.200.000( 1.600.000| 6.700.000| 8.000.000|13.000.000
Matricula mercantil 0 72.000 102.750 165.000 180.000

TOTAL GASTO [14.996.404 |16.289.617 |34.910.827 |39.033.938 | 46.073.333
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6.2.1 Gastos de administracion: dentro de este rubro se encuentran, el pago del
salario del gerente general, el gasto en revisoria fiscal, el gasto en papeleria y
Gtiles, y el gasto en servicios publicos, arrendamiento en internet y aseo.

6.2.1.1 Salario gerente general: en el sig. cuadro se proyecta el presupuesto de
gasto del salario de gerente general a través de los afios 2012 a 2016:

Cuadro 203. Presupuesto salario gerente general

Periodo

2012 2013 2014 2015 2016
Salario Gerente general | 10.738.504|11.344.585|11.984.874| 12.661.300| 13.375.904

6.2.1.2 Revisoria fiscal anual: a pesar de la parte contable de la empresa sera
responsabilidad del gerente general, se ha decidido contratar los servicios de un
revisor fiscal cada afio, con el fin de contribuir a la confianza publica y fiscalizar el
ente econdmico de una manera mas profunda rindiendo los informes necesarios.

Cuadro 204. Presupuesto revisoria fiscal anual

Periodo
Concepto
2012 2013 2014 2015 2016
Revisoria fiscal 250.000|250.000(264.110(279.016|294.764

TASA DE INCREMENTO SALARIAL 0% 5,64% | 5,64% | 5,64% | 5,64%
TOTAL|250.000(264.110(279.016(294.764 |311.401

6.2.1.3 Papeleria y utiles: este gasto lo conforman los accesorios de oficina
(cuadro x), la dotacién de oficina (cuadro x) y otros elementos que se pueden ver
en el cuadro x.

Cuadro 205. Gasto en accesorios de oficina afo 2012

Accesorios de oficina Und..de Cantidad C.Osn?

medida unitario
Clips Caja/100 2 1.000( 2.000
Lapices Caja/10 1 6.000| 6.000
Lapiceros Caja/10 1 5.000| 5.000
Ganchos cosedora | Caja/5000( 1 3.600| 3.600
Colbon und. 2 2.500| 5.000
Corrector und. 3 2.000| 6.000
Borrador und. 2 600( 1.200
Agenda und. 1 5.000| 5.000
TOTAL | 33.800
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Cuadro 206. Gasto en dotacion de oficina 2012

Dotacion Und. de . Costo Costo
. . . Cantidad -

oficina medida unitario Total
Perforadora und. 1 5.900| 5.900
Cosedora und. 1 5.000( 5.000
Sacaganchos | Und. 1 2.000( 2.000
Sacapuntas uUnd. 1 600 600
TOTAL | 13.500

Cuadro 207. Gasto total papeleria y utiles afio 2012

Nombre del gasto

Und. de
medida

Valor
unitario

Cantidad

Valor Anual

Resmas de papel Resma 8.000 16.000
Carpetas uUnd. 20 300 6.000
Tarjetas de presentacion | Und. | 1.000 60 60.000
Accesorios de oficina Varios 33.800 33.800
Dotacion oficina Varios 13.500 13.500
TOTAL| 129.300

Teniendo en cuenta que cada afio aumentara la produccién de prendas, de igual
manera se incrementaran los gastos en papeleria y Gtiles, como se podra apreciar
en los cuadros siguientes. Por otra parte se ha decidido que se proveera de la
dotacion de oficina en los afios 2012, 2014 y 2016, ya que son herramientas
tienen un tiempo de duracion mas amplio que los demas elementos del costo de

papeleria y utiles.

Cuadro 208. Gasto total papeleria y utiles afio 2013

Nombre del gasto

Und. de

Valor

Cantidad

medida

unitario

Valor Anual

Resmas de papel Resma 8.000 16.000
Carpetas und. 20 300 6.000
Tarjetas de presentacion | Und. | 1.000 60 60.000
Accesorios de oficina Varios 35.083 35.083
TOTAL| 117.083
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Und. de

Cuadro 209. Gasto total papeleria y ttiles afio 2014

Valor

Nombre del gasto medida Cantidad . Valor Anual
Resmas de papel Resma 3 8.000 24.000
Carpetas Und. 30 300 9.000
Tarjetas de presentacion | Und. | 2.000 60 120.000
Accesorios de oficina Varios 1 36.415| 36.415
Dotacion oficina Varios 1 14.544 14.544

TOTAL| 203.959
Cuadro 210. Gasto total papeleria y utiles afio 2015
Nombre del gasto Enedaigz Cantidad uxi;:iro Valor Anual
Resmas de papel Resma 3 8.000 24.000
Carpetas und. 35 300 10.500
Tarjetas de presentacién | Und. 2.500 60 150.000
Accesorios de oficina Varios 1 37.797 37.797
TOTAL 222.297
Cuadro 211. Gasto total papeleria y utiles afio 2016
Nombre del gasto - cantidad ulel(;ro Valor Anual
Resmas de papel Resma 4 8.000 32.000
Carpetas und. 40 300 12.000
Tarjetas de presentacion | Und. | 3.000 60 180.000
Accesorios de oficina Varios 1 39.232 39.232
Dotacion oficina Varios 1 15.670 15.670
TOTAL 278.901

Concepto

2012

2013

Cuadro 212. Presupuesto gasto en papeleria y utiles

Periodo
2014

2015

Papeleria y utiles proyectados

129.300

117.083

203.959

222.297
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6.2.1.4 Gasto servicios publicos, internet y arrend  amiento: corresponde a un
portaje del 70% del pago del los servicios publicos, internet y arrendamiento,
calculados anteriormente.

Cuadro 213. Presupuesto gastos servicios

Periodo
Concepto
2012 2013 2014 2015 2016
Servicios (Gastos administrativos) | 2.007.600 | 2.007.600 | 2.083.808 | 2.162.910 | 2.245.014
PORCENTAJE IPC PROMEDIO 0% 3,80% 3,80% 3,80% 3,80%
TOTAL| 2.007.600 | 2.083.808 | 2.162.910 | 2.245.014 | 2.330.235

6.2.1.5 Gasto servicio de aseo: corresponde al 30% del pago del servicio de
aseo, que se calculo en la parte de costos indirectos de fabricacion.

Cuadro 214. Presupuesto gasto servicio de aseo

Periodo
2013 2014 AN ES) 2016
111.940(177.387(249.866|329.960

Concepto

2012
Aseo (Gastos administrativos) 30% -

6.2.1.6 Presupuesto de gastos de administracion: corresponde a la suma de
los presupuestos de salario del gerente general, revisoria fiscal, papeleria y utiles,
servicios publicos, internet y arrendamiento y al presupuesto de gasto en el
servicio de aseo.

Cuadro 215. Presupuesto de gastos de administracion

Gastos de administracion eiliod
2013 2014 2015 2016

Salario Gerente general 10.738.504111.344.585|11.984.874|12.661.300|13.375.904
Revisoria fiscal anual 250.000 264.110 279.016 294.764 311.401
Papeleria y utiles 129.300 117.083 203.959 222.297 278.901
Servicios (70%) 2.007.600 | 2.083.808 | 2.162.910 | 2.245.014 | 2.330.235
Aseo (30%) - 111.940 177.387 249.866 329.960

TOTAL|[13.125.404[13.921.527|14.808.146|15.673.240| 16.626.400
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6.2.2 Gastos de ventas: lo conforma el pago del salario del Gerente de ventas, el
gasto en la contratacion de los servicios del disefiador de modas y el gasto en
manejo de imagen.

6.2.2.1 Salario gerente de ventas: corresponde a la remuneracién que recibe el
Gerente de ventas por su trabajo, el cual se contratara a partir del afio 2014.

Cuadro 216. Presupuesto salario gerente de ventas

Periodo
2012 2013 2014 2015 2016
Salario Gerente de ventas - - 11.984.874(12.661.300| 13.375.904
6.2.2.2 Contratacion servicios disefiador de modas: se requeriran los servicios

del disefiador de modas para el afio cero del proyecto donde se dara una
capacitacion a las personas que sean contratadas en el primer afio de
funcionamiento del proyecto durante un mes y se contratara de nuevo para el
cuarto y quinto afios del proyecto, durante el tiempo que dura la preparacion de
cada coleccion, asi:

Cuadro 217. Presupuesto contratacion de servicios d isefiador

Periodo
Cargo
2012 2013 2014 2015 2016
Disefiador de modas 1.004.459 | 1.061.151
TASA INCREMENTO SALARIAL 5,64% 5,64%
TOTAL 1.061.151 | 1.121.042

6.2.2.3 Manejo de imagen: corresponde a los signos visuales que facilitaran el
reconocimiento y recordacion de la empresa ante sus clientes y competencia. En
pocas palabras, definird la imagen corporativa de la organizacion, es decir, la
manera por la cual trasmite, quién es, qué es, qué hace y como lo hace.

De esta manera este gasto lo constituyen los disefios de tarjetas de presentacion,
portafolio de servicios, membrete, etiqgueta y empaque. También hacen parte de
este rubro el pago del fotégrafo, modelos y disefio de fotografia de las prendas
gue haran parte de cada coleccion.
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A continuacion se muestra el gasto del manejo de imagen en dos paquetes, basico
y bonus, cuya diferencia entre ambos reside, en que el paquete bonus maneja el
disefio del portafolio de servicios en una version interactiva. Los valores que se
consignaron en los cuadros siguientes fueron consultados a la empresa VISUAL
MACHINE, una organizacion pastusa integrada por jovenes expertos en disefio
grafico, fotografia y manejo publicitario.

Cuadro 218. Gasto manejo de imagen BASICO

Manejo de imagen

BASICO valor

Disefio tarjetas de presentacion 30.000
Disefio portafolio de servicios impreso 150.000
Disefio etiqueta y empaque 40.000
Membrete hojas 25.000
Costo de modelo 80.000
Fotografo 150.000
Disefio fotografia 150.000

TOTAL [625.000

Cuadro 219. Gasto manejo de imagen BONUS

alle|O 0eE a(e
BO
Disefio tarjetas de presentacion 30.000
Disefio portafolio de servicios interactivo | 330.000
Disefio portafolio de servicios impreso 150.000

Disefio etiqueta y empaque 40.000
Membrete hojas 25.000
Costo de modelo 80.000
Fotografo 150.000
Disefio fotografia 150.000

TOTAL [955.000

6.2.2.3.1 Presupuesto de manejo de imagen: hacen parte de este, el gasto en
manejo de imagen proyectado a traveés de los afios 2012 a 2016 y el gasto de la
impresion del portafolio de servicios en papel y Cd de igual manera proyectados.
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Cuadro 220. Impresion portafolio de servicios en pa  pel

portaiolo ano_untario Cantidad  Valor
2012 230 200 46.000
2013 239 500 119.365
2014 248 700 173.455
2015 257 1.000 [257.199
2016 267 1.500 |400.444
Fuente de elaboracién: Promedio de precios tipografias Pasto
Cuadro 221. Impresion portafolio de servicios en CD
":drf;eas'ﬁoon uﬁi?:r?o Cantidad  Valor
2012 2000 50 100.000
2013 2076 70 145.314
2014 2155 100 215472
2015 2237 140 313.112
2016 2321 190 441.069

Los dos primeros afios de funcionamiento de la empresa, se utilizara el paquete
basico de manejo de imagen, los afios siguientes se utilizara el paquete bonus, lo
cual se encuentra consignado en el cuadro siguiente:

Cuadro 222. Presupuesto de manejo de imagen

Periodo
Concepto

2012 2013 2014 2015 2016
Manejo de imagen BASICO 625.000 | 625.000 | 648.725 673.351 698.911
PORCENTAJE IPC PROMEDIO 0% 3,80% 3,80% 3,80% 3,80%
TOTAL BASICO |625.000 |648.725 | 673.351 | 698.911 | 725.442
Impresion portafolio anual 46.000 | 119.365 | 173.455 | 257.199 | 400.444
TOTAL IMPRESION| 46.000 |119.365 | 173.455 257.199 400.444
Manejo de imagen BONUS 342.527 355.529 369.025
PORCENTAJE IPC PROMEDIO 3,80% 3,80% 3,80%
TOTAL BONUS 355.529 369.025 383.033
Impresion portafolio anual - - 215.472 | 313.112 | 441.069
TOTAL IMPRESION CD 215.472 313.112 441.069

TOTAL MANEJO IMAGEN [671.000 [768.090 (1.417.807 [1.638.247 [1.949.987
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6.2.2.4 Presupuesto gastos de ventas:

hacen parte de él, los presupuestos de

salario del gerente de ventas, contratacion de servicios del disefiador de modas y
el presupuesto de manejo de imagen, los cuales se consignan en el siguiente

cuadro:

Cuadro 223. Presupuesto de gasto de ventas

Gastos de ventas

Periodo

Salario Gerente de ventas

2012

2013

2014
11.984.874

2015
12.661.300

2016
13.375.904

Disefiador de modas

1.061.151

1.121.042

Manejo de imagen

671.000

768.090

1.417.807

1.638.247

1.949.987

TOTAL

671.000

768.090

13.402.681

15.360.698

16.446.933

6.2.2.5 Presupuesto lanzamiento de coleccion: para conocer el rubro que se
asignara a cada afo, se realiz6 una reunion entre los asesores contable y de
disefio, los cuales recomendaron los montos que se encuentran en el siguiente
cuadro:

Cuadro 224. Presupuesto lanzamiento de coleccion
Periodo

2014
700.000

Concepto

2012 2013
300.000 | 400.000

2015

Lanzamiento de coleccion 900.000 | 1.400.000

6.2.2.6 Matricula de la empresa ante camara de com ercio: la Matricula
Mercantil es un medio de identificacion del comerciante y de su establecimiento de
comercio, asi como medio de prueba de existencia de uno y de otro.

Por disposicion legal, los comerciantes, sean personas naturales o juridicas, estan
obligadas a matricularse en el Registro Mercantil que lleva la Camara de Comercio
y matricular alli mismo su empresa 0 negocio. La matricula se debe renovar
anualmente, dentro de los tres primeros meses del afilo. En caso de no ejercer
actividad comercial alguna, debe cancelar su Matricula Mercantil.

Para conocer el costo de la matricula mercantil, las cAmaras de comercio del pais
han dispuesto via internet un servicio de simulacion, en el cual introduciendo el
capital que necesita la empresa para su funcionamiento se produce el costo que
debe cancelar cada afo.
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Por otra parte en la ley de formalizacion y generacion de empleo 1429, existe
también un beneficio para la progresividad de pago de la matricula mercantil y su
renovacion cada afio:

Articulo 7°  Progresividad en la matricula mercantil y su renovacion. Las
pequefias empresas que inicien su actividad econdmica principal a partir de la
promulgacion de la presente ley, pagarén tarifas progresivas para la matricula
mercantil y su renovacién, de acuerdo con los siguientes parametros:

Cero por ciento (0%) del total de la tarifa establecida para la obtencion de la
matricula mercantil en el primer afio de desarrollo de la actividad econémica
principal.

Cincuenta por ciento (50%) del total de la tarifa establecida para la renovacion
de la matricula mercantil en el segundo afio de desarrollo de la actividad
econdmica principal.

Setenta y cinco por ciento (75%) del total de la tarifa establecida para la
renovacion de la matricula mercantil en el tercer afio de desarrollo de la
actividad econdmica principal.

Ciento por ciento (100%) del total de la tarifa establecida para la renovacion de
la matricula mercantil del cuarto afio en adelante del desarrollo de la actividad
econdémica principal.®

En el siguiente cuadro se puede observar el pago progresivo, de acuerdo al
articulo descrito anteriormente, de la matricula mercantil y su renovacion en los
afios 2012 a 2016. Los montos de capital digitados en el simulador de pagos que
presenta la pagina de internet de la Camara de Comercio, fueron los obtenidos en
el Balance del proyecto, que se podra encontrar mas adelante:

Cuadro 225. Presupuesto pago de matricula mercantil y renovacion

Periodo
Concepto
2012 2013 2014 2015 2016
Matricula mercantil 191.000| 144.000| 137.000| 165.000( 180.000
Progresividad de pago 0% 50% 75%| 100%| 100%
TOTAL 0 72.000 [102.750 {165.000 |180.000

Fuente de elaboracién: P4agina de internet CAMARA DE COMERCIO PASTO

6.2.3 Gastos unitarios: corresponde a la division del numero de prendas
producidas al afio entre la sumatoria de los gastos de administracion y ventas, asi:

62 Actualicese. [En linea]<http://www.actualicese.com/normatividad/2010/12/29/ley-1429-de-29-12-2010/.> (Citado el 26 de
Agosto de 2011)
Crear empresa. [En linea]<http://www.crearempresa.com.co/Consultas/.aspx.> (Citado el 28 de Agosto de 2011.)
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Cuadro 226. Total gastos de administracion y ventas

De administracion | 13.125.404( 13.921.527| 14.808.146| 15.673.240| 16.626.400
De ventas 671.000 768.090( 13.402.681|15.360.698| 16.446.933
TOTAL [13.796.404 ({14.689.617 (28.210.827 [{31.033.938 (33.073.333
Cuadro 227. Gastos unitarios
2.012 13.796.404 934 14.771,31
2.013 14.689.617 1.399 10.500,08
2.014 28.210.827 1.865 15.126,45
2.015 31.033.938 2.330 13.319,29
2.016 33.073.333 3.264 10.132,76

6.3 INVERSION

La constituyen la inversion fija y diferida.

Cuadro 228. Inversion total del proyecto

6.3.1 Inversion fija: corresponde a los recursos reales o tangibles a través de los
cuales la empresa desarrollara sus actividades. Se llama Inversion fija porque el
proyecto no puede desprenderse facilmente de estos, sin que con ello perjudique
la actividad productiva. De esta manera hacen parte de esta, las maquinas de
tejer, devanadora, equipo de oficina, equipo de comunicacién y computo, muebles
y enseres, los cuales se encuentran especificados a continuacion, con sus costos,

Concepto Valor ($)

Inversion fija 8.525.000
Inversion diferidos 2.690.000
TOTAL INVERSION [11.215.000

especificaciones y cantidades.
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Cuadro 229. Inversion Fija

MAQUINARIA
NOMBRE ESPECIFICACIONES CANTIDAD  SS510 COSTO TOTAL
Maquina de tejer |\ ser SRP 60N de segunda 1 1.500.000| 1.500.000
punto delgado
Maquina de tejer | o\ sER Sk 155 de segunda 2 | 1.200.000| 2.400.000
punto grueso
Devanadora Manual 1 45.000 45.000
TOTAL MAQUINARIA | 3.945.000

NOMBRE

EQUIPO DE OFICINA

COSTO
UNIDAD

ESPECIFICACIONES CANTIDAD

COSTO T

NOMBRE

Escritorio con Tres cajones: 2 cajones pequefios 1
. con llave y un cajon grande 1 500.000 500.000
archivador .
archivador
silla Econdmica con rodachines y 1 150.000 150.000
descansa brazos
Calculadora Cannon P10-Dl con rollo de papel 1 50.000 50.000
TOTAL EQUIPO DE OFICINA 700.000
EQUIPO DE COMUNICACION Y COMPUTO
NOMBRE ESPECIFICACIONES CANTIDAD  SO9570 COSTO TOTAL
Computador Portatil Dell 15 pulgadas 1 2.000.000( 2.000.000
Impresora A color 1 250.000 250.000
Teléfono Inaldmbrico 1 30.000 30.000
Reguladorde |\ na 1 70.000|  70.000
energia
TOTAL EQUIPO DE COMUNICACION Y COMPUTO | 2.350.000

MUEBLES Y ENSERES

COSTO
UNIDAD

ESPECIFICACIONES CANTIDAD

COSTO TOTAL

Sillas Ergondmicas con rodachines sin 7 140.000 980.000
descansabrazos
Estante§ area Medidas: largo 2,5 metros x ancho 5 100.000 500.000
confeccion 0,50 metros x alto 1,8 metros
Medidas: largo 2,5 metros x ancho
Estantes bodega |60 Metros xalto 1.5 metros y largo | 4 66.667| 200.000
2 metros x ancho 0,60 metros x alto
1,5 metros
g’l'ﬁ;: grande con | oy imax 8 puestos 1 150.000| 150.000
TOTAL MUEBLES Y ENSERES | 1.530.000

6.3.2 Depreciacion:

764

o4 SALVATORE, Miguel. Depreciacion. [En lineal<http://www.gerencie.com/depreciacion.html.> (Citado 26 de Junio de 2011)
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“es el mecanismo mediante el cual se reconoce el desgaste
gue sufre un bien por el uso que se haga de él. Cuando un activo es utilizado para
generar ingresos, este sufre un desgaste normal durante su vida util que el final lo
lleva a ser inutilizable.



Como se puede apreciar en las especificaciones del cuadro 228.
las maquinas de tejer seran adquiridas como articulos de segunda, ya que, las
nuevas magquinas de tejido, no presentan cambios sustanciales, ademas son
maquinas muy resistentes, de las cuales se encuentran repuestos y asistencia
técnica facilmente. Para el calculo de la depreciacion de los activos de segunda se
calculo un porcentaje de uso a partir del aflo de venta. De esta manera el
porcentaje corresponde al 40% (4 afios) resultando un tiempo de depreciacion de
6 afios. El método utilizado para calcular el desgate que sufren los activos del
proyecto, fue el de linea recta, en cual “consiste en dividir el valor del activo entre
la vida util del mismo (Valor del activo/Vida util).”® Para depreciar la maquinaria
nueva y el equipo de oficina se utilizé una vida util de 10 afios, para el equipo de

comunicacién y computo 5 afios y para la maquinaria usada 6 afos.

Cuadro 230. Depreciacion maquinaria nueva

TIPO INVERSION

COSTO
TOTAL

DEPRECIACION

ANUAL

DEPRECIACION
ACUMULADA

(5 ANOS)

Magquaria (Devanadora) 45.000 4.500 22.500
Equipo de oficina 700.000 70.000 350.000
Equipo de comunicacién y computo 2.350.000 470.000 2.350.000
Muebles y enseres 1.530.000 153.000 765.000

TOTAL | 4.625.000 697.500 3.487.500

Cuadro 231. Depreciacién maquinaria usada

Cuadro 232. Lineamientos utilizados para la depreci

usada

MAQUINARIA DE SEGUNDA

COSTO
TOTAL

DEPRECIACION
ANUAL

DEPRECIACION
ACUMULADA

(5 ANOS)

Maquina de tejer punto delgado 1.500.000 250.000 1.250.000
Maguina de tejer punto grueso 2.400.000 400.000 2.000.000
TOTAL 3.900.000 650.000 3.250.000

TIPO INVERSION

INVERSION

COSTO

NUEVA

COSTO
INVERSION
SEGUNDA

ac

DE USO

ibn de maquinaria

PORCENTAJE ANOS A
DEPRECIAR

Magquina de tejer punto delgado

2.500.000

1.500.000

40%

Maquina de tejer punto grueso

2.000.000

1.200.000

40%

65

SALVATORE, Miguel. Métodos de Depreciacion[En

linea]<http://es.wikipedia.org/wiki/Depreciaci%C3%B3n#M.C3.A9todo_de_la_|.C3.ADnea_recta.> (Citado el 26 de Junio de 2011)
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Inversion Fija,




Cuadro 233. Resumen depreciacidbn maquinaria nueva y

usada

DEPRECIACION

5 COSTO  DEPRECIACION

TIPO INVERSION TOTAL ANUAL TOTAL AC(;JI\A/IILQJ(IS/;I)DA

Magquinaria 3.945.000 654.500 3.272.500
Equipo de oficina 700.000 70.000 350.000
Equipo de comunicacién y computo 2.350.000 470.000 2.350.000
Muebles y enseres 1.530.000 153.000 765.000
TOTAL | 8.525.000 1.347.500 6.737.500

Cuadro 234. Cuota depreciacion de los periodos 2012  -2016

Concepto

Pe

riodo

Magquinaria y equipo

8.525.000

2012

2013

2014

2015

2016

Depreciacion

1.347.500

1.347.500

1.347.500

1.347.500

1.347.500

Depreciacién acumulada

1.347.500

2.695.000

4.042.500

5.390.000

6.737.500

VALOR EN LIBROS

8.525.000

7.177.500

5.830.000

4.482.500

3.135.000

1.787.500

A modo de resumen, en el siguiente cuadro se muestra el monto total en inversion
fija que requiere el proyecto.

Cuadro 235. Total inversion fija

COSTO

CONCEPTO —
Maquinaria 3.945.000
Equipo de oficina 700.000
Equipo de comunicaciény computo 2.350.000
Muebles y enseres 1.530.000
TOTAL INVERSION FIJA | 8.525.000

6.3.3 Inversion diferida: hacen parte de la inversion diferida el costo de un
programa contable, rubros de fotocopias, impresiones, transporte, gastos de
adecuacion, gastos de montaje, un programa para contabilidad llamado HELISA
GW y un paquete de papeleria para generar recibos de caja, comprobantes de
egreso y facturas, a través del software. A continuacién se realiza una breve
descripcion del software contable:
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HELISA GW
Software Administrativo y de Gestién

El software HELISA, es un sistema ampliamente reconocido para el manejo de
la informaciéon Administrativa y Operativa de cualquier tipo de empresa, La
sencillez, confiabilidad y rapidez en su funcionamiento, son caracteristicas que
permiten al sistema, a través de todos sus modulos, brindarle eficiencia al
usuario final en la realizacién de sus labores diarias.

El programa es totalmente configurable para diversas estructuras contables,
tipos de cartera, impresion de documentos, extractos bancarios, etc.

Ademas de ser una excelente alternativa para las empresas de tipo privado u
oficial que requieren un manejo 6ptimo y seguro de la informacion, HELISA esta
respaldado por el equipo técnico de servicio al cliente de PROASISTEMAS
S.A., el cual presta los servicios de implementacién, capacitacién, soporte,
atencién telefénica y actualizaciones, entre otros, para cumplir con los mejores
estandares en atencién al cliente. ®°

El costo de este HELISA GW, es de 2.600.000 pesos, el cual se amortizo a tres

afos, asi:

Cuadro 236. Cuota amortizacion software contable

PERIODO A
CUOTA
CONCEPTO VALOR AM((;::SAR AMORTIZACION
Software contable HELISA | 2.600.000 3 866.667
TOTAL AMORTIZACION 866.667

La cuota de amortizacién para los tres afios amortizacion (2012-2014), se puede

apreciar a continuacion:

Cuadro 237. Amortizacion software contable (Periodo 2012-2014)

CONCEPTO PERIODO

2012 2013 2014 2015 2016

Software contable HELISA GW [2.600.000 - - -
Amortizacién - 866.667| 866.667| 866.667
Amortizacién acumulada - 866.667| 1.733.333| 2.600.000
Valor en libros P.600.000 1.733.333 | 866.667 0

La papeleria requerida para este programa son hojas de papel en formas
continuas. Para el proyecto se adquirira una caja en la cual vienen 5.000 hojas de

66 Sistemas Contables. [En linea]<http://www.catalogodesoftware.com/producto-helisa-gw> (Citado el 3 de Julio de 2011)
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papel tamafo carta, con un valor de $90.000, el cual se amortizar4 a lo largo de
los 5 afos de vida del proyecto, como se puede apreciar en el siguiente cuadro:

Cuadro 238. Cuota amortizacion papeleria contable

PERIODO A
CONCEPTO VALOR  AMORTIZAR

VALOR
AMORTIZACION

(afios)
Papeleria formas continuas (contabilidad) | 90.000 5 18.000
TOTAL AMORTIZACION 18.000

Para los afios 2012-2016, la cuota de amortizacién de papeleria es:

Cuadro 239. Amortizacion papeleria contable (Period 0 2012-2016)

PERIODO
CONCEPTO 0 2012 2013 2014 2015 2016
Gastos diferidos 90.000 - -
Amortizacion - 18.000 | 18.000 18.000 18.000 | 18.000
Amortizacion acumulada - 18.000 | 36.000 54.000 72.000 | 90.000
Valor en libros 90.000 [72.000 |54.000 36.000 18.000 0
Cuadro 240. Gastos diferidos
VALOR VALOR
DETALLE CANTIDAD  \iTARIO PARCIAL TOTAL
PAPELERIAY UTILES 29.200
Resma de papel 2 9.000 18.000
Lapiceros 4 500 2.000
Carpetas 4 800 3.200
Cds 6 1.000 6.000
FOTOCOPIAS E IMPRESIONES 320.500
Fotocopias 450 50 22.500
Impresiones 800 200 160.000
Empastados 6 23.000 138.000
TRANSPORTE (2 personas) 66.000
Pasaje en servicio publico para
reuniones, asesorias y realizaciéon 60 1.100 66.000
de encuestas
COMUNICACIONES 58.000
Servicio de Internet (hora) 40 1.200 48.000
Llamadas a celular 50 200 10.000
GASTOS DE ADECUACION 620.000
Disefio de etigueta y empagque 1 70.000 70.000
Impresién de etiquetas 50 300 15.000
Elaboracion de empaques 4 15.000
Confeccion de prendas 14 300.000
Elaboracion de plano taller 1 20.000 20.000
Gastos de montaje 1 200.000 | 200.000
SUBTOTAL 1.093.700
IMPREVISTOS 10% 109.370
TOTAL 1.203.070
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Cuadro 241. Amortizacion gastos diferidos

PERIODO A CUOTA
CONCEPTO VALOR AMORTIZAR AMORTIZACI

(afios) ON
Gastos Diferidos 1.203.070 5 240.614
TOTAL AMORTIZACION 240.614

Cuadro 242. Amortizacion gastos diferidos (Periodo 2012-2016)

PERIODO
CONCEPTO 2012 2013 2014 2015 2016
Gastos Diferidos 1.203.070 - - -
Amortizaciéon - 240.614| 240.614| 240.614| 240.614( 240.614
Amortizacion acumulada - 240.614| 481.228| 721.842| 962.456|1.203.070
Valor en libros 1.203.070 | 962.456 | 721.842 | 481.228 | 240.61 4 0

6.4 CAPITAL DE TRABAJO

Desde el punto de vista practico, este monto esta representado por el capital
adicional (distinto de la inversion en activo fijo y diferido) con que hay que contar
para que empiece a funcionar un empresa; esto es, hay que financiar la primera
produccion antes de recibir ingresos; entonces debe comprarse materia prima,
pagar mano de obra directa que la transforme y contar con cierta cantidad de
efectivo para sufragar los gastos de la empresa.

De esta manera, se presupuesto los costos y gastos para el primer mes de
funcionamiento de la empresa, tales como cuentas por cobrar, la cantidad en
bancos, el presupuesto de inventarios y el pasivo circulante, cuya sumatoria
constituira el capital inicial de trabajo de la empresa. El valor en cuentas por cobrar
se encuentra en cero (0) debido a que en el afio cero (0) no se producira ninguna
prenda, por tanto no hay valor, ademas MANIGUA trabaja por colecciones y no se
puede estimar con seguridad la cantidad que se producira y vendera. Las cuentas
por cobrar se determinan teniendo en cuenta el tipo de crédito que se extiende a
los compradores; para este caso 30 dias. El célculo se realiza tomando el costo
total de la empresa durante el afio y se lo divide entre 12 (se asigna crédito
mensual).

El presupuesto de inventarios, es decir la cantidad que se asigne para este rubro

depende directamente del crédito otorgado en las ventas. Asi, la empresa
MANIGUA pretende vender el producto a 30 dias (mensual) de produccion, antes

217



de percibir su primer ingreso. El presupuesto de inventarios se calculé en base al
costo de las materias primas y las prendas producidas anualmente. Esta
informacion se puede observar en el cuadro 243

El Pasivo circulante hace referencia al crédito que los proveedores le dan a
MANIGUA, que es de 30 dias. Estadisticamente las empresas mejor
administradas guardan una relacion promedio entre activos circulantes (AC) y
pasivos circulantes (PC) de: AC/PC =2 a 2,5. Para este caso su calculo seria:

Afo 2012: (4.984.009)/2 = 2.492.004.

Cuadro 243. Capital inicial de trabajo

PERIODO
CONCETO 0 2012 2013 2014 2015 2016

ACTIVO CIRCULANTE

Bancos 3.596.723

Cuentas por cobrar 4.373.196] 6.866.008( 8.487.451] 11.375.205 0
Presupuesto Inventarios 399.751 610.813 832.988]| 1.063.486 1.522.596 0
TOTAL ACTIVO CIRCULANTE [3.996.474 | 4.984.009 | 7.698.996 | 9 .550.937| 12.897.801 0
PASIVO CIRCULANTE 2.492.004| 3.849.498| 4.775.468| 6.448.900 0
CAPITAL DE TRABAJO 3.996.474 | 2.492.004 | 3.849.498 | 4.775. 468 6.448.900 0

El resumen del calculo del presupuesto de inventarios es el siguiente:

Cuadro 244. Presupuesto de inventario

PERIODO
CONCEPTO 2012 2013 2014 2015 2016

INVENTARIOS

Materias primas 4.797.009 | 7.329.753[ 12.761.828| 12.761.828] 18.271.153
Prendas producidas anualmente 934 1.399 1.865 2.330 3.264
COSTO UNITARIO DE MATERIA PRIMA 5.136 5.239 6.843 5.477 5.598
Prendas producidas mensualmente 78 117 155 194 272

COSTO MENSUAL MATERIA PRIMA 399.751 | 610.813 | 1.063.486 |1 .063.486 | 1.522.596

6.5 INGRESOS

Estos dependeran basicamente del prondstico de ventas, del precio de venta la
competencia y del precio que estarian dispuestas a pagar las clientas potenciales
de venta de los productos MANIGUA, datos que se conocieron a través de la
pregunta 10 de la encuesta realizada.

6.5.1 Prondstico de ventas: a pesar de que la empresa trabajara por pedidos,
esta planea vender todo lo que la fuerza de trabajo le permita confeccionar, de
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esta manera el pronostico de ventas lo conforma el mismo pronéstico de
produccion.

Cuadro 245. Pronostico de ventas por afios

5 Pronostico de ventas
ANOoS

TOTAL LINEA DE MARCA LINEA DE DISENO
2012 934 652 282
2013 1.399 979 420
2014 1.865 1.304 561
2015 2.330 1.630 700
2016 3.264 2.283 981

6.5.2 Precio de venta: los precios de venta de los productos MANIGUA, estan
representados por los costos unitarios de produccion, los gastos unitarios y el
margen de utilidad deseado.

De esta manera, se presentaran a continuacion primero, los costos unitarios, tanto
para la linea de marca como para la linea de disefio. Al igual que en casos
anteriores, por cuestiones practicas, se mostraran los cuadros de los calculos de
los afios 2012 y 2013, los cuadros de los afios siguientes se podran encontrar en
la parte de anexos del presente trabajo.

Cuadro 246. Costos unitarios LINEA DE MARCA afio 201 2

Costo de
Ref. Tipo de Prenda  produccion  Gasto unitario Costo Unitario
unitario
1 |Sacos 47.755,06 | 14.771,31 | 62.526,37
2 [Bufanda 11.479,92 |14.771,31 | 26.251,23
3 [Cuellos 6.678,12 | 14.771,31 | 21.449,43
4 |Guantes 8.598,69 | 14.771,31 | 23.370,00
5 [Capotas 65.180,75 | 14.771,31 | 79.952,06
6 [Ruanas 42.443,56 | 14.771,31 | 57.214,88
7 |Chales 38.514,70 |1 14.771,31 | 53.286,01
8 |Calentadoras 9.480,61 |14.771,31 | 24.251,92
9 |Faldas 14.022,81 |14.771,31 | 28.794,12
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Cuadro 247. Costos unitarios LINEA DE DISENO afio 20 12

Costo de

Ref. Tipo de Prenda produccion  Gasto unitario (Costo Unitario
unitario
1 |Sacos 48.427,00 | 14.771,31 | 63.198,31
2 |Bufanda 11.658,40 (14.771,31 | 26.429,71
3 |Cuellos 6.730,61 | 14.771,31 | 21.501,92
4 |Guantes 8.640,69 [ 14.771,31 | 23.412,00
5 |Capotas 65.348,73 | 14.771,31 | 80.120,04
6 |Ruanas 42.863,52 |14.771,31 | 57.634,84
7 |Chales 38.748,52 [ 14.771,31 | 53.519,83
8 |[Calentadoras 9.564,60 (14.771,31 | 24.335,91
9 |Faldas 14.219,72 114.771,31 | 28.991,03

Cuadro 248. Costos unitarios LINEA DE MARCA afio 201 3

Costo de

Ref. Tipo de Prenda produccion Gasto unitario Costo Unitario
unitario
1 |Sacos 49.679,83 | 10.500,08 | 60.179,92
2 |Bufanda 11.781,48 | 10.500,08 | 22.281,56
3 |Cuellos 6.805,54 | 10.500,08 | 17.305,62
4 |Guantes 8.836,72 | 10.500,08 | 19.336,80
5 |Capotas 68.364,75 | 10.500,08 | 78.864,83
6 |Ruanas 44.243,45 |1 10.500,08 | 54.743,53
7 |Chales 40.227,94 |110.500,08 | 50.728,02
8 [Calentadoras 9.738,18 | 10.500,08 | 20.238,27
9 |Faldas 14.448,44 | 10.500,08 | 24.948,53

Cuadro 249. Costos unitarios LINEA DE DISENO afio 20 13

Costo de

Ref. Tipo de Prenda  produccion  Gasto unitario (Costo Unitario
unitario
1 |Sacos 50.366,66 | 10.500,08 | 60.866,75
2 [Bufanda 11.963,92 | 10.500,08 | 22.464,00
3 |Cuellos 6.859,20 | 10.500,08 | 17.359,28
4 |Guantes 8.879,65 | 10.500,08 | 19.379,73
5 |Capotas 68.536,46 | 10.500,08 | 79.036,54
6 |Ruanas 44.672,72 [ 10.500,08 | 55.172,80
7 [Chales 40.466,94 [ 10.500,08 | 50.967,03
8 |Calentadoras 9.824,04 |110.500,08 | 20.324,12
9 |Faldas 14.649,71 | 10.500,08 | 25.149,79
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Una vez conocidos los costos unitarios por cada tipo de prenda, se puede conocer
el precio de venta y el margen de utilidad esperado, para la linea de marca y para
la linea de disefio.

A continuacion se presentaran los precios de venta para la linea de marca en el
afio 2012 y se explicara como cual fue el procedimiento utilizado para calcularlos:

Cuadro 256. Precio de venta LINEA DE MARCA afio 2012

Precio de venta Intervalo de precios

Ref. Tipo de prenda ugi?;?o Mergen e LNEAMARCA - elegido por

1 |sacos 62.526,37 | 7,15% | 67.000 Eg(t)r.%ggo.om y
2 |Bufanda 26.251,23 | 666% | 28000 |op0 o a20 00t
3 |Cuellos 2144943 | 723% | 23000 |5p0 0 S20 00
4 |Guantes 23.370,00 | 6,97% | 25.000 Eg(t)r.%gozo.om y
5 |Capotas 79.952,06 | 6,31% | 85.000 Eg(t)r.gggo.om y
6 |Ruanas 57.214,88 | 662% | 61000 o0 o000
7 |Chales 53.286,01 | 6,97% | 57.000 Egg‘f)(fgo'om y
8 |Calentadoras [24.251,92 | 7,21% | 26.000 Ezgg 35020-001 y
9 |Faldas 28.79412 | 7,66% | 31.000 |cp0c 000ty
MARGEN DE UTILIDAD PROMEDIO 6,98%

La férmula utilizada para calcular los precios de los productos MANIGUA fue la
siguiente:

Precio de Venta = Costo unitario + Margen de utilidad

Los precios de venta de los productos para el primer afo, tanto para la linea de
marca como para la linea de disefio, se fijaran teniendo en cuenta el intervalo de
precios que estan dispuestos a pagar los clientes potenciales por las prendas
MANIGUA, aclarando que la linea de disefio, tendra un porcentaje de utilidad
mayor que el de la linea de marca, ya que la exclusividad manejada en la primer
linea, es mucho mayor que la manejada en la linea de marca.
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Cuadro 257. Precio de venta LINEA DE DISENO afio 201 2

Precio de

Costo  Margen de

i - = venta LINEA
Ref. Tipode prenda | o0 iidad e
1 |Sacos 63.198|17,09% | 74.000
2 [Bufanda 26.430(17,29% | 31.000
3 [Cuellos 21.502|16,27%| 25.000
4 |Guantes 23.412|15,33%| 27.000
5 |Capotas 80.120(17,32% | 94.000
6 [Ruanas 57.635[16,25%| 67.000
7 [Chales 53.520|17,71%| 63.000
8 [Calentadoras 24.336| 15,06% | 28.000
9 [Faldas 28.991|17,28% | 34.000
MARGEN DE UTILIDAD PROMEDIO | 16,62%

Ejemplo de calculo del precio de venta. A continuacion se presentaran los
cuadros de los precios de venta del 2013 (los cuadros de los afios 2014 a 2016 se
encontraran en la parte de anexos) y dos cuadros resumen de los precios de venta
para las dos lineas de producto.

Cuadro 258. Precio de venta LINEA DE MARCA aino 2013

Precio de venta

. Costo  Margen de
Ref. Tipo de prenda oo uiidad e
1 [Sacos 60.180( 11,33% 67.000
2 |Bufanda 22.282| 25,66% 28.000
3 |Cuellos 17.306| 32,90% 23.000
4 |Guantes 19.337| 29,29% 25.000
5 |Capotas 78.865( 7,78% 85.000
6 |Ruanas 54.744( 11,43% 61.000
7 |Chales 50.728| 12,36% 57.000
8 |Calentadoras 20.238| 28,47% 26.000
9 |Faldas 24.949( 24,26% 31.000
MARGEN DE UTILIDAD PROMEDIO 20,39%

Cuadro 259. Precio de venta LINEA DE DISENO afio 201 3

. Tipo de prenda u:]:i?;?o Miiﬁizzdde veirticll-(:l\?éA
DISENO

1 [Sacos 60.867| 21,58% | 74.000
2 |Bufanda 22.464|38,00%| 31.000
3 [Cuellos 17.359| 44,02% | 25.000
4 |Guantes 19.380| 39,32% | 27.000
5 [Capotas 79.037| 18,93% | 94.000
6 |Ruanas 55.173| 21,44% | 67.000
7 |Chales 50.967| 23,61% | 63.000
8 [Calentadoras 20.324| 37,77% | 28.000
9 |Faldas 25.150( 35,19% | 34.000

MARGEN DE UTILIDAD PROMEDIO | 31,09%
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Cuadro 266. Resumen precio de venta LINEA DE MARCA

(Periodo 2012-2016)

. Periodo
Ret Tipodeprenda 1) 5013 2014 2015 2016
1 |Sacos 67.000 | 67.000 | 77.000 | 78.000 | 78.000
2 [Bufanda 28.000 | 28.000 | 35000 | 33.000 | 33.000
3 [Cuellos 23.000 | 23.000 | 30.000 | 28.000 | 28.000
2 [Guantes 25000 | 25.000 | 32.000 | 30.000 | 30.000
5 |Capotas 85.000 | 85.000 | 95.000 | 97.000 | 97.000
6 [Ruanas 61.000 | 61.000 | 70.000 | 70.000 | 70.000
7 [Chales 57.000 | 57.000 | 65000 | 65.000 | 65.000
8 |Calentadoras 26.000 | 26.000 | 33.000 | 31.000 | 31.000
9 [Faldas 31.000 | 31.000 | 38.000 | 37.000 | 37.000

Cuadro 267. Resumen precio de venta LINEA DE DISENO

2016)

. Periodo
Ref. Tipodeprenda .1, 013 2014 2015 2016
1 |Sacos 74.000 74.000 85.000 86.000 86.000
2 [Bufanda 31.000 | 31000 | 39.000 | 37.000 | 37.000
3 [Cuellos 25000 | 25000 | 33.000 | 31.000 | 31000
4 |Guantes 27.000 27.000 34.000 32.000 32.000
5 |Capotas 94.000 94.000 106.000 | 108.000 | 108.000
6 [Ruanas 67.000 | 67.000 | 77.000 | 78.000 | 78.000
7 [Chales 63.000 | 63000 | 72.000 | 72000 | 72.000
8 |Calentadoras 28.000 28.000 35.000 33.000 33.000
9 |Faldas 34.000 34.000 42.000 40.000 40.000

6.5.3 Presupuesto de ingresos por ventas:
ventas de las prendas y los precios de ventas registrados anteriormente, se
calculo el presupuesto de ingresos por ventas para los primeros cinco afios de
operacion del proyecto. Como en casos anteriores se presentaran continuacion los
calculos de los de los afios 2012 y 2013 para las dos lineas de producto y un
cuadro resumen del presupuesto de ingresos de los 5 afios de vida util.

(Periodo 2012-

teniendo en cuenta el prondstico de

afo 2012

Cuadro 268. Presupuesto de ingresos LINEA DE MARCA
Lineade marca Ingresos al afio

Afo Tipo de Prenda  Pronostico  Precio de por linea de

ventas venta marca

Sacos 92 67.000 | 6.164.000
Bufanda 91 28.000 | 2.548.000
Cuellos 78 23.000 | 1.794.000
2 |Guantes 78 25.000 | 1.950.000
0 |Capotas 71 85.000 | 6.035.000
1 |Ruanas 72 61.000 | 4.392.000
2 |[Chales 65 57.000 | 3.705.000
Calentadoras 52 26.000 | 1.352.000
Faldas 53 31.000 | 1.643.000
TOTAL| 652 29.583.000
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Cuadro 269. Presupuesto de ingresos LINEA DE DISENO

Linea de disefio

Ingresos al afio

Afo Tipo de Prenda  Pronostico  Precio de por linea de
ventas venta disefio

Sacos 39 74.000 | 2.886.000
Bufanda 39 31.000 | 1.209.000

Cuellos 34 25.000 850.000

2 |Guantes 34 27.000 918.000
0 |Capotas 31 94.000 | 2.914.000
1 |Ruanas 31 67.000 | 2.077.000
2 |Chales 28 63.000 | 1.764.000

Calentadoras 23 28.000 644.000

Faldas 23 34.000 782.000
TOTAL| 282 14.044.000

Cuadro 270. Presupuesto de ingresos LINEA DE MARCA

Linea de marca

Afio Tipo de Prenda  pronostico Precio de

ventas venta

Ingresos al afio
por linea de
marca

Sacos 136 67.000 | 9.112.000
Bufanda 136 28.000 | 3.808.000
Cuellos 118 23.000| 2.714.000
2 |Guantes 118 25.000 | 2.950.000
0 |Capotas 108 85.000 | 9.180.000
1 |Ruanas 108 61.000| 6.588.000
3 |Chales 98 57.000| 5.586.000
Calentadoras 78 26.000| 2.028.000
Faldas 79 31.000 | 2.449.000
TOTAL| 979 44.415.000

Cuadro 271. Presupuesto de ingresos LINEA DE DISENO

Linea de disefio

Ingresos al afio

Ao Tipo de Prenda  pronostico ~ Precio de por linea de
ventas venta disefio
Sacos 59 74.000 | 4.366.000
Bufanda 59 31.000 1.829.000
Cuellos 50 25.000 1.250.000
2 |Guantes 50 27.000 1.350.000
0 |Capotas 46 94.000 | 4.324.000
1 |Ruanas 46 67.000 | 3.082.000
3 [Chales 42 63.000 | 2.646.000
Calentadoras 34 28.000 952.000
Faldas 34 34.000 1.156.000
TOTAL| 420 20.955.000
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Cuadro 278. Resumen presupuesto de ingresos por ven

2016)

Concepto

2012

2013

Periodo
2014

2015

tas (Periodo 2012-

2016

Presupuesto de ventas 43.627.000|65.370.000]102.727.000(126.891.000|177.703.000
Porcentaje de utilidad LM 6,98% 20,39% 20,62% 20,33% 31,95%
Porcentaje de utilidad LD 16,62% 31,09% 31,52% 31,30% 43,82%
% PROMEDIO DE UTILIDAD | 11,80% 25,74% 26,07% 25,81% 37,89%

6.6 IMPUESTOS

6.6.1 Impuesto de Industria y Comercio:

es un gravamen de caracter municipal

gue grava toda actividad industrial, comercial o de servicios en forma ocasional o
permanente, con o sin establecimientos.

Son responsables del impuesto de industria y comercio la persona natural o
juridica o la sociedad de hecho, que realice el hecho generador de la obligacién
tributaria, consistente en el ejercicio de actividades industriales, comerciales o de
servicios en la jurisdiccion de cada municipio.

La tarifa por mil aplicada para calcular el impuesto de Industria y Comercio del
proyecto fue del “6.0 o 0,006 %, cuya base de aplicabilidad es de 663.000 pesos
bajo el [Iicédigo 109 que corresponde a la actividad: Demas actividades

industriales”.%’

6.6.2 Impuesto de renta: teniendo en cuenta que la renta liquida gravable de la
empresa de los 5 afios de vida til de proyecto no supera los 35.185.000 pesos®®,
la empresa no debe cancelar este impuesto.

67 Gobernacion de Narifio. [En linea]<http://www.pasto.gov.co/index.php?option=com_content&view=article&id=1246:tabla-
de-actividades-tarifas-y-bases-del-impuesto-de-industria-y-comercio-2010&catid=64:noticias-8.> (Citado el 29 de Agosto de 2011)
Declaracion de renta. [En
lineal<http://www.proteccion.com/portal/secciones/PROTPORTAL/HOME/HOMEAF/SIMULADORES/DECLARACRENTAS/DECLARANTES/
seccion_HTML.html.> (Citado el 29 de Agosto de 2011)
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Cuadro 279. Impuesto de industria y comercio

CALCULO IMPUESTO DE INDUSTRIAY COMERCIO

2012

2013

ANOS
2014

2015

1 | DT [CRESOS SRUTOS ANUALES PORTODO CONCEFTO DENTROY FUERA 1 43.627.000 | 65.370.000 | 102.727.000| 126.891.000| 177.703.000
2 MENOS TOTAL INGRESOS BRUTOS ANUALES OBTENIDOS FUERA DEL MUNICIPIO ) ) ) ) )

DE PASTO
3 |MENOS OTRAS DECUCIONES - - - - -
4 |TOTAL INGRESOS ANUALES NETOS GRAVABLES (Renglon 1-2-3) 43.627.000 | 65.370.000 [ 102.727.000 | 126.891.000| 177.703.000
5 |MESES DEOPERACION 12 12 12 12 12
6 |BASE GRAVABLE MENSUAL (Divida Renglon 4 entre reglon 5) 3.635.583 | 5.447.500 | 8.560.583 | 10.574.250 | 14.808.583
7 |TARIFA (Corresponde a la activida economica desarrollada) 0,006 0,006 0,006 0,006 0,006
8 |IMPUESTO MENSUAL (Multiplique Renglon 6 x Renglon 7) 21.814 32.685 51.364 63.446 88.852
9 |IMPUESTO ANNUAL (Muttiplugue Renglon 8 x Renglon 5) 261.762 | 392.220 | 616.362 761.346 | 1.066.218
10 [AVISOS Y TABLEROS (15% del Renglon 9) 39.264 58.833 92.454 114.202 159.933
11 | TOTAL IMPUESTO ANUAL POR ACTIVIDAD (Sume Renglon 9 + Renglon 10) 301.026 451.053 708.816 875.548 1.226.151
12 | TOTAL IMPUESTO ANNUAL (Sume renglon 11 Actividad A+B+C) 301.026 451.053 708.816 875.548 1.226.151
13 | SANCION DE EXTEMPORANEIDAD - - - - -
14 | INTERES MORATORIO - - - - -
15 |OTRAS SANCIONES - - - - -
16 |IMPUESTO POR OFINA ADICIONAL DE ENTIDAD FINANCIERA - - - - -
17 | TOTAL IMPUESTO INDUSTRIO Y COMERCIO (Sume Renglones 12+13+14+15+16) 301.026 451.053 708.816 875.548 1.226.151
18 | MENOS RETENCIOENS DE ICA QUE LE PRACTICARON Y AUTORRETENCION - - - - -
19 [DESCUENTO SOBRE RENGLON 12 (Si paga de contado hasta el 31 de marzo) 15.051 22.553 35.441 43.777 61.308
20 [TOTAL IMPUESTO A PAGAR (Renglon 17-18-19) 285.975 | 428500 | 673.375 831.771 | 1.164.843
21 |PAGO POR CUQTAS (Si el valor del impuesto supera 10 smmlv) - - - - -
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6.7 PUNTO DE EQUILIBRIO

Teniendo en cuenta que la empresa ofrece dos lineas de producto, se hizo
necesario promediar sus precios de venta y sus costos variables, y también se
sumaron los presupuestos de ingresos de las lineas de marca y de disefio, como
se podra observar en los siguientes cuadros:

Cuadro 280. Precio promedio punto de equilibrio

TIPO DE Precios de venta Precio de
Ref. PRENDA LINFADE  LINEADE sz

MARCA 2012 DISENO 2012 Ppromedio
1 |[Sacos 67.000 74.000 70.500
2 |Bufanda 28.000 31.000 29.500
3 [Cuellos 23.000 25.000 24.000
4 |Guantes 25.000 27.000 26.000
5 |Capotas 85.000 94.000 89.500
6 |Ruanas 61.000 67.000 64.000
7 |Chales 57.000 63.000 60.000
8 [Calentadoras 26.000 28.000 27.000
9 |Faldas 31.000 34.000 32.500

Cuadro 281. Costo variable promedio punto de equili  brio
TIPO DE Costos variables Costo

Ref. SRR LINEA DE LINEADE  variable

MARCA 2012 DISENO 2012 promedio
1 |Sacos 47.755 48.427 48.091
2 |Bufanda 11.480 11.658 11.569
3 |Cuellos 6.678 6.731 6.704
4 |Guantes 8.599 8.641 8.620
5 |Capotas 65.181 65.349 65.265
6 |Ruanas 42 444 42.864 42.654
7 |Chales 38.515 38.749 38.632
8 [Calentadoras 9.481 9.565 9.523
9 |Faldas 14.023 14.220 14.121
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Cuadro 282. Sumatoria de presupuestos de ingresos L
LINEA DE DISENO

Ingresos
Ref.  IPODE | \eaDE  UNEADE  TOTAL
MARCA 2012 DISENO 2012

1 |Sacos 6.164.000( 2.886.000( 9.050.000
2 |Bufanda 2.548.000| 1.209.000| 3.757.000
3 |Cuellos 1.794.000 850.000( 2.644.000
4 [Guantes 1.950.000 918.000( 2.868.000
5 |Capotas 6.035.000( 2.914.000( 8.949.000
6 |Ruanas 4.392.000| 2.077.000| 6.469.000
7 |Chales 3.705.000| 1.764.000| 5.469.000
8 [Calentadoras| 1.352.000 644.000| 1.996.000
9 |Faldas 1.643.000 782.000| 2.425.000

TOTAL 29.583.000(14.044.000]43.627.000

INEA DE MARCA Y

Ahora, para encontrar el monto de dinero que se necesita vender para cubrir los
costos fijos y variables y de ahi en adelante obtener ganancias, se utilizé la

siguiente formula de punto de equilibrio multiproducto:

Donde:

PE ($) = CF / SUMA ((1 - CvilPi) * Wi))

PE = Punto de equilibrio

Cvi = costo variable unitario

Pi = precio de venta por unidad
CF = costo fijo

Wi = porcentaje de las ventas de cada producto sobre el total de las

ventas
I = producto

Cuadro 283. Calculo de la contribucion ponderada

Contribucion
ponderada
{@a-cvi/ Pi)

Wi}

Costo
variable
unitario

(CVi)

Ventas
1-(CVi/Pi) pronosticadas
Afio 1

Proporcion
de ventas
(wi)

Precio de

Ref. Producto (i)

venta (Pi)

1 |Sacos 48.091 0,32 9.050.000 20,74%| 0,066
2 [Bufanda 29.500 | 11.569 0,61 3.757.000 8,61%| 0,052
3 |Cuellos 24.000 6.704 0,72 2.644.000 6,06%| 0,044
4 |Guantes 26.000 8.620 0,67 2.868.000 6,57%| 0,044
5 |Capotas 89.500 | 65.265 0,27 8.949.000 20,51%| 0,056
6 |Ruanas 64.000 | 42.654 0,33 6.469.000 14,83%| 0,049
7 |Chales 60.000 | 38.632 0,36 5.469.000 12,54%| 0,045
8 |Calentadoras| 27.000 9.523 0,65 1.996.000 4,58%| 0,030
9 [Faldas 32500 | 14.121 0,57 2.425.000 556%| 0,031

TOTALES 4,49 43.627.000 | 100,00%| 0,417
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Para poder aplicar la férmula de punto de equilibrio multiproducto, solo falta
calcular los costos fijos del proyecto, los cuales se sefialan en el cuadro siguiente:

Cuadro 284. Costos fijos del proyecto

Costos fijos anuales

De administracion 13.125.404
De ventas 671.000
Lanzamiento coleccion 300.000
Intereses financieros 1.600.000
Depreciacion 1.347.500
Amortizacion software 884.667
Amortizacion gastos preoperativos 240.614

TOTAL CF|18.169.185

Ahora, con todos los datos reunidos, se puede calcular el punto de equilibrio
multiproducto monetario, asi:

PE($)= CF/Y {(1 - CVi/ Pi)*Wi}
PE ($) = $18.169.185 /0,417
PE ($) = $43.613.501

Lo anterior significa, que los $ 43.613.501en ingresos cubren los costos y gastos
en lo que incurrié la empresa para producir determinado nimero de prendas, es
decir, con ese nivel de ingresos no se obtienen ni perdidas ni ganancias, o por otra
se puede decir que desde ese monto obtenido por ventas, se obtendran
ganancias, lo cual se presenta desde el primer afio de funcionamiento de la
empresa.

Por otra parte, si bien es cierto que es importante conocer el punto de equilibrio
monetario, también es cierto que es pertinente conocer qué nimero de unidades
de cada prenda deben ser fabricadas y vendidas para recuperar los costos de
produccion del proyecto. Para ello se requiere nuevamente efectuar ciertos
calculos, aplicando las siguientes férmulas:

PE (Uds.) = (Costos Fijos x Proporcién de ventas)
(Precio de venta — Costo variable unitario)

PE (%) = (Costos Fijos x Proporcién de ventas)
1 - (CVi/ Pi)
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Calculamos a continuacion, a modo de ejemplo el punto de equilibrio en unidades
y monetario de los sacos:

PE (Uds) = ($18.169.185 x 20,74%) = $3.769.022 = 168

($70.500 - $40.091) $22.409
PE ($) = ($18.169.185x 20,74%) = $3.769.022 = $11.857.575
0,32 0,32

Con estas formulas se efectian los mismos calculos para los demas productos.
Dicha informacion se muestra en el siguiente cuadro:

Cuadro 285. Puntos de equilibrio por producto en un idades y en pesos

Punto de Punto de
Ref. Producto E?S:I;Srl;a Equilibrio (§)
1 [Sacos 168 11.857.575
2 |Bufanda 87 2.574.202
3 |[Cuellos 64 1.527.975
4 |Guantes 69 1.786.796
5 |Capotas 154 13.763.535
6 |Ruanas 126 8.077.397
7 |Chales 107 6.395.396
8 |Calentadoras 48 1.284.185
9 |Faldas 55 1.785.910

6.8 ESTADOS FINANCIEROS

Hacen parte de estos el Estado de Resultados, el Flujo de Caja y el Balance
General.

6.8.1 Estado de resultados: en el siguiente cuadro se muestra el estado de
resultados de la empresa, en donde se resume la informacion anteriormente
sefalada.
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Cuadro 286. Estado de resultados

014

INGRESOS OPERACIONALES 43.627.000 65.370.000 | 102.727.000 | 126.891.000 | 177.703.000
Elaboracion tejidos 43.627.000 65.370.000 | 102.727.000 | 126.891.000 [ 177.703.000
(-)COSTO DE PRODUCCION 27.716.772 43.275.488 61.986.372 81.138.802 | 118.761.776
Materia prima 4.504.187 6.882.087 9.385.626 11.982.585 17.155.668
Otros materiales 292.822 447.666 610.231 779.243 1.115.485
Mano de obra directa 21.733.008 34.345.766 48.431.202 63.866.746 94.509.980
Costos indirectos de fabricacion 1.186.755 1.599.969 3.559.313 4.510.229 5.980.644
UTILIDAD BRUTA 15.910.228 22.094.512 40.740.628 45.752.198 58.941.224
GASTOS OPERACIONALES 14.096.404 15.185.117 29.054.077 32.124.938 34.664.333
Operacionales de administracion 13.125.404 13.921.527 14.808.146 15.673.240 16.626.400
Operacionales de ventas 671.000 768.090 13.402.681 15.360.698 16.446.933
Lanzamiento coleccion 300.000 400.000 700.000 900.000 1.400.000
Camara de comercio 0 95.500 143.250 191.000 191.000
EBITDA 1.813.824 6.909.395 11.686.551 13.627.259 24.276.891
GASTOS NO OPERACIONALES 1.600.000 1.367.345 1.097.465 7 84.405 421.254
Intereses 1.600.000 1.367.345 1.097.465 784.405 421.254
UTILIDAD OPERACIONAL 213.824 5.542.050 10.589.085 12.84 2.855 23.855.636
Depreciacion y amortizacion 2.472.781 2.472.781 2.472. 781 1.606.114 1.606.114
Depreciacion Maquinaria y equipo 1.347.500 1.347.500 1.347.500 1.347.500 1.347.500
Amortizacion software contable 884.667 884.667 884.667 18.000 18.000
Amortizacion gastos preoperativos 240.614 240.614 240.614 240.614 240.614
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -2.258.957 3.069.269 8.116.305 11.236.741 22.249.522
IMPUESTOS 285.975 1.441.359 3.351.756 4.539.895 8.507.186
(-) Impuesto de industria y comercio 285.975 428.500 673.375 831.771 1.164.843
(-) Provision impuesto de renta (33%) 0 1.012.859 2.678.381 3.708.124 7.342.342
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS | -2.544.932 1.627.910 4.764.549 6.696.846 13.742.337
Reserva legal (10%) 0 162.791 476.455 669.685 1.374.234
UTILIDAD O PERDIDA NETA -2.544.932 1.465.119 4.288.094 6.027.161 12.368.103

Después de cubrir todos los gastos y los costos por medio de los ingresos, la
Unidad obtendra una pérdida neta para el primer periodo de $-2.544.932 pesos y
para el quinto periodo de $ 12.368.103.

A pesar de que el monto de los impuestos se cancela en el afio siguiente, como se
podra apreciar en el flujo de caja, estos se causan en el afio en el cual se
realizaron.

6.8.2 Flujo de caja: el siguiente cuadro muestra el flujo de caja del proyecto, el
cual indica que en el primer periodo la unidad tendra un valor en efectivo de
$5.596.474 de pesos, y para el quinto periodo contard con un excedente de
efectivo de $39.020.939 para solventar sus necesidades, o financiar sus recursos.
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Cuadro 287. Flujo de caja

PERIODO
CONCEPTO Afio0  Afio 2.012 Afi02.013 Afo2.014 Afo2.015 Afio2.016
INGRESOS
Ventas de contado 43.627.000|65.370.000] 102.727.000| 126.891.000( 177.703.000
Prestamo bancario 10.000.000
Aportes iniciales 8.014.544
TOTAL INGRESOS |18.014.544 (43.627.000 [65.370.000|102.727.000( 126.891.000( 177.703.000
EGRESOS
Maquinarias y equipo en montaje 8.525.000
Gastos preoperativos 1.203.070
Programas para computador 2.690.000
Costo de produccion 27.716.772|43.275.488| 61.986.372| 81.138.802|118.761.776
Gastos operacionales 14.096.404|15.185.117| 29.054.077| 32.124.938| 34.664.333
Cuota prestamo 3.054.094| 3.054.094 3.054.094| 3.054.094| 3.054.094
Impuestos 285.975| 1.441.359] 3.351.756| 4.539.895
TOTAL EGRESOS |12.418.070 [44.867.270 (61.800.674 | 95.535.902(119.669.590( 161.020.098
INGRESOS - EGRESOS 5.596.474| -1.240.270| 3.569.326 7.191.098( 7.221.410| 16.682.902
SALDO ANTERIOR 5.596.474| 4.356.204 7.925.530| 15.116.627| 22.338.037

SALDO EN CAJA

5.596.474 4.356.204 7.925.530 15.116.627 2 2.338.037

39.020.939

6.8.3 Balance General: en el siguiente cuadro aparece el balance general de la
empresa, el cual determina el valor real de la organizacion en cada afio de

operacion.
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Cuadro 288. Balance general proyectado

Concepto PERIODOS
2012 2013 2014 2015 2016

ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE
DISPONIBLE
Caja 399.751 610.813 | 832.988 | 1.063.486 | 1.522.596 0
Bancos 5.196.723 | 1.253.387 | 3.243.044 | 9.277.673 | 14.366.541 | 39.020.939
Cuentas por cobrar 2.492.004 | 3.849.498 | 4.775.468 | 6.448.900 0
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 5.596.474 | 4.356.204 | 7.925.530 |15.116.627] 22.338.037 | 39.020.939
ACTIVO NO CORRIENTE
PROPIEDAD PLANTA' Y EQUIPO
Maquinarias y equipo en montaje | 8.525.000 | 7.177.500 | 5.830.000 | 4.482.500 | 3.135.000 | 1.787.500
DIFERIDOS
Gastos preoperativos 1.203.070 | 962.456 721.842 481.228 240.614 0
Programas para computador 2.690.000 | 1.805.333 | 920.667 36.000 18.000 0
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 12.418.070| 9.945.289 | 7.472.509 | 4.999.728 | 3.393.614 | 1.787.500
TOTAL ACTIVO 18.014.544|14.301.493|15.398.038|20.116.355| 25.731.651 | 40.808.439
PASIVO
PASIVO NO CORRIENTE
OBLIGACIONES FINANCIERAS
Bancos nacionales 10.000.000 | 8.545.906 | 6.859.157 | 4.902.529 | 2.632.839 0
IMPUESTOS, GRAVAMENES Y TASAS
De renta y complementarios 0 0 1.012.859 | 2.678.381 | 3.708.124 | 7.342.342
De industria y comercio 285.975 | 428.500 | 673.375 831.771 | 1.164.843
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 10.000.000 | 8.831.881 | 8.300.516 | 8.254.285 | 7.172.734 | 8.507.186
TOTAL PASIVO 10.000.000 | 8.831.881 | 8.300.516 | 8.254.285 | 7.172.734 | 8.507.186
PATRIMONIO
CAPITAL SOCIAL
Capital de personas naturales 8.014.544 | 8.014.544 | 8.014.544 | 8.014.544 | 8.014.544 | 8.014.544
Reserva legal
RESULTADO DEL EJERCICIO
Utilidad del ejercicio 1.627.910 | 4.764.549 | 6.696.846 | 13.742.337
Perdida del ejercicio -2.544.932
RESULTADOS DE EJERCICIOS ANTERIORES
Utilidades acumuladas 3.847.527 | 10.544.373 | 24.286.710
Perdidas acumuladas -917.022
TOTAL PATRIMONIO 8.014.544 | 5.469.612 | 7.097.522 |11.862.071] 18.558.916 | 32.301.253
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 18.014.544|14.301.493|15.398.038|20.116.355| 25.731.651 | 40.808.439

6.9 RAZONES DE RENTABILIDAD

Estos miden la capacidad de la empresa para generar utilidades, a partir de los
recursos disponibles. Por esta definicion, la mayoria de ejemplos tienen que ver
con la relacion de utilidad neta con ciertos elementos de los estados financieros.
La rentabilidad puede ser representada en forma relativa (en porcentaje) o en
forma absoluta (en valores).
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6.9.1 Margen bruto de utilidad: mide en forma porcentual, la porcién del ingreso
que permitird cubrir todos los diferentes gastos que genera la empresa (Gastos de
administracion, ventas, lanzamiento de coleccion, matricula mercantil, impuestos)

Cuadro 289. Margen bruto de utilidad

MARGEN BRUTO DE UTILIDAD
2012 2013
Utilidad bruta| Utilidad bruta
Ventas netas|Ventas netas
15.910.228 | 22.094.512
43.627.000 | 65.370.000
Margen bruto de utilidad 36% 34%

Margen bruto de utilidad

Margen bruto de utilidad

Interpretacion: el margen bruto de utilidad de la empresa para el afio 2012, fue
del 36%, lo cual significa que después de pagar los costos de produccion, la
empresa dispone del 36% de los ingresos para cubrir los demas gastos. Para el
afio 2013 el margen disminuyo en 2%.

6.9.2 Margen operacional de utilidad: en las finanzas modernas, este es uno de
los indicadores de mayor relevancia, porque permite medir si la empresa esta
generando suficiente utilidad para cubrir sus actividades de financiamiento.

Cuadro 290. Margen operacional de utilidad

MARGEN OPERACIONAL DE UTILIDAD

2012 2013
Margen operacional de utilidad Utilidad operacional | Utilidad operacional
Ventas netas Ventas netas
. . 213.824 5.542.050
Margen operacional de utilidad 23.627.000 65.370.000
Margen operacional de utilidad 0,49% 8,48%

Interpretacion: se puede observar que MANIGUA para el primer periodo de
operacion (2012), dispone de un 0,49% de los ingresos para cubrir las actividades
y financiamiento y pago de impuestos. Para el segundo periodo de funcionamiento
esta razon subio a 8,48%.
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6.9.3 Margen neto de utilidad: mide el porcentaje que esta quedando a los
propietarios para operar la empresa.

Cuadro 291. Margen neto de utilidad

MARGEN NETO DE UTILIDAD
2012 AONK]
Utilidad neta | Utilidad neta
Ventas netas | Ventas netas
-2.544.932 1.465.119
43.627.000 | 65.370.000

Margen neto de utilidad -6% 2%

Margen neto de utilidad

Margen neto de utilidad

Interpretacion: en el afio 2012 el gerente o propietario no dispone de los ingresos
para operar la empresa (-6%) y en el 2013 cuenta con un 2%, creciendo en un 8%.

6.9.4 Rotacion Activo total:  da una idea del rendimiento que se esta obteniendo
sobre la inversion, es la reciprocidad entre las ventas y activos fijos. La relacion
entre estas dos variables hace referencia al total invertido en propiedades, planta 'y
equipo y su capacidad para producir y generar ventas.

Cuadro 292. Rotaciéon Activo total

ROTACION ACTIVO TOTAL

2012
., . Ventas netas Ventas netas
Rotacion Activo total - -
Activos totales brutos | Activos totales brutos
., . 43.627.000 65.370.000
Rotacion Activo total 14.301.493 15.398.038
Rotacion Activo total 3,05 4,25

Interpretacion: con base a la informacion del cuadro anterior, se puede concluir
gue la empresa por cada peso invertido en activos fijos se genera 3,05 pesos en
ventas para el afio 2012 y 4,25 pesos para el afio 2013, mostrando un crecimiento
de 1,20 pesos entre los afios sefalados.
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7. EVALUACION FINANCIERA

7.1 INDICADORES DE VIABILIDAD FINANCIERA.

El objetivo principal de una evaluacion es obtener elementos de juicio para tomar
la decisién de ejecutar o no un proyecto, respecto a las condiciones que ofrece.
Para ello existen 3 factores importantes que ayudan a determinar si el proyecto es
0 no es rentable, estos son: Valor Presente Neto (VPN), Tasa Interna de
Rendimiento o Retorno (TIR) y la Relacion Beneficio Costo (RBC).

Para calcular los indicadores sefialados anteriormente, se tomaron en cuenta los
flujos de efectivo del periodo 2012-2016 que presento la empresa.

Cuadro 293. Flujo de caja periodo 2012-2016

Periodo
2012 2013 2014 2015 2016
Flujo de caja | -1.240.270( 3.569.326| 7.191.098| 7.221.410| 16.682.902

Concepto

7.1.1 Valor presente neto: es un monto de dinero equivalente a la suma de los
ingresos netos que generara el proyecto en el futuro. A continuacién se mencionan
sus criterios y se describe su formula:

Criterios:

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

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

* Si VPN =0, la decision es de indiferencia.

Formula:
VPN=[-IT+ __FCN, +__ _FCN, +... FCN,+VS
(1+T10)" (1 + TIO)’ (1+TI10)"
Donde: VPN = Valor Presente Neto
IT = Inversion Total FCN = Flujo de Caja Neto
TIO = Tasa de Interés de Oportunidad VS = Valor de salvamento
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Antes de aplicar la formula, se requiere calcular la Tasa de Interés de Oportunidad
(TIO) , la cual resultado sumando la inflacion del afio 2010, la DTF del 2010 y la
tasa de Riesgo de Inversion para el Pais:

Inflacion afio 2010: 3,17% +

DTF afo 2012: 3,68%

Tasa de Riesgo de Inversion Colombia: 5%.
TIO 11,85%

Se genera asi una TIO del 11,85%, la cual se aplica en la férmula del VPN, asi:

VPN = -$18.014.544+ (§-1.240270) + $3.569.326 + $7.191.098
L(1+11,85%)1 (1+11,85%)? (1+11,85%)>

$7.221.410 + $16.682.902
(1+11,85%)" (1+11,85%)°
VPN = (-$18.014.544) + $(1.108.868,87)+ $ 2.853.081,79 + $ 5.139.101,77
+$ 4.614.004,60 + $9.529.972,70

VPN = $3.012.748

7.1.2 Tasa interna de retorno: la tasa interna de retorno (TIR) es la tasa de
interés en la cual los ingresos son iguales a los egresos en valor presente.

Criterios:

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

* SilaTIR <TIO: el proyecto debe ser rechazado, por cuanto no compensa el
costo de oportunidad.

* SilaTIR =TIO: la decision es de indiferencia pues solo alcanza a igualar el
costo de oportunidad.

Formula:

TIR = [TIO) +(TIO ) - TIOw))] { VPN
| VPN — VPN,

Donde:

TIR = Tasa Interna de Retorno

TIO ;) = Tasa de Interés de Oportunidad con la cual el VPN se hace negativo
TIO ) = Tasa de Interés de Oportunidad utilizada para el calculo del VPN
VPNq)= Valor Presente Neto calculado con la TIOq)

VPNg) = Valor Presente Neto calculado con la TIO )
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TIR = 11,85% + (16,17% - 11,85%) X $3.012.748
$3.012.748- (-5.331)
TIR = (11,85% + 0,0432%) x |$3.012.748
$3.012.748
TIR = 16,17% x 1,000160489
TIR = 16,1725951%

La TIR correspondiente al proyecto es:
TIR = 16,1725951%

Como la TIR (16,1725951% ) es mayor que la TIO (11,85%), se acepta el
proyecto como atractivo.

7.1.3 Relacién beneficio costo: La Relacion beneficio costo permite determinar
cudles son los beneficios por cada peso que se invierte en el proyecto.

Criterios:

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

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

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

Formula:
RBC = (VPN +IT)/IT

Donde:

VPN = Valor presente neto
IT = Inversion total

RBC = $3.012.748 + $18.014.544 = $21.027.292= 1,167239775
$18.014.544 $18.014.544
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La relacion beneficio costo es mayor que 1, por lo tanto se afirma que el proyecto
es atractivo ya que el valor presente de los ingresos es superior al valor presente
de los egresos.

7.2 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Hasta ahora la evaluacion financiera se viene desarrollando bajo situaciones de
certidumbre, es decir que las variables consideradas en el proyecto, se supone se
van comportar segun lo estimado y proyectado en los diferentes estudios: estudio
técnico, estudio econdmico, estudio financiero y otros.

Sin embargo se debe tener en cuenta que muchas de las variables que se estiman
en el proyecto no son controlables y cambian por diferentes circunstancias; esto
dificulta la toma de decisiones, pues se esta enfrentado en situaciones de
incertidumbre.

Es por esto que en el proyecto se deben considerar ciertas modificaciones en
algunas de las variables contempladas; para lo cual se elabora un analisis de
sensibilidad que consiste en modificar el comportamiento de una o mas variables
observadas dentro del estado de resultados y que por ende producen efectos en el
valor presente neto, la tasa interna de retorno y la relacion beneficio costo.

En este caso para el andlisis de sensibilidad se estudiaron dos escenarios: un
escenario optimista en el cual se supondra un incremento del 5% en los ingresos
por concepto de venta de bienes o aumento de precios y un escenario pesimista
en el cual se incrementaran en un 5% los costos de las materias primas, por
concepto de incremento de los costos de los proveedores.

La comparacion de los resultados obtenidos y los valores originales indican la
sensibilidad del proyecto por cambios en las variables.

7.2.1 Escenario optimista. En este escenario se incrementaran los ingresos en
un 5% por aumento en los precios del producto; debido a que la competencia
también decidié incrementar los precios. Entonces, incrementado los ingresos, los
nuevos valores obtenidos en el estado de resultados, el flujo de efectivo, el valor
presente neto, la tasa interna de retorno y la relacion beneficio costo son los
siguientes:
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Cuadro 294. ESTADO DE RESULTADOS. Escenario optimis  ta
oncepto 0 0 014 0 016

INGRESOS OPERACIONALES 45.808.350 68.638.500 | 107.863.350 | 133.235.550 | 186.588.150
Elaboracion tejidos 45.808.350 68.638.500 | 107.863.350 | 133.235.550 | 186.588.150
(-)COSTO DE PRODUCCION 27.716.772 43.275.488 61.986.372 81.138.802 | 118.761.776
Materia prima 4.504.187 6.882.087 9.385.626 11.982.585 17.155.668
Otros materiales 292.822 447.666 610.231 779.243 1.115.485
Mano de obra directa 21.733.008 34.345.766 48.431.202 63.866.746 94.509.980
Costos indirectos de fabricacion 1.186.755 1.599.969 3.559.313 4.510.229 5.980.644
UTILIDAD BRUTA 18.091.578 25.363.012 45.876.978 52.096. 748 67.826.374
GASTOS OPERACIONALES 14.096.404 15.185.117 29.054.077 32.124.938 34.664.333
Operacionales de administracion 13.125.404 13.921.527 14.808.146 15.673.240 16.626.400
Operacionales de ventas 671.000 768.090 13.402.681 15.360.698 16.446.933
Lanzamiento coleccién 300.000 400.000 700.000 900.000 1.400.000
Camara de comercio 0 95.500 143.250 191.000 191.000
EBITDA 3.995.174 10.177.895 16.822.901 19.971.809 33.162.041
GASTOS NO OPERACIONALES 1.600.000 1.367.345 1.097.465 7 84.405 421.254
Intereses 1.600.000 1.367.345 1.097.465 784.405 421.254
UTILIDAD OPERACIONAL 2.395.174 8.810.550 15.725.435 19. 187.405 32.740.786
Depreciacion y amortizacion 2.472.781 2.472.781 2.472. 781 1.606.114 1.606.114
Depreciacion Maquinaria y equipo 1.347.500 1.347.500 1.347.500 1.347.500 1.347.500
Amortizacion software contable 884.667 884.667 884.667 18.000 18.000
Amortizacién gastos preoperativos 240.614 240.614 240.614 240.614 240.614
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -77.607 6.337.769 13.252.6 55 17.581.291 31.134.672
IMPUESTOS 300.274 2.565.069 5.117.633 6.721.151 11.561.900
(-) Impuesto de industria y comercio 300.274 473.606 744.257 919.325 1.287.458
(-) Provisién impuesto de renta (33%) 0 2.091.464 4.373.376 5.801.826 10.274.442
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS -377.880 3.772.700 8.135.022 10.860.140 19.572.772
Reserva legal (10%) 0 377.270 813.502 1.086.014 1.957.277
UTILIDAD O PERDIDA NETA -377.880 3.395.430 7.321.519 9.774.126 17.615.495

Cuadro 295. FLUJO DE CAJA NETO. Escenario optimista

PERIODO
CONCEPTO Ao 0 Afo 2.012 Af02.013 Af02.014 Afo02.015 Afo2.016
INGRESOS
Ventas de contado 45.808.350 68.638.500| 107.863.350{ 133.235.550| 186.588.150
Prestamo bancario 10.000.000
Aportes iniciales 8.014.544
TOTAL INGRESOS |18.014.544 |45.808.350 | 68.638.500 |107.863.350| 133.235.550| 186.588.150
EGRESOS
Maquinarias y equipo en montaje 8.525.000
Gastos preoperativos 1.203.070
Programas para computador 2.690.000
Costo de produccion 27.716.772143.275.488| 61.986.372| 81.138.802|118.761.776
Gastos operacionales 14.096.404)15.185.117| 29.054.077| 32.124.938| 34.664.333
Cuota prestamo 3.054.094| 3.054.094| 3.054.094| 3.054.094| 3.054.094
Impuestos 300.274| 2.565.069 5.117.633| 6.721.151
TOTAL EGRESOS [12.418.070|44.867.270|61.814.973 | 96.659.613]|121.435.468| 163.201.354
INGRESOS - EGRESOS 5.596.474 941.080( 6.823.527| 11.203.737| 11.800.082| 23.386.796
SALDO ANTERIOR 5.596.474| 6.537.554| 13.361.081| 24.564.818| 36.364.901

SALDO EN CAJA

5.596.474 6.537.554 13.361.081

24.564.818

36.364.901

59.751.696
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VALOR PRESENTE NETO. Escenario optimista: Teniendo en cuenta una tasa
interna de oportunidad (T1O) del 11,85%, la cual corresponde a la tasa de los
depdsitos a término fijo (DTF) de 3,68% mas 5% de premio al riesgo, se obtuvo el
siguiente resultado:

VPN =-1+ 2% VPn
VPN = 38.231.616

Despues de aplicar la formula se obtiene un valor presente neto de $38.231.616,
el cual es mucho mayor que el anterior ($3.012.748), como consecuencia del
incremento en los ingresos. Esta situacion permite considerar que el proyecto
todavia es economicamente rentable debido a que los ingresos superan los
egresos y se observa en que el VPN es mayor que cero.

TASA INTERNA DE RETORNO. Escenario optimista: La tasa interna de retorno
(TIR) es la tasa de interés en la cual los ingresos son iguales a los egresos en
valor presente. Después de aplicar la formula correspondiente a la TIR, se obtuvo
el siguiente resultado:

TIR = 55,65 %

Como la TIR (55,65%) es mayor que la TIO (11,85%), se acepta el proyecto como
atractivo y financieramente viable. En la situacion original la TIR se habia
calculado en 16,17%.

RELACION BENEFICIO COSTO. Escenario optimista: La Relacion beneficio
costo permite determinar cuéles son los beneficios por cada peso que se invierte
en el proyecto.

RBC = (VPN +IT)/IT
RBC = ($38.231.616+ $18.014.544) / $18.014.544

B/C = 3,12

La relacion beneficio costo es mayor que 1, por lo tanto se afirma que el proyecto
es atractivo ya que el valor presente de los ingresos es superior al valor presente
de los egresos.

Bajo este escenario optimista era obvio esperarse que el proyecto siga siendo
financieramente viable, ya que Unicamente se estan modificando los ingresos
debido a un incremento en el precio de los productos, sin tener en cuenta otras
variables como el costo de produccion, gastos operacionales, no operacionales,
entre otros.
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7.2.2 Escenario pesimista.

En este escenario se incrementaran los costos de las
materias primas en un 5%, debido al incremento de los costos de los proveedores,
como consecuencia de una escazes de materias primas o una elevada inflacién en
los precios. El estado de resultados, el Flujo de caja neto, el valor presente neto, la
tasa interna de retorno y la relacion beneficio costo son los siguientes:

Cuadro 296. ESTADO DE RESULTADOS. Escenario pesimis ta
oncepto 0 0 014 0 016
INGRESOS OPERACIONALES 42.754.460 64.062.600 | 100.672.460 | 124.353.180 | 174.148.940
Elaboracion tejidos 42.754.460 64.062.600 | 100.672.460 | 124.353.180 | 174.148.940
(-)COSTO DE PRODUCCION 27.716.772 43.275.488 61.986.372 81.138.802 | 118.761.776
Materia prima 4.504.187 6.882.087 9.385.626 11.982.585 17.155.668
Otros materiales 292.822 447.666 610.231 779.243 1.115.485
Mano de obra directa 21.733.008 34.345.766 48.431.202 63.866.746 94.509.980
Costos indirectos de fabricacion 1.186.755 1.599.969 3.559.313 4.510.229 5.980.644
UTILIDAD BRUTA 15.037.688 20.787.112 38.686.088 43.214.378 55.387.164
GASTOS OPERACIONALES 14.096.404 15.185.117 29.054.077 32.124.938 34.664.333
Operacionales de administracion 13.125.404 13.921.527 14.808.146 15.673.240 16.626.400
Operacionales de ventas 671.000 768.090 13.402.681 15.360.698 16.446.933
Lanzamiento coleccion 300.000 400.000 700.000 900.000 1.400.000
Camara de comercio 0 95.500 143.250 191.000 191.000
EBITDA 941.284 5.601.995 9.632.011 11.089.439 20.722.831
GASTOS NO OPERACIONALES 1.600.000 1.367.345 1.097.465 7 84.405 421.254
Intereses 1.600.000 1.367.345 1.097.465 784.405 421.254
UTILIDAD OPERACIONAL -658.716 4.234.650 8.534.545 10.30 5.035 20.301.576
Depreciacion y amortizacion 2.472.781 2.472.781 2472. 781 1.606.114 1.606.114
Depreciacion Maqguinaria y equipo 1.347.500 1.347.500 1.347.500 1.347.500 1.347.500
Amortizacion software contable 884.667 884.667 884.667 18.000 18.000
Amortizacion gastos preoperativos 240.614 240.614 240.614 240.614 240.614
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -3.131.497 1.761.869 6.061.765 8.698.921 18.695.462
IMPUESTOS 280.255 1.001.347 2.660.290 3.685.779 7.311.049
(-) Impuesto de industria y comercio 280.255 419.930 659.908 815.135 1.141.546
(-) Provision impuesto de renta (33%) 0 581.417 2.000.382 2.870.644 6.169.503
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS | -3.411.752 760.522 3.401.474 5.013.142 11.384.414
Reserva legal (10%) 0 76.052 340.147 501.314 1.138.441
UTILIDAD O PERDIDA NETA -3.411.752 684.470 3.061.327 4.511.828 10.245.972
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Cuadro 297. FLUJO DE CAJA NETO. Escenario pesimista

PERIODO
CONCEPTO Afio 0 Afo 2.012 Afo02.013 Afi02.014 Afo2.015 Afo2.016
INGRESOS
Ventas de contado 42.754.460| 64.062.600| 100.672.460| 124.353.180| 174.148.940
Prestamo bancario 10.000.000
Aportes iniciales 8.014.544
TOTAL INGRESOS [18.014.544 |42.754.460 |64.062.600 [100.672.460| 124.353.180| 174.148.940
EGRESOS
Maquinarias y equipo en montaje 8.525.000
Gastos preoperativos 1.203.070
Programas para computador 2.690.000
Costo de produccion 27.716.772|43.275.488| 61.986.372| 81.138.802|118.761.776
Gastos operacionales 14.096.404|15.185.117| 29.054.077| 32.124.938| 34.664.333
Cuota prestamo 3.054.094| 3.054.094| 3.054.094| 3.054.094| 3.054.094
Impuestos 280.255| 1.001.347| 2.660.290| 3.685.779
TOTAL EGRESOS (12.418.070|44.867.270 |61.794.955 | 95.095.890|118.978.125|160.165.982
INGRESOS - EGRESOS 5.596.474| -2.112.810| 2.267.645| 5.576.570| 5.375.055| 13.982.958
SALDO ANTERIOR 5.596.474| 3.483.664| 5.751.309| 11.327.879| 16.702.934

SALDO EN CAJA

5.596.474 3.483.664 5.751.309

11.327.879 16.702.934 30.685.892

VALOR PRESENTE NETO. Escenario pesimista: Teniendo en cuenta una tasa
interna de oportunidad (TIO) del 11,85%, la cual corresponde a la tasa de los
depdsitos a término fijo (DTF) de 3,68% mas 5% de premio al riesgo, se obtuvo el
siguiente resultado:

VPN =-1+2VPn
VPN = -2.683.666

Despues de aplicar la formula del valor presente neto, bajo las condiciones de una
disminucién del 2% en los ingresos debido a una rebaja en los precios, se obtiene
un valor de $-2.683.666, el cual es mucho menor que el anterior ($3.012.748),
como consecuencia de la disminucién de los ingresos. Esta situacion permite
considerar que el proyecto en un escenario pesimista todavia es economicamente
rentable debido a que los ingresos superan los egresos y se observa en que el
VPN es mayor que cero.

TASA INTERNA DE RETORNO. Escenario pesimista: Después de aplicar la
formula correspondiente a la TIR, en el supuesto de que los costos de las materias
primas incrementaron un 5%, se obtuvo el siguiente resultado:

TIR =8,10 %
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Como la TIR (8,10%) es menor que la TIO (11,85%), no se acepta el proyecto
como atractivo y financieramente viable. En la situacion original la TIR se habia
calculado en 16,17%.

RELACION BENEFICIO COSTO. Escenario pesimista: Como se menciond
anteriormente, la Relacion beneficio costo permite determinar cuales son los
beneficios por cada peso que se invierte en el proyecto. En el escenario pesimista
el célculo de la relacién beneficio costo arrojo los siguientes resultados:

RBC = (VPN +IT)/IT
RBC = ($-2.683.666+ $18.014.544) / $18.014.544

B/C =0,85
La relacion beneficio costo es menor que 1, por lo tanto se afirma que el proyecto
no sigue siendo atractivo ya que el valor presente de los ingresos es menor al
valor presente de los egresos.
Bajo este escenario pesimista el proyecto no es financieramente viable, ya que

Gnicamente se estan modificando los ingresos debido a una disminucion en las
ventas, y se han mantenido constante otras variables.
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8. IMPACTO SOCIAL Y AMBIENTAL DEL PROYECTO

Cualquier actividad humana genera una serie de impactos sobre el entorno y el
medio ambiente. El desarrollo de las actividades econdmicas o la construccion de
infraestructura producen una serie de efectos negativos como la generaciéon de
residuos, la contaminacion atmosférica, vertidos a las aguas entre otros. Por todo
ello, es necesario identificar las actividades que se desarrollan en un determinado
ambito, para poder conocer las incidencias que de ellas se puedan derivar y
detectar los elementos que pueden configurarse como problematicos para su
minimizacion.

8.1 IMPACTO SOCIAL

El impacto social maneja relacibn causa-efecto entre la aplicacion de un
determinado proyecto o programa y el impacto causado, los resultados de dicho
proyecto presentes a mediano y largo plazo, los cambios verificados en los grupos
o comunidades, asi como de qué manera se producen los cambios, es decir, se
consideran los efectos previstos 0 no, negativos o positivos, asi como el factor
tiempo en la duracién de los efectos de una accion.

Los efectos positivos que se pretende obtener a través de este proyecto son:

» Generacion de empleo con trato justo y bien remunerado
» Creacion de empresa sostenible y sustentable
* Ser modelo de empresa

8.2 IMPACTO AMBIENTAL

Teniendo en cuenta que “... se dice que hay impacto ambiental cuando una accion
o actividad produce una alteracion, favorable o desfavorable en el medio o algunos
de los componentes del medio.”’, se describirdn a continuacion las alteraciones
que pueden ser atribuibles a este proyecto, cuales sus soluciones o cuales sus
aportes.

Indiscutiblemente por la tipologia del proyecto, este se ubicara dentro del sector
industrial, de esta manera entre las principales alteraciones desfavorables que de

69LAGO, Pérez L. Metodologia general para la evaluacion de impacto ambiental de proyectos. 1997. [En lineal<
http://www.monografias.com/trabajos14/elimpacto-ambiental/elimpacto-ambiental.shtml#glo >.( Citado el 20 de abril de
2001)
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este se podrian derivar estan: la produccion de olores, residuos, vertidos y
contaminacion de suelo y agua, consumo energético y agua en grandes
proporciones y contaminacion atmosférica. Sin embargo, teniendo en cuenta el
proceso de produccion que manejara dentro de la empresa, la Unica incidencia de
este tipo se puede atribuir al proyecto, es la generaciéon de residuos como de lana
e hilo, cartén y papeleria en general.

Para contrarrestar esta generacion de residuos se recurrira a un término utilizado
dentro de la llamada PRODUCCION LIMPIA (PL) o PRODUCCION MAS LIMPIA
(PML), denominada LAS TRES “R*: Reducir, Reciclar y Reutilizar. “La regla de las
tres erres, también conocida como las tres erres de la ecologia 0 simplemente
3R, es una propuesta sobre habitos de consumo popularizada por la organizacion
ecologista Greenpeace, que pretende desarrollar habitos generales responsables
como el consumo responsable. Este concepto hace referencia a estrategias para
el manejo de residuos que buscan ser mas sustentables con el medio ambiente y
especificamente dar prioridad a la reduccion en el volumen de residuos
generados”’® .

Las 3R mencionadas anteriormente se refieren a habitos generales para generar
conciencia ecoldgica entre las personas, de esta manera se utilizaran las 3R para
el manejo de insumos: “reciclaje, rehiiso y recuperacién”’?, cuyas definiciones son:

* Reciclaje: convertir un residuo en insumo o en un nuevo producto.
* Rehuso: utilizar un residuo en un proceso, en el estado en el que se encuentre.
* Recuperacion: aprovechar o extraer componentes Utiles de un residuo.

“El reciclaje de residuos puede ser interno o externo. El reciclaje es interno cuando
se lo practica en el &mbito de las operaciones es que generan los residuos objeto
de reciclaje. Cuando este se practica como un rehuso ciclico de residuos en la
misma operacion que los genera, se denominan RECICLAJE EN CIRCUITO
CERRADO. EI reciclaje externo se refiere a la utilizaciéon del residuo en otro
proceso u operacién diferente del que lo genero. Por otra parte, tanto el reciclaje
como el rehdso pueden efectuarse, entre otros, por recuperacion.

De esta manera dentro de la empresa se tomaran las siguientes medidas:

» Se rehusaré papeleria, por ejemplo utilizando las hojas por las dos caras.

70 Produccién limpia. [En linea]< http://es.wikipedia.org/wiki/Regla_de_las_tres_erres (Citado el 15 de Diciembre de 2009)
71Produccic’)n limpia. [En
linea)<http://docs.google.com/viewer?a=v&q=cache:ZUq5vabp09k):www.cpts.org/prodlimp/guias/GuiagralPML/cap3.pdf+produccion+
limpia+definicion&hl=es&pid=bl&srcid=ADGEESjcjtDVtleEw_z5LtqbtEx5FgDNL1dx4Pxhm_eYLb3ei7wNYwDg_T07zk_Jz-
sazG4KdIMtc_Y5x3X2IFAFE-
iU7Nb_TyQI1Kf74r_EizMrM2KTgNNORqYsmRruEZZzwAuX1n5x&sig=AHIEtbQHYGTfSoRVKWt73wc_MTaLoNMYZQ. >(Citado el 24 de
abril de 2011)
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» Se reciclara papeleria y carton para elaborar otros elementos, como cajas para
ser utilizadas como empaques para los productos.

» Se recurrird a reciclaje externo cuando la papeleria ya no pueda ser rehusada,
ni reciclada.

» Si existen prendas de vestir que no han podido ser vendidas, incluso a través
de promociones, descuentos o liquidaciones por cambio de temporada, se
recuperara la materia prima de las prendas y se elaborardn nuevas prendas para
la siguiente coleccion.

» Se sometera cualquier otro residuo generado dentro la empresa a reciclaje,
rehusé y recuperacion segin convenga.
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CONCLUSIONES

A pesar de que los proyectos de investigacion resultan tediosos y largos, éstos
son indispensables, ya que aun cuando lo planteado en papel resulte diferente a lo
realizado en la practica, éstos permiten hacer una aproximacion de los costos,
gastos e inversiones en un plan de negocios; asi mismo permite determinar la
estructura y la forma de adminstrar los recursos y el talento humano.

Desde el punto de vista del mercado, el proyecto es viable debido a que existe una
determinada demanda insatisfecha; en gran parte representada por algunas
empresas de la ciudad de Pasto que no trabajan bajo el principio de exclusividad;
es decir no elaboran prendas de vestir con disefios Unicos. Ademas algunas
empresas harifienses no hacen uso de la técnica artesanal, Unicamente utilizan
maquinas.

La ubicacion optima del proyecto sera en el Barrio los Olivos ubicado en el
municipio de Pasto, al presentar la mejor calificacién en la ponderacion de algunos
factores de locacion, tales como: el facil acceso de rutas, los servicios publicos, las
tarifas de arrendamiento y el tamafio y condiciones del lugar.

La empresa “MANIGUA” hard uso de la maquinaria y la técnica artesanal; esto
permite ofrecer un excelente servicio a los consumidores al combinarse las dos
técnicas; es importante la técnica artesanal por el valor agregado que genera y
debido a que algunos disefios exclusivos no se pueden elaborar a maquina y por
tanto se debe hacer uso de la técnica artesanal.

A partir de la evaluacion econdmica se establece que la creacion de “MANIGUA”
es realmente viable, teniendo en cuenta los resultados arrojados por el analisis del
valor presente neto — VPN, la TIR y la relacién beneficio costo - B/C; garantizando
el éxtido del negocio y por ende el agrado de aquellas consumidoras que
encuentran insatisfechas sus necesidades en cuanto a sus prendas de vestir.

La creacion de la empresa “MANIGUA” se representara favorable en la creacion
de nuevos empleos, en el desarrollo de la regién y principalmente en la labor
profesional como egresadas.

Por ultimo, se concluye después de haber realizado un estudio amplio y objetivo,
que el proyecto para la creaciéon de una empresa dedicada a la elaboracion de
prendas de vestir en hilo y lana para mujer con disefios Unicos en la ciudad de
Pasto es factible y financieramente viable.
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RECOMENDACIONES

Es importante que la empresa “MANIGUA” contrate personal que comparta los
valores y principios de la empresa, especialmente la calidad, no solo en la
confeccion de las prendas, sino en los tiempos de entrega, el manejo de los
recursos y la atencién a los clientes. El personal de la empresa no debe pensar
Gnicamente en la entrega rapida de pedidos, sino en la calidad de los mismos.

Es necesario que se tengan claros los manuales de procedimientos, manuales de
funciones y en especial reglamentos intenros, que deben ser divulgados desde el
principio para evitar inconsistencias y problemas posteriores. A pesar de que es
una empresa pequefia es importante que cada persona conozca la normativa
sobre la cual tiene que regirse; esto para proteger los intereses no solo de la
empresa, sino tambien los del personal en general.

Se recomienda contratar personal que no tenga experiencia en manejo de
maquinas de tejer; de esta manera la empresa puede capacitarlo y entrenarlo de
una mejor manera, inculcandoles la calidad en la elaboracion de las prendas de
vestir desde el inicio.

249



BIBLIOGRAFIA

BACCA, U. Gabriel. Evaluaciébn de proyectos. Cuarta edicion. México D.C.:
McGraw-Hill 2001. 383 p. ISBN: 970-10-3001-X

CARDENAL, Mercedes. SALCEDO, Elena. Moda y empresa: Gestione con éxito
su negocio de disefio. Espafia. Ediciones Granica S.A. Grupo Editorial Norma.
2004. 279 p. ISBN 84-7577-692-2

DRUCKER, Peter. La Innovacion y el empresario innovador. Editorial Edhasa,
1985. 150p

LEY 1014 DE ENERO 26 DE 2006: De fomento a la cultura del emprendimiento.
Disposiciones

MENDEZ, Rafael. Formulacion y evaluacion de proyectos: Enfoque para
emprendedores. Cuarta Edicién. Bogota D.C.: Editorial D vinni Ltda., 2006. 359 p.
ISBN 958-33-9157-3

MOKATE, M. Karen. Evaluacion financiera de proyectos de inversion. Segunda
Edicion. Bogota D.C.: Ediciones Uniandes: Alfaomega Colombiana, 2004. 296 p.
ISBN 958-682-474-8

MONTSERRAT, Marcel et al. El plan de empresa: Como planificar la creacion de
una empresa. México: Alfaomega Grupo Editor S.A. de C.V., 1998. 300 p. ISBN
970-15-0249-3

PUJOL, Bruno. Direccion de Marketing y Ventas. Tomo |. Espafia. Editorial
Cultural S.A. 1999. 376 p. ISBN: 84-8055-218-2

SERNA, G. Humberto. Gerencia Estratégica. Novena edicion. Bogota D.C. 3R
Editores: 2003. 415 p. ISBN:958-30-2183-0

VARELA, Rodrigo. Innovacién Empresarial: Arte y Ciencia en la creacion de

empresa. Segunda Edicion. Bogota D.C.: Pearson Educacion de Colombia Ltda.,
2001. 160 p. ISBN 958-699-023-0

250



NETGRAFIA

Disponible en:

http://www.ccpasto.org.co.
http://www.artesaniasdecolombia.com.co
http://www.dane.gov.co.

http://www.inta.gov.ar/barrow/info/documentos/agroindustria/MonografiaVersionFin
al.pdf.

http://ciruelo.uninorte.edu.co/pdf/pensamiento_gestion/26/4.
http://www.gerencie.com/cultura-del-emprendimiento.html.
http://www.universia.net.co/laboral-empresarial/experiencias-de-emprendimiento/.

http://www.territorioscuola.com/wikipedia/es.wikipedia.php?title=San_Juan_de_Pa
sto

http://www.banrepcultural.org/blaavirtual/geografia/geohum4/atris1.htm

http://www.pasto.gov.co/index.php?option=com_content&view=article&id=58&Itemi
d=40

251



ANEXOS



Anexo A. Formato de encuesta aplicado al mercado po

S NO__

las prefiere?

A: Casi siempre B: Algunas veces C: Raravez

en la ciudad de Pasto

ENCUESTA

tencial de clientes

¢Usa prendas de vestir elaboradas en hilo y/o lana?( MARQUE SOLO UNA OPCION)

¢, Qué tan a menudo compra las siguientes prendas de vestir en hilo y/o lana y en que material

D: Casi nunca N/D: No hace diferencia

Prenda de vestir Frecuencia . Material Prenda de vestir Frecuencia . Material
A | B | C | D [Hilo Lana N/D A |B |C (D Hilo Jana N/D

Sacos Calentadoras

Faldas Capotas

Bufandas Ruanas

Cuellos Otra. Cual?

Guantes Otra. Cual?

Chales Otra. Cual?

3. En el dltimo afio, ¢ Cuantas prendas cree usted que ha comprado aproximadamente?

Prenda de vestir # Prenda de vestir #
Sacos Calentadoras
Faldas Capotas
Bufandas Ruanas
Cuellos Otra. Cual?
Guantes Otra. Cual?
Chales Otra. Cual?

4.

caracteristica predomina en cada una de ellas?

A: Variedad e
B: Variedad e

n colores
n disefios

C: Prendas poco comunes
D: Precios comodos

¢En qué lugares acostumbra comprar las siguientes prendas de vestir en hilo y/o lana y qué

E: Marca reconocida
F: Calidad de la prenda
G: Otra

Lugar

Caracteristica

Prenda de vestir
Bombona

San

. Tejiestilo
Andresito !

Centros
comerciales*

Almacenes
de cadena**

Almacenes
Paisas

Otro.

C
Cual?

D |E

Sacos

Faldas

Bufandas

Cuellos

Guantes

Chales

Calentadoras

Capotas

Ruanas

Otra

Otra

Otra

* Sebastian de Belalcazar (SB) — Galerias (G) - Val le de Atriz (VA) — Unicentro (U) - C.C. La 17 (C17)
** Tennis (T) - Sisley (S) — Gaudi (G) — Exito (E)
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QUISIERA SABER SU OPINION ACERCA DE LAS SIGUIENTES AFIRMACIONES

5. Cuando se menciona que las prendas que voy a adquirir manejan disefios Unicos, mi
motivacion de compra aumenta.

6. Una prenda elaborada a mano llama mucho mi atencién y por lo tanto, mi motivaciéon de
compra aumenta.

T/DA: Totalmente de acuerdo D/A: De acuerdo [: Indiferente
D/S: Desacuerdo T/DS: Totalmente en desacuerdo

Opinion
T/DA | DIA I DS |T/DS

Pregunta

5
6

7. Por favor, ordene estas caracteristicas de la mas importante a la menos importante para usted,
siendo 7 la méas importante y 1 la menos importante.

CARACTERISTICA CALIFICACION
1[2]3]4]5]6]7

Variedad en colores

Disefios personalizados
Elaborados a su propio estilo
Precios comodos

Disefios unicos

Calidad de la prenda

Otra ¢,Cual?

8. Pararesponder esta pregunta se va a suponer que las prendas elaboradas en hilo y lana han
aumentado su precio de venta, teniendo en cuenta este dato se plantea lo siguiente, ¢qué tipo
de material elegiria usted para comprar las prendas de vestir que se describen a continuacién?
Debe responder esta pregunta teniendo en cuenta que las prendas que adquirira cumpliran la
misma funcién de las prendas elaboradas en hilo y lana.

TIPO DE MATERIAL
PRENDA JEAN |ALGODON| PANA DRIL CUERO OTRO
Sacos

Faldas

Bufandas

Cuellos
Guantes

Chales
Calentadoras
Capotas
Ruanas

Otra

Otra

Otra
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9.
lana?

Sl CUAL?

NO

¢ Conoce algun lugar donde se elaboren sus propios disefios en prendas de vestir en hilo y

POR FAVOR OBSERVE DETENIDAMENTE LAS IMAGENES QUE LA ENCUESTADORA LE
PRESENTARA A CONTINUACION Y DE ACUERDO A ESTAS RES PONDA LAS PREGUNTAS

9,10y 11.

10. ¢ Cuél es el precio méximo que estaria dispuesta a pagar por este tipo de prenda?

Imagen

Precios

Entre $150.000
y $120.001

Entre $120.000
y $100.001

Entre $100.000
y $80.001

Entre $80.000
y $60.001

Entre $60.000
y $40.001

Entre $40.000
y $20.001

Entre $20.000
y $10.000

Sacos

Faldas

Bufandas

Cuellos

Guantes

Chales

Calentadoras

Capotas

Ruanas

11. Teniendo en cuenta que TODAS las prendas de las imagenes anteriores fueron elaboradas a
mano, ¢ estaria dispuesta a elevar el precio que eligié en la opcion anterior?
DEFINITIVAMENTE SI ____
PROBABLEMENTE Sl

12.

PROBABLEMENTE NO
DEFINITIVAMENTE NO

¢ Estaria dispuesta a usar las prendas que observo en las imagenes?

Imagen

Opciones de respuesta

Definitivamente si H

robablemente si Pr

obablemente no D

efinitivamente no

Sacos

Faldas

Bufandas

Cuellos

Guantes

Chales

Calentadoras

Capotas

Ruanas

13.

empresa narifiense?

DEFINITIVAMENTE SI
PROBABLEMENTE SI

PROBABLEMENTE NO
DEFINITIVAMENTE NO
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14. AHORA NOS GUSTARiA QUE LLENE LA SIGUIENTE TABLA , UNICAMENTE PARA
OBTENER INFORMACION CON FINES ESTADISTICOS.

EDAD OCUPACION NIVEL DE INGRESOS
Entre 15y 24 afios Estudiante Menor a $150.000
Entre 25 y 34 afios Ama de casa Entre $150.000 y $250.000
Entre 35y 44 afios Profesional Entre $250.000 y $450.000
Entre 45 y 54 afios Otra. Cual? Entre $450.000 y $650.000
55 afios 0 mas Mas de $650.000

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo B. Imagenes mostradas a las encuestadas enla  pregunta 9 del Anexo
A

SACO BUFANDA

CUELLO CALENTADORAS
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CAPOTA
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Anexo C. Formato de encuesta aplicado a productores de prendas de vestir
en hilo y/o lana en la ciudad de Pasto

UNIVERSIDAD DE NARINO
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y
ADMINISTRATIVAS
PROGRAMA: ADMINISTRACION DE EMPRESAS

iii BUEN DIA Il Somos estudiantes de Administracion de Empresas de la universidad de Narifio y
nos encontramos realizando una investigacién de tipo estadistico acerca de las empresas que
confeccionan prendas de vestir en hilo y/o lana.

Para la recoleccion de ciertos datos les pedimos por favor se diligencie la siguiente encuesta que
consta de 8 preguntas que no le tomaran en responder mas de 10 minutos de su valioso tiempo.

DATOS EMPRESA

NOMBRE EMPRESA: DIRECCION:
TELEFONO: NOMBRE RESPONSABLE DILIGENCIAM IENTO ENCUESTA:
CARGO DEL RESPONSABLE:

ENCUESTA

1. Por favor marque con equis (X), UNA opcion acerca del tipo de técnica que utiliza su empresa
para confeccionar las prendas de vestir.

a. Totalmente Artesanal ¢. Combinacién de técnica artesanal con maquinas
b. Con maquinas Gnicamente

SI RESPONDIO b 6 ¢, POR FAVOR PASE A LA PREGUNTA 2, DE LO CONTRARIO PASE LA
PREGUNTA 3.

2. Por favor, realice a continuacion un listado de la maquinaria que su empresa utiliza:

NOMBRE MAQUINA  REFERENCIA NOMBRE MAQUINA REFER ENCIA

3. Por favor marque con equis (X), UNA opcién acerca del tipo de género al cual estan dirigidas
las prendas que su empresa fabrica.

a. Masculino b. Femenino c. Ambos
4. ¢Su empresa confecciona los disefios que sus clientes desean?

a. Sl b. NO
5. Maneja su empresa disefios exclusivos? (disefios Unicos, uno solo en su especie)

a. Sl b. NO
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POR FAVOR RESPONDA LA SIGUIENTE PREGUNTA QUE SE ENC UENTRA EN LA PARTE
DE ATRAS DE LA HOJA

6. Por favor, diligencie la tabla que aparece a continuacién teniendo en cuenta los siguiente:

Observe la columna “TIPO DE PRENDA” vy diligénciela de la siguiente forma:

* Si su empresa confecciona la prenda sefialada marque con equis (X) en la casilla “SI” , de lo
contrario marque la casilla “NO”.

« Si su empresa confecciona alguna prenda que no aparezca en la columna “TIPO DE
PRENDA", por favor escribalas en las casillas “OTRO".

Ahora observe la columna “TIPO DE MATERIAL” , seleccione UNA opcion de material teniendo en
cuenta las siguientes instrucciones:

+ Si su empresa confecciona las prendas UNICAMENTE en hilo marque con equis (X) la casilla
“HILO".

« Si su empresa confecciona las prendas UNICAMENTE en lana marque con equis (X) la casilla
“LANA”".

¢ Si su empresa utiliza los dos materiales para confeccionar las prendas de vestir, sefiale la
casilla “AMBOS".

TIPO DE PRENDA | SI [NO TIPO DE MATERIAL TIPO DE PRENDA | SI [NO TIPO DE MATERIAL
HILO (LANA JAMBOS HILO [ANA AMBOS

SACOS CALENTADORAS

FALDAS CAPOTAS

BUFANDAS RUANAS

CUELLOS OTRO

GUANTES OTRO

CHALES OTRO

7. Por favor, registre en el siguiente cuadro un precio promedio al cual vende las prendas que
confecciona su empresa:

TIPO DE PRENDA prz:ﬁg'gio TIPO DE PRENDA prz:sg';o
SACOS $ CALENTADORAS |3
FALDAS $ CAPOTAS $
BUFANDAS $ RUANAS $
CUELLOS $ OTRO $
GUANTES $ OTRO $
CHALES $ OTRO $

8. Por ultimo, queremos conocer el nimero aproximado de prendas que vende mensualmente:
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Prenda de vestir Umda_ldes Prenda de vestir Un|da_1des
vendidas vendidas
SACOS CALENTADORAS
FALDAS CAPOTAS
BUFANDAS RUANAS
CUELLOS OTRO
GUANTES OTRO
CHALES OTRO

S| DESEA REALIZAR OBSERVACIONES SOBRE LA ENCUESTA, POR FAVOR ESCRIBALAS
A CONTINUACION.

OBSERVACIONES:

iii GRACIAS POR SU COLABORACION !!!
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Anexo D. Manual de procesos

CONVENCIONES UTILIZADAS PARA LA ELABORACON DE LOS
FLUJOGRAMAS

SIMBOLO

REPRESENTA

SIMBOLO

REPRESENTA

Terminal. Indica el inicio o la
terminacién del flujo, puede ser
accion o lugar; ademas se usa
para indicar una unidad
administrativa o persona que
recibe o] proporciona
informacion.

Almacenamiento permanente.
Indica el deposito de un
documento o informacion
dentro de un archivo, o de un
objeto cualquiera en un
almacen.

Operacién. Representa la
realizacion de una operacion
0 actividad relativas a un
procedimiento.

Documento. Representa
cualquier tipo de documento
gue entra, se utilice, se
genere o] salga del
procedimiento.

Decision o alternativa.
Indica un punto dentro del
flujo en que son posibles
varios caminos alternativos.

Datos. Elementos que
alimentan y se generan en el
procedimiento

Inspeccion. Indica que se
verifica la cantidad y/o calidad
de algo.

Conector de pagina.
Representa un coneccion o
enlace con otra hoja diferente,
en la que continua el
diagrama de flujo.

-
-
> 4
_
®

Operacion e inspeccion. Indica
la verificacion o supervision
durante las fases del proceso,
metodo o procedimiento de sus
componentes

v
|
L]
u
O

Conector. Representa una
coneccion o enlace de una
parte del diagrama de flujo
con otra parte lejana del
mismo
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ANEXO E. FLUJIOGRAMA PROCESO CREADOR (Linea de marca )

- HERRAMIENTAS RESULTADOS
No. RESPONSABLE
DESCRIPCION DE LA ACTIVIDAD FIGURA REQUERIDOS GENERADOS
INICIO l l
FASE I: Decisiones iniciales (DURACION 1 DIAS). Reunion para GERENT'ésAegE”“L' Conocimientos Toma de
1 |la toma de decisiones sobre la coleccion, definendo publico objetivo, D'\|ASE?~ ;OR JE propios de cada|decisiones iniciales
tipo de prendas, temporada y tendencia MODAS profesion para la coleccion
FASE II: Disefio de la prenda (DURACION 4 DIAS). Se abre
. : - o GERENTES .
convocatoria de disefio de prendas de colecciéon”, en donde todos \ GENERAL Recoleccion de los
los colaboradores de la empresa proponen disefios para la ! . posibles modelos
L, . L L MERCADEO, Internet, libros,
2 |coleccion, a traves de la modalidad 1: Recoleccion de disefios de N . de prendas que
. . . . DISENADOR DE |[revistas, etc. N
fuentes secundarias y Modalidad 2: Recoleccion de disefios de MODAS Y acompafiaran la
fuentes primarias OPERARIOS coleccién
v ) _
Disefios obtenidos a
FASE IlI: Seleccion de disefios (DURACION 2 DIAS) se escogen, GERENTES GENERAL, | {raves de la L
. . . MERCADEO, . Disefios de prendas
3 |entre los disefios recopilados a traves de las dos modalidades de la o convocatoria y -
- S p L, DISENADOR DE S . __|de la coleccion
convocatoria, los disefios que haran parte de la coleccion. MODAS conocimientos propios
de cada profesion
L. . y Disefios de la .
FASE IV: Busqueda, seleccién y compra de materiales del GERENTE coleccion y Materiales para
4 |prototipo inicial (DURACION 2 DIAS): se seleccionan y compran L . _|cada prenda de la
. L GENERAL conocimientos propios .,
los materiales para cada disefio. . colecciéon
de cada profesion
FASE V: Elaboracion de prototipo inicial (DURACION 10 DIAS):
se confeccion la primera prenda de cada disefio de la coleccion,
siguiendo recomendaciones: A4
« El momento de la confeccién no debe tener ningun tipo de
interrupcion. —
. . Disefios de la
* Se deben tener a la mano implementos como: papel, cinta L . . .
métrica. reloi 6 cronometro v lapicero coleccion, materiales, |Prototipos iniciales
’ ) . Y p_ L N GERENTE herramientas a utilizar |de cada prenda de
Ademas se deben registrar los siguientes datos: : - .
> 1. Tipo de material 2. Tipo de muestra del tejido 3. Numeracioén del GENERAL ¥ (agujas de crochet, la coleccion y
1P iy 4 ) OPERARIAS agujas de tricotar o datos de cada una

tipo de herramienta 4. Tiempo de confeccion 5. Conteo de puntos
iniciales 6. Conteo de nimero de weltas 7. Disminucién o
aumento de puntos 8. Introduccién de una nueva muestra de tejido
9. Peso del prototipo 10. Medicién del prototipo

OBSERVACION: se da inicio al PROCESO DE PROYECCION
INICIAL

magquinas), hojas,
lapicero y cronometro.

de ellas.
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Conector

FASE VI: Costo del prototipo (DURACION 1 DIAS): se obtienen

Costos de los
diferentes
prototipos y datos

los costos de cada prototipo: COSTO DE MANO DE OBRA GERENTE Datos recolectados en .
6/(c.M.0), COSTO DE MATERIAL (C.Mt)y COSTO DE PROTOTIPO GENERAL |lafase V. necesarios para
(C.M.O + C.Mt) iniciar el
PROCESO DE
PROYECCION
GERENTES
. S GENERAL, - s
FASE VII: Correcciones o eliminaciones (DURACION 2 DIAS): MERCADEO Conocimientos Disefios finales de
7|correccion o eliminacion de disefios de prendas con base a dos S| DISENADOR D’E propios de cada|prendas de la
conceptos: tiempo de confeccion y disefio de la prenda. MODAS Y profesion coleccion
NO OPERARIOS
FASE VIII: Elaboracion de prototipo final (DURACION 8 DIAS):
se confecciona la segunda prenda de cada disefio de la coleccion,
registrando de nuewvo los datos requeridos en la fase V, siguendo la
siguientes recomendaciones: ‘&
« El prototipo de final debe ser confeccionado por la misma persona
que realizé el primer prototipo. Disefios finales
« Se deben tener en cuenta los datos obtenidos en la realizacion del prendas de la
prototipo de la fase V y confeccionar este segundo prototipo con la coleccién, Prototipos finales y
. - . , ; . GERENTE . . ;
misma muestra de tejido, tipo y nimero de herramienta, calibre y GENERAL Y herramientas a utilizar [ficha tecnica de
tipo de material, puntos iniciales y weltas y demas datos, teniendo A OPERARIOS (agujas de crochet, cada prenda de la

especial cuidado en el tiempo.

« Cuando se ha terminado con la confeccion del prototipo de final,
se debe wlver a tomar los datos de la fase V y realizar una
comparacion con los datos obtenidos al elaborar el prototipo de
comprobacion de esta fase.

OBSERVACION: se da inicio al PROCESO DE PROYECCION
FINAL

agujas de tricotar o
maquinas), hojas,
lapicero y cronometro.

coleccioén.

FIN
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ANEXO F. FLUJOGRAMA PROCESO DE PROYECCION (Linea de marca)

< HERRAMIENTAS RESULTADOS
No. DESCRIPCION DE LA ACTIVIDAD FIGURA RESPONSABLE REQUERIDOS GENERADOS
INICIO | |
Proceso de proyeccion inicial (DURACION 10 DIAS): con los Requerimientos
datos que se recolectan a medida que se realiza la confecciéon de de materia prima,
- S . . - Datos recolectados
los prototipos iniciales, se calcula la materia prima necesaria para el GERENTE horas/hombre,
1 : . . . en la fase V del .
proceso de confeccion, tiempo utilizado en cada prenda, numero de GENERAL unidades y
- : L proceso creador
unidades a confeccionar y el costo individual y total de la costos de
produccion. produccion
A
Primer pedido de materias primas necesarias para el proceso . .
B Calculos realizados Pedido de
de confeccion (DURACION 1 DIA): al finalizar la fase V del GERENTE . .
2 - : - - . en el proceso de materias primas
proceso creador se realiza el pedido de materias primas necesarias GENERAL S .
. proyeccion inicial realizado
para el proceso de confeccion
Recepcion del pedido de materia prima (DURACION 3 D |AS): \
* Recepcion e inspeccion de la materia prima: comprobar que la
cantidad de materia prima que llega corresponde a la registrada en
la factura del perdido. Tambien se deben revisar que las condiciones
en las que llega el pedidio y hacer las dewluciones pertinentes en el
caso en que el la materia prima presente fallas o problemas. . .
. . . . Materia prima
« Devanar: organizar en ovllos o carretes la lana o hilo que no se JI GERENTE Materi . izad
3|encuentre devanada. GENERAL Y ?eer:,ir?g:a z{ggi?f;d:'
* Clasificacion de la materia prima: organizar la materia recibida, OPERARIOS q y
. . . . almacenda
separandola de acuerdo al tipo de material (lana-hilo), grosor y color.
Cada una debe manejar un nombre y nimero de referencia. y
« Almacenamiento de la materia prima: se debe guardar en un lugar
fresco y alejado de la luz solar, de manera organizada toda la
materia prima que ingresa al taller.
Datos sobre
. ) . . requerimientos
Proceso de proyeccion final: ajustar los célculos de la e d . .
L . . e materia prima,
proyeccon inicial y asi obtener datos muchos mas aproximados Datos recolectados
L . . GERENTE horas/hombre,
4|acerca de los requerimientos de materia prima, horas/hombre, en la fase VIl del
- . . GENERAL numero de
numero de prendas a producir y los costos que implican cada uno - proceso creador
prendas a
de esos datos .
producir y costos
ajustados
]

FIN
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ANEXO G. FLUIOGRAMA PROCESO DE CONFECCION (para las dos lineas de producto)

p HERRAMIENTAS RESULTADOS
No. DESCRIPCION DE LA ACTIVIDAD FIGURA RESPONSABLE
REQUERIDOS GENERADOS
INICIO m
Revisiéon de ficha técnica de la prenda a confeccion ar: estudiar GERENTE . . Conociemiento
. Ficha tecnica de cada
1|los datos de cada prenda y asi conocer que es lo que se va a GENERAL Y prenda de los que se va
confeccionar y en cuanto tiempo de hacerse. OPERARIOS a realizar
Preparar las herramientas y material necesarios: de acuerdo a Herramientas y
P A . \ GERENTE o . .
5 la ficha técnica se deben alistar los elementos necesarios para GENERAL Y Conocimiento de lo que |materiales listos
iniciar la confeccion de la prenda (agujetas, palillos, maquina de se va a realizar para la
B . - OPERARIOS .
tejer, hilo, lana u otros materiales). confeccion
Tejido de la prenda: de acuerdo al tipo de prenda se puede NO
realizar lo siguiente:
* Montaje de puntos: cuando se utiliza la maquina de tejer se debe
tomar el numero de puntos prenda teniendo, montarlos en las
3 tra quevaya a p P : o OPERARIOS prop de la prenda
« Cambio de color: en el caso de que la prenda maneje varios del cargo teiidas
colores se realizan los cambios necesarios, utilizando las técnicas Si J
necesarias para que estos cambios no se noten. NO
« Aumento o disminucion de puntos: pretende hacer mas
angosta o ancha la prenda. s
a Remate de los puntos: es el cierre o temlnaf:lon de los puntos, OPERARIOS Prenda tejida Prenda rematada
asegurando la prenda para que esta no se desteja. -+
5 Cosido de la prende_l: se realizan las cosFuras necesarias cuando OPERARIOS Prenda rematada Prenda cosida
la prenda maneja varias partes para construir un todo.
Terminaciéon de la prenda: se realiza de acuerdo al disefio de la Finalizacion del
6|prenda. Las terminaciones de las prendas pueden ser flecos, borlas, OPERARIOS Prenda cosida -
. p - : proceso de tejido
bisuteria, cierres, cintas, etc.
Control de calidad: se deben verificar medidas, que los terminados GERENTE . Prenda revisada
’ sean los correctos ue estén bien hechos GENERAL Y Prenda terminda minuciosamente
v OPERARIOS
Empacado y etiquetado de la prenda: cada prenda debe ir en su Prenda revisada Prenda
g|-npacado y eliq prenda. P OPERARIOS ende empacada y
empagque individual con su respectiva etiqueta. minuciosamente .
etiqutada
Almacenamiento de las prendas: se deben guardar en un lugar y Prenda empacada y Prenda
9|seco, lejos de la luz solar y se deben organizar de acuerdo al tipo OPERARIOS

de prenda confeccionada.

etiquetada

almacenada

FIN

267




ANEXO H. FLUJIOGRAMA PROCESO CREADOR (Linea de disefi 0)

DESCRIPCION DE LA ACTIVIDAD

FIGURA

RESPONSABLE

HERRAMIENTAS

RESULTADOS

INICIO

REQUERIDOS

GENERADOS

El cliente describe los cambios que desea realizar a las prendas

que se encuentran dentro de la LINEA DE MARCA: muestra de| S! NO|  CUALQUIER Prendas LINEA DE | Datos de prenda a
tejido, color, tamafio, disefio, agregar otro tipo de material (bisuteria, COLABORADOR MARCA. confeccionar
telas, cierres, etc.)
l Imégenes de revistas,

. . . CUALQUIER . L Datos de prenda a

El cliente describe la prenda que desea sea confeccionada. internet, dibujos, .
P q COLABORADOR ,J . confeccionar
prendas en fisico

Se pasa al proceso proyeccion.

Datos de prenda a
confeccionar

Datos de costo y
precios de prenda
proyectados

FIN
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ANEXO |. FLUJOGRAMA PROCESO DE PROYECCION (Linea de marca)

. HERRAMIENTAS RESULTADOS
No. DESCRIPCION DE LA ACTIVIDAD FIGURA RESPONSABLE
REQUERIDOS GENERADOS
INICIO m
Con los datos que se recolectados en el proceso creador, se pasa a CUALQUIER Datos recolectados Costo y precio de
1|realizar la proyeccion del costo y precios de la prenda a COLABORADOR roceso creador la prenda a
confeccionar. & P confeccionar
S NO GERENTE Costoy preciode la| Aceptacion o
2|El cliente acepta o rechaza el precio de venta. GENERAL prenda a rechazo del
confeccionar cliente
4
Datos sobre de
tipo de materia
. . Datos recolectados .
4|Sigue el proceso de confeccion de la prenda prima, muestra

proceso creador

de tejido, color,
técnica, etc.

FIN

269




Anexo J. Manuales de funciones de los trabajadores de MANIGUA
Manual de funciones del gerente general

Nombre del cargo Gerente General

Area Administracion

Cargo del Jefe inmediato N.A

Personal a su cargo Gerente de ventas, Diseflador de modas y
operarias de produccion

Objetivo del cargo Asumir la representacion legal de la empresa 'y
velar por la rentabilidad de la misma, a través de
una adecuada planeacién y organizacion de todos
los procesos de la empresa.

FRECUENCIA

UNCIONES

D[S|[Q M

PRINCIPALES

1. Coordinar el talento humano, los recursos materiales y
financieros para el logro efectivo y eficiente de los
objetivos organizacionales

2. Garantizar un ambiente propicio para el libre desarrollo de
las actividades laborales.

3. Alcanzar las metas y objetivos establecidos por la
empresa

4. Representar a la empresa judicial y extrajudicialmente
5. Asegurarse de que la empresa produzca bienes que
satisfagan a los clientes

6. Elaborar informes periddicos de gestion para evaluar el
desempeio general de la empresa

7. Supervisar el proceso de produccion verificando que las
metas de confeccion de las prendas se cumplan a
cabalidad de acuerdo a lo establecido en el manual de
procedimientos.

SECUNDARIAS

8. Supervisar el trabajo de todos los trabajadores de la
empresa

9. Nombrar, contratar, proponer, sancionar y/o despedir al
personal de la empresa

10. Mantener excelentes relaciones comerciales con clientes,
proveedores, sector bancario, entre otros.

X

REQUISITOS

» Ser profesional en Administracion de empresas o areas a fines

» Tener conocimiento amplio sobre empresas del sector textil.
» Capacidad de andlisis y respuesta al entorno.
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Manual de funciones del gerente de ventas

Nombre del ca rgo

Gerente de ventas

Area

Ventas

Cargo del Jefe inmediato

N.A

Personal a su cargo

Disefiador de modas y operarias de produccion

Objetivo del cargo

Posicionar a la empresa en el mercado de la
confeccion textil mediante una efectiva labor de
mercadotecnia orientada a desarrollar nuevos
negocios a nivel regional, nacional e internacional,
a través de la efectiva organizacion y gestion del

departamento de ventas.

FRECUENCIA
FUNCIONES D[S ]Q]M
PRINCIPALES
1. Preparar planes y presupuestos de ventas a fin de cumplir
con los objetivos establecidos teniendo en cuenta los X
recursos disponibles.
2. Calcular la demanda y pronosticar las ventas X
3. Buscar y mantener proveedores competentes X
4. Mantener la competitividad de la organizacion X
5. Conocer Yy orientar al disefiador de modas y las operarias
de produccion sobre la manipulacién y mantenimiento de los X
equipos e instrumentos de trabajo.
6. Gestionar y coordinar el departamento de ventas a fin de X
alcanzar los objetivos establecidos por la gerencia.
7. Ser responsable de la operacion comercial de la empresa
buscando nuevos clientes y presentado nuevas| X
propuestas
8. Desarrollar una efectiva labor de mercadotecnia,
encaminada a la creacién de nuevos negocios a nivel X
regional, nacional e internacional.
SECUNDARIAS
9. Revisibn y supervision de los productos terminados X
almacenados
10.Presentar informes de gestion mensuales al gerente X
general para evaluacion de desempefio.

REQUISITOS

» Tener estudios comprobados en el area de Mercadeo y Ventas.
» Tener conocimiento sobre el sector textil a nivel nacional y nivel regional.
» Capacidad de Liderazgo y proactividad en la busqueda de nuevos clientes.

» Experiencia comprobada
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Manual de funciones del disefiador de modas

Nombre del cargo Disefiador de modas
Area Produccién

Cargo del Jefe inmediato N.A

Personal a su cargo Operarias de producciéon

Objetivo del cargo

Servir de apoyo en el disefio y eleccion de los
disefios de las prendas de vestir que haran parte de
las diferentes colecciones, aportando a la empresa
los conceptos propios de su carrera.

FRECUENCIA

FUNCIONES

D[S|[Q M

PRINCIPALES

. Coordinar y controlar todas las fases del proceso

productivo interno y externo

X

. Planificar y coordinar el proceso creativo y productivo de la

empresa

. Disefiar una coleccién de prendas de vestir para mujer

anualmente

. Introducir y gestionar la innovacion de los procesos

productivos

. Asesorar a las operarias de produccion en la confeccion

de las prendas de vestir

. Manipular y mantener de manera adecuada los

instrumentos y equipos de trabajo

. Obtener materias primas de excelente calidad

. Entregar el disefio de las prendas de vestir en el tiempo

establecido

SECUNDARIAS

9.

Mantener buenas relaciones laborales con las operarias
de produccion.

10. Patrticipar en la gestion de ventas para alcanzar los

objetivos del departamento.

11. Elaborar un informe detallado sobre el trabajo realizado.

REQUISITOS

Ser disefiador de modas de profesion
Acreditar experiencia minima de tres afios

Tener amplio conocimiento sobre el sector textil a nivel tanto internacional

como nacional y regional.

Tener capacidad de detectar las necesidades de moda de los clientes

Ser creativo
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Manual de funciones de las operarias de produccion

Nombre del cargo Operaria de produccion

Area Produccion

Cargo del Jefe inmediato Disefiador de modas, Gerente de ventas, Gerente
General

Personal a su cargo N.A

Objetivo del cargo Confeccionar las prendas de vestir de la coleccion,
utilizando las diferentes técnicas y herramientas del
arte de tejido; y participar activamente en el disefio
de las mismas.

EUNCIONES FRECUENCIA

D|/Ss[QM

PRINCIPALES

1. Confeccionar las prendas de vestir de los disefios

planteados X

2. Garantizar la calidad de las prendas de vestir

) X
confeccionadas

. Entregar las prendas de vestir en el tiempo establecido X

AW

. Cumplir las instrucciones de sus superiores (disefiador de
modas, gerente de ventas y gerente general)

5. Intervenir activamente en la eleccion del disefo de las
prendas de vestir

6. Control y mantenimiento de los equipos e instrumentos de
trabajo

7. Seleccion y transporte de materia prima hasta el area de
produccion

7. Almacenamiento de los productos terminados X

SECUNDARIAS

8. Hacer propuestas de cambios en el disefio cuando asi se
requiera y se vea necesario.

REQUISITOS

» Tener conocimiento sobre tejido manual de las prendas de vestir (no importa si
no pueden tejer a maquina)

» Ser proactiva y con capacidad creativa

» Experiencia comprobada

273




ANEXO K. Cuadros de costos unitarios de mano de obr

2016

Cuadro 125. Costo unitario de mano de obra directa

a directa afios 2014 a

afio 2014

Ref (Tipo/de Prenda | cresien | Moo, | BonPresoa
1 |Sacos 7,5 4.804,68| 36.035,12
2 |Bufanda 1,5 4.804,68| 7.207,02
3 |Cuellos 1 4.804,68| 4.804,68
4 |Guantes 15 4.804,68| 7.207,02
5 |Capotas 14 4.804,68| 67.265,56
6 |Ruanas 75 4.804,68| 36.035,12
7 |Chales 7,5 4.804,68| 36.035,12
8 |Calentadoras 15 4.804,68| 7.207,02
9 |Faldas 2 4.804,68| 9.609,37

Cuadro 126. Costo unitario de mano de obra directa afio 2015

Ref. Tipode Prenda ete ““TN0o™ o0 onon
1 |Sacos 75 5.068,79| 38.015,92
2 |Bufanda 15 5.068,79| 7.603,18
3 |Cuellos 1 5.068,79| 5.068,79
4 |Guantes 1,5 5.068,79| 7.603,18
5 |Capotas 14 5.068,79| 70.963,05
6 |Ruanas 75 5.068,79| 38.015,92
7 |Chales 75 5.068,79| 38.015,92
8 |Calentadoras 1,5 5.068,79| 7.603,18
9 |Faldas 2 5.068,79| 10.137,58
Cuadro 127. Costo unitario de mano de obra directa afio 2016

Ref. Tipode Prenda ieceen  Mob  PORPRENDA
1 [Sacos 7,5 5.357,71| 40.182,81
2 |Bufanda 15 5.357,71| 8.036,56
3 |Cuellos 1 5.357,71| 5.357,71
4 |Guantes 15 5.357,71| 8.036,56
5 [Capotas 14 5.357,71| 75.007,92
6 |Ruanas 7,5 5.357,71| 40.182,81
7 |Chales 7,5 5.357,71| 40.182,81
8 |[Calentadoras 15 5.357,71| 8.036,56
9 |Faldas 2 5.357,71| 10.715,42
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ANEXO L. Cuadros de costos unitarios de materia pri  ma y otros materiales
afnos 2014 a 2016

Cuadro 135. Costo unitario de materia prima y otros materiales en la LINEA
DE MARCA para el afio 2014

: Tipo de Costo - ciototal OV Costo Total
Ref. TIpO de Prenda m;)terial Gramos M;:z;e;lx en gramos matz;;ales Material
1 |[Sacos Lana 640 21,94 | 14.041 702 14.743
2 |Bufanda Lana 170 21,94 3.730 186 3.916
3 [Cuellos Lana 50 21,94 1.097 55 1.152
4 |Guantes Lana 40 21,94 878 44 921
5 |Capotas Lana 160 21,94 3.510 176 3.686
6 |Ruanas Lana 400 | 21,94 | 8.776 439 9.214
7 |Chales Hilo 190 | 25,72 | 4.886 244 5.130
8 |Calentadoras Lana 80 21,94 1.755 88 1.843
9 |Faldas Hilo 160 | 25,72 | 4.115 206 4.320

Cuadro 136. Costo unitario de materia prima y otros materiales en la LINEA
DE DISENO para el afio 2014

; Tipo de Costo  oociototal 0" Costo Total
Ref. Tipo de Prenda mzterial Gramos M;:Z;a;lx O matfé:;oles -
1 |Sacos Lana 640 | 21,94 | 14.041 1.404 15.445
2 |[Bufanda Lana 170 21,94 3.730 373 4.103
3 |Cuellos Lana 50 21,94 1.097 110 1.207
4 |Guantes Lana 40 21,94 878 88 965
5 |Capotas Lana 160 | 21,94 | 3.510 351 3.861
6 |Ruanas Lana 400 21,94 8.776 878 9.653
7 |Chales Hilo 190 | 25,72 | 4.886 489 5.375
8 [Calentadoras Lana 80 21,94 1.755 176 1.931
9 |Faldas Hilo 160 | 25,72 | 4.115 411 4.526
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Cuadro 137. Costo unitario de materia prima y otros materiales en la LINEA
DE MARCA para el afio 2015

: Tipo de Costo 50 total _ Costo Total
Ref. Tipo de Prenda mzterial Gramos M;:Z:Tl]ac:x O .0 S Material
1 [Sacos Lana 640 22,43 | 14.352 718 15.070
2 |[Bufanda Lana 170 22,43 3.812 191 4.003
3 |[Cuellos Lana 50 22,43 1.121 56 1.177
4 |Guantes Lana 40 22,43 897 45 942
5 |Capotas Lana 160 | 22,43 | 3.588 179 3.767
6 |Ruanas Lana 400 22,43 8.970 449 9.419
7 |Chales Hilo 190 | 26,29 | 4.994 250 5.244
8 |Calentadoras Lana 80 22,43 1.794 90 1.884
9 |Faldas Hilo 160 | 26,29 | 4.206 210 4,416

Cuadro 138. Costo unitario de materia prima y otros materiales en la LINEA
DE DISENO para el afio 2015

. Tipo de Costo o ciototal OV Costo Total
Ref. TIpO de Prenda m;)terial Gramos M;:z;e;lx 1 T mati;:;oles Material
1 [Sacos Lana 640 22,43 | 14.352 1.435 15.788
2 |Bufanda Lana 170 22,43 3.812 381 4,194
3 |[Cuellos Lana 50 22,43 1.121 112 1.233
4 |Guantes Lana 40 22,43 897 90 987
5 |Capotas Lana 160 | 22,43 | 3.588 359 3.947
6 |Ruanas Lana 400 | 22,43 | 8.970 897 9.867
7 |Chales Hilo 190 | 26,29 4,994 499 5.494
8 |Calentadoras Lana 80 2243 | 1.794 179 1.973
9 |Faldas Hilo 160 | 26,29 4.206 421 4.626
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Cuadro 139. Costo unitario de materia prima y otros
DE MARCA para el afio 2016

materiales en la LINEA

: Tipo de Costo - ciototal OV Costo Total
Ref. TIpO de Prenda m;)terial Gramos M;:z;e;lx en gramos matz;;ales Material
1 |Sacos Lana 640 22,92 | 14.670 734 15.404
2 |Bufanda Lana 170 | 22,92 | 3.897 195 4.092
3 [Cuellos Lana 50 22,92 1.146 57 1.203
4 |Guantes Lana 40 22,92 917 46 963
5 |Capotas Lana 160 22,92 3.668 183 3.851
6 [Ruanas Lana 400 | 22,92 | 9.169 458 9.628
7 |Chales Hilo 190 | 26,87 | 5.105 255 5.360
8 |Calentadoras Lana 80 22,92 1.834 92 1.926
9 |Faldas Hilo 160 | 26,87 | 4.299 215 4514

Cuadro 140. Costo unitario de materia prima y otros
DE DISENO para el afio 2016

Costo

materiales en la LINEA

Otros

. Tipo de > Costo total : Costo Total
Ref. Tipo de Prenda mzterial Gramos M;:Z;a;lx O matfé:;oles -
1 [Sacos Lana 640 22,92 | 14.670 1.467 16.138
2 |[Bufanda Lana 170 22,92 3.897 390 4.287
3 |[Cuellos Lana 50 22,92 1.146 115 1.261
4 |Guantes Lana 40 22,92 917 92 1.009
5 |Capotas Lana 160 | 22,92 | 3.668 367 4.034
6 |Ruanas Lana 400 22,92 9.169 917 10.086
7 |Chales Hilo 190 | 26,87 | 5.105 511 5.616
8 [Calentadoras Lana 80 22,92 1.834 183 2.017
9 |Faldas Hilo 160 | 26,87 | 4.299 430 4,729
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ANEXO M. Cuadros de prondsticos de produccion en ca
afnos 2014 a 2016

Cuadro 143. Producciéon de prendas en cada linea de
2014

da linea de producto

producto para el afo

Capacidad total Capacidad de pcc Produccion
Afo Tipo de Prenda  produccion B
proyecto (Uds.) % Unds. MARCA DISENO
(70%)  (30%)
Sacos 456 57,14%| 261 | 183 78
Bufanda 456 57,14%| 260 | 182 78
Cuellos 392 57,14%| 225 | 157 68
2 |Guantes 392 57,14% | 223 | 156 67
0 |Capotas 359 57,14%| 205 | 143 62
1 |Ruanas 359 57,14%| 205 | 143 62
4 |Chales 327 57,14%| 187 | 131 56
Calentadoras 262 57,14%| 150 | 105 45
Faldas 261 57,14%| 149 | 104 45
TOTAL 3.264 1.865|1.304 | 561
Cuadro 144. Produccion de prendas en cada linea de  producto para el afio
2015
Capacidad total Capacidad de pcc Produccion
Afio Tipo de Prenda produccion R
proyecto (Uds.) % Unds. MARCA DISENO
(70%)  (30%)
Sacos 456 71,43%| 326 | 228 98
Bufanda 456 71,43%| 326 | 228 98
Cuellos 392 71,43%| 280 | 196 84
2 |Guantes 392 71,43%| 280 | 196 84
0 |Capotas 359 71,43%| 257 | 180 77
1 |Ruanas 359 71,43%| 256 | 179 77
S |Chales 327 71,43%| 233 | 163 70
Calentadoras 262 71,43%| 187 | 131 56
Faldas 261 71,43%| 185 | 129 56
TOTAL 3.264 2.330]1.630 | 700
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Cuadro 145. Producciéon de prendas en cada linea de producto para el afo
2016

c . Capacidad de pcc Produccion
apacidad total
Afo Tipo de Prenda  produccion B
proyecto (Uds.) % Unds. MARCA DISENO
(70%) (€%
Sacos 456 100,00%| 456 | 319 137
Bufanda 456 100,00%| 456 | 319 | 137
Cuellos 392 100,00%| 392 | 274 118
2 |Guantes 392 100,00%| 392 | 274 | 118
0 |Capotas 359 100,00%| 359 | 251 108
1 |Ruanas 359 100,00%| 359 | 251 | 108
6 |Chales 327 100,00%| 327 | 229 98
Calentadoras 262 100,00% | 262 | 183 79
Faldas 261 100,00%| 261 | 183 78
TOTAL 3.264 3.264 |2.283 | 981
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ANEXO N. Cuadros costo total de materia prima y otr

Cuadro 155. Costo total de materia prima (LANA) y o
DE MARCA afio 2014

a 2016

oS material

es afos 2014

tros materiales LINEA

Costo  Gramos Produccion  Gramos Costo total Costo OTROS
Ref. Prendas en lana Material x por LINEADE totales por ~ materia prima MATERIALES
gramo prenda MARCA  produccion (LANA) (5%)

1 |Sacos 21,94 | 640 | 183,00 | 117.120| 2.569.522,49|128.476,12
2 |Bufanda 21,94 | 170 | 182,00 [ 30.940| 678.799,74| 33.939,99
3 |Cuellos 21,94 | 50 | 157,00 7.850| 172.22295[ 8.611,15
4 [Guantes 2194 | 40 | 156,00 6.240| 136.900,79( 6.845,04
5 |Capotas 2194 | 160 | 143,00 [ 22.880| 501.969,56| 25.098,48
6 |Ruanas 21,94 | 400 | 143,00 | 57.200|1.254.923,89| 62.746,19
8 |[Calentadoras 2194 | 80 105,00 8.400| 184.289,52 9.214 48
TOTAL| 1.069 | 250.630|5.498.628,94|274.931,45

Cuadro 156. Costo total de materia prima (HILO) y 0
MARCA afio 2014

tros materiales LINEA DE

Costo Produccion Gramos Costo total Costo OTROS
Ref. Prendas en hilo Materialx Gramos LINEA DE totales por materia prima MATERIALES
gramo MARCA  produccion (HILO) (5%)
7 |Chales 25,72 | 190 | 131,00 | 24.890| 640.077,96 32.004
9 |Faldas 25,72 | 160 | 104,00 | 16.640| 427.918,74 21.396
TOTAL| 235 41.530(1.067.996,70| 53.399,84

Cuadro 157. Costo total de materia prima (LANA) y o
DE DISENO afio 2014

tros materiales LINEA

Costo  Gramos Produccion Gramos Costo total Costo OTROS
Ref. Prendas en lana Material x por LINEA DE totales por materia prima MATERIALES
gramo prenda DISENO  produccion (LANA) (10%)

1 |Sacos 2194 | 640 | 78,00 49.920|1.095.206,31| 109.520,63
2 |Bufanda 21,94 | 170 | 78,00 13.260| 290.914,18| 29.091,42
3 |Cuellos 2194 | 50 68,00 3.400 74.593,38| 7.459,34
4 |Guantes 2194 | 40 67,00 2.680 58.797,13| 5.879,71
5 |Capotas 2194 [ 160 | 62,00 9.920| 217.637,15| 21.763,72
6 [Ruanas 21,94 | 400 | 62,00 24.800| 544.092,88( 54.409,29
8 |Calentadoras 2194 | 80 45,00 3.600 78.981,22 7.898,12
TOTAL| 460 | 107.580|2.360.222,25|236.022,22
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Cuadro 158. Costo total de materia prima (HILO) y o tros materiales LINEA DE
DISENO afo 2014

Costo Produccion Gramos Costo total Costo OTROS
Ref. Prendas en hilo Materialx Gramos LINEADE totales por materia prima MATERIALES
gramo DISENO  produccion (HILO) (10%)
7 |Chales 25,72 |1 190 56 10.640( 273.621,11 27.362
9 |[Faldas 25,72 | 160 45 7.200| 185.157,15 18.516

TOTAL| 101 17.840| 458.778,26| 45.877,83

Cuadro 159. Costo total de materia prima (LANA) y o  tros materiales LINEA
DE MARCA afio 2015

Costo  Gramos Produccion Gramos Costo total Costo OTROS
Ref. Prendas en lana Materialx  por LINEA DE totales por ~ materia prima MATERIALES
gramo prenda MARCA  produccion (LANA) (5%)

1 |Sacos 22,43 | 640 | 228,00 | 145.920|3.272.336,03| 163.616,80
2 |Bufanda 22,43 | 170 | 228,00 | 38.760| 869.214,26| 43.460,71
3 |Cuellos 22,43 | 50 | 196,00 9.800| 219.770,37| 10.988,52
4 [Guantes 2243 | 40 | 196,00 7.840| 175.816,30 8.790,81
5 |Capotas 22,43 | 160 | 180,00 | 28.800| 645.855,80| 32.292,79
6 |Ruanas 22,43 | 400 | 179,00 | 71.600|1.605.669,27| 80.283,46
8 |Calentadoras 22,43 | 80 | 131,00 | 10.480| 235.019,75| 11.750,99
TOTAL| 1.338 | 313.200| 7.023.681,78| 351.184,09

Cuadro 160. Costo total de materia prima (HILO) y o  tros materiales LINEA DE
MARCA afio 2015

Costo Produccion Gramos Costo total Costo OTROS
Ref. Prendas en hilo Materialx Gramos LINEADE totales por materia prima MATERIALES
gramo MARCA  produccion (HILO) (5%)
7 |Chales 26,29 [ 190 | 163,00 | 30.970| 814.087,15 40.704
9 |Faldas 26,29 [ 160 | 129,00 | 20.640| 542.549,52 27.127

TOTAL| 292 51.610]1.356.636,67| 67.831,83

Cuadro 161. Costo total de materia prima (LANA) y o  tros materiales LINEA
DE DISENO afio 2015

Costo  Gramos Produccion Gramos Costo total Costo OTROS
Ref. Prendas en lana Materialx por LINEA DE totales por ~ materia prima MATERIALES
gramo prenda DISENO  produccion (LANA) (10%)

1 |Sacos 22,43 | 640 | 98,00 62.720] 1.406.530,40| 140.653,04
2 |Bufanda 22,43 | 170 | 98,00 16.660| 373.609,64| 37.360,96
3 |Cuellos 22,43 | 50 84,00 4.200 94.187,30| 9.418,73
4 |Guantes 22,43 | 40 84,00 3.360 75.349,84| 7.534,98
5 |Capotas 22,43 | 160 | 77,00 12.320| 276.282,76| 27.628,28
6 |Ruanas 22,43 | 400 | 77,00 30.800| 690.706,89| 69.070,69
8 |Calentadoras 2243 | 80 56,00 4480 100.466,46| 10.046,65
TOTAL| 574 | 134.540(3.017.133,29]|301.713,33
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Cuadro 162. Costo total de materia prima (HILO) y o  tros materiales LINEA DE

DISENO afio 2015

Costo Produccion ~ Gramos Costo total Costo OTROS
Ref. Prendas en hilo Materialx Gramos LINEADE totales por ~ materia prima MATERIALES
gramo DISENO  produccion (HILO) (10%)
7 |Chales 26,29 | 190 70 13.300 349.607,98 34.961
9 |Faldas 26,29 | 160 56 8.960| 235.525,37 23.553
TOTAL| 126 22.260| 585.133,35| 58.513,34

Cuadro 163. Costo total de materia prima (LANA) y o

tros materiales LINEA

DE MARCA aio 2016

Costo

Gramos Produccion

Gramos

Costo total materia

Costo OTROS

Ref. Prendas en lana Materialx  por LINEA DE - totales por prima (LANA) MATERIALES
gramo prenda MARCA  produccion (5%)

1 |Sacos 22,92 | 640 | 319,00 | 204.160| 4.679.887,84| 233.994,39
2 [Bufanda 22,92 | 170 | 319,00 54.230| 1.243.095,21| 62.154,76
3 |Cuellos 2292 | 50 | 274,00 | 13.700 314.040,28| 15.702,01
4 |Guantes 2292 | 40 | 274,00 | 10.960 251.232,22| 12.561,61
5 [Capotas 2292 | 160 | 251,00 | 40.160 920.573,55| 46.028,68
6 |[Ruanas 22,92 | 400 | 251,00 [ 100.400| 2.301.433,87|115.071,69
8 [Calentadoras 2292 | 80 | 183,00 | 14.640 335.587,57| 16.779,38
TOTAL| 1.871 | 438.250|10.045.850,53|502.292,53

Cuadro 164. Costo total de materia prima (HILO) y o
MARCA afio 2016

tros materiales LINEA DE

Costo Produccion Gramos Costo total materia Costo OTROS
Ref. Prendas en hilo Materialx Gramos LINEADE totales por . HILO) MATERIALES
gramo MARCA  produccion prima ( (5%)
7 |Chales 26,87 | 190 | 229,00 | 43.510( 1.169.069,93 58.453
9 |Faldas 26,87 | 160 | 183,00 | 29.280 786.724,15 39.336
TOTAL| 412 72.790| 1.955.794,08| 97.789,70

Cuadro 165. Costo total de materia prima (LANA) y o  tros materiales LINEA

DE DISENO afio 2016

Costo  Gramos Produccion Gramos Costo total Costo OTROS
Ref. Prendas en lana Material x por LINEA_DE totales por materia prima MATERIALES
gramo prenda DISENO  produccion (LANA) (10%)

1 |Sacos 22,92 | 640 | 137,00 | 87.680|2.009.857,79( 200.985,78
2 [Bufanda 22,92 | 170 | 137,00 | 23.290| 533.868,47| 53.386,85
3 |Cuellos 22,92 | 50 | 118,00 5.900| 135.243,62| 13.524,36
4 |Guantes 2292 | 40 | 118,00 4.720| 108.194,90| 10.819,49
5 |Capotas 22,92 | 160 | 108,00 | 17.280| 396.103,36| 39.610,34
6 [Ruanas 22,92 | 400 | 108,00 | 43.200] 990.258,40| 99.025,84
8 |Calentadoras 2292 | 80 79,00 6.320| 144.871,14| 14.487,11
TOTAL| 805 |188.390(4.318.397,68|431.839,77

282



Cuadro 166. Costo total de materia prima (HILO) y o tros materiales LINEA DE
DISENO afo 2016

Costo Produccion Gramos Costo total Costo OTROS
Ref. Prendas en hilo Materialx Gramos LINEADE totales por  materia prima MATERIALES
gramo DISENO  produccion (HILO) (10%)
7 |Chales 26,87 | 190 98 18.620| 500.300,67 50.030
9 |Faldas 26,87 | 160 78 12.480| 335.325,05 33.533

TOTAL| 176 31.100| 835.625,72| 83.562,57
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ANEXO O. Cuadros costo total empaque afios 2014 a 20

Cuadro 188. Costo total de empaque afio 2014

) Pronostico _tCo.sto R

Ref. Tipo de Prenda pmdﬁscmn le:naglngzr empadue
1 [Sacos 261 2.155 562.382
2 |Bufanda 260 754 196.080
3 |Cuellos 225 754 169.684
4 |Guantes 223 323 72.075
5 |Capotas 205 1.616 331.288
6 |Ruanas 205 1.616 331.288
7 |Chales 187 754 141.027
8 |Calentadoras 150 323 48.481
9 |Faldas 149 754 112.369
TOTAL| 1.865 1.964.675

Cuadro 189. Costo total de empaque afio 2015

. FIETESIES _Co.sto Costo total

Ref. Tipo de Prenda pmdg;on uz:tﬂa;:qzt;r empague
1 |Sacos 326 2.237 729.104
2 |Bufanda 326 783 255.186
3 [Cuellos 280 783 219.178
4 |Guantes 280 335 93.934
5 |Capotas 257 1.677 431.088
6 |Ruanas 256 1.677 429.411
7 |Chales 233 783 182.388
8 |Calentadoras 187 335 62.734
9 |Faldas 185 783 144814
TOTAL| 2.330 2.547.838

Cuadro 190. Costo total de empaque afio 2016

Pronostico Costo

. o Costo total

Ref. Tipo de Prenda pmdSsdon Uglrtna;:qzzr empague
1 [Sacos 456 2.321 |1.058.564
2 |Bufanda 456 812 370.498
3 |Cuellos 392 812 318.498
4 |Guantes 392 348 136.499
5 [Capotas 359 1.741 625.041
6 |Ruanas 359 1.741 625.041
7 |Chales 327 812 265.686
8 |Calentadoras 262 348 91.232
9 |Faldas 261 812 212.061
TOTAL | 3.264 3.703.118
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ANEXO P. Cuadros costos unitarios de producciéon por cada linea de
producto afios 2014 a 2016

Cuadro 196. Costos unitarios de produccion LINEA DE MARCA afio 2014

Ref. Tipo de Prenda COSPTSO';'SCEEE:\‘SDE COSTOS INDIRECTOS DE PRODUCCION ngDSch?gN

M.OD MS.PS INSUMOS ASEO MANTENIM. ETIQUETA EMPAQUE PORPRENDA
1 |Sacos 36.035|14.743| 497 |[222 61 75 2.155 53.788
2 |Bufanda 7.207 | 3.916 | 497 |222 61 75 754 12.732
3 [Cuellos 4.805 | 1.152 | 497 (222 61 75 754 7.566
4 |Guantes 7.207 | 921 497 |222 61 75 323 9.307
5 |Capotas 67.266| 3.686 | 497 |[222 61 75 1.616 73.422
6 |Ruanas 36.035| 9.214 | 497 |[222 61 75 1.616 47.721
7 |Chales 36.035| 5.130 | 497 |[222 61 75 754 42.775
8 [Calentadoras 7.207 | 1.843 | 497 |222 61 75 323 10.228
9 |Faldas 9.609 | 4.320 | 497 |222 61 75 754 15.539

Cuadro 197. Costos unitarios de produccion LINEA DE DISENO afio 2014

Ref. Tipo de Prenda Cos;sogggggls DE COSTOS INDIRECTOS DE PRODUCCION PESSJSC?EN

M.O.D | MS.PS INSUMOS ASEO MANTENIM. ETIQUETA EMPAQUE PORPRENDA
1 [Sacos 36.035(15.445| 497 (222 61 75 2.155 54.490
2 |Bufanda 7.207 | 4.103 | 497 |222 61 75 754 12.919
3 |Cuellos 4.805 | 1.207 | 497 |222 61 75 754 7.621
4 |Guantes 7.207 | 965 497 (222 61 75 323 9.351
5 [Capotas 67.266| 3.861 | 497 (222 61 75 1.616 73.598
6 |Ruanas 36.035( 9.653 | 497 (222 61 75 1.616 48.159
7 |Chales 36.035| 5.375 | 497 [222 61 75 754 43.019
8 |Calentadoras 7.207 | 1.931 | 497 |222 61 75 323 10.316
9 [Faldas 9.609 | 4.526 | 497 |222 61 75 754 15.745

Cuadro 198. Costos unitarios de produccion LINEA DE MARCA afio 2015

Ref. Tipo de Prenda COSPTSO';'&EEITC?’\‘S RE COSTOS INDIRECTOS DE PRODUCCION PESSJSC?CE)N

M.OD MS.PS INSUMOS ASEO MANTENIM. ETIQUETA EMPAQUE POR PRENDA
1 [Sacos 38.016(15.070( 413 |250| 101 78 2.237 56.165
2 |Bufanda 7.603 | 4.003 | 413 |250| 101 78 783 13.231
3 [Cuellos 5.069 | 1.177 | 413 |250( 101 78 783 7.871
4 |Guantes 7.603 | 942 413 |(250| 101 78 335 9.723
5 |Capotas 70.963| 3.767 | 413 |250| 101 78 1.677 77.250
6 |Ruanas 38.016| 9.419 | 413 |250| 101 78 1.677 49.954
7 |Chales 38.016| 5.244 | 413 |250| 101 78 783 44.885
8 |Calentadoras 7.603 | 1.884 | 413 |250( 101 78 335 10.665
9 |Faldas 10.138| 4.416 | 413 |250| 101 78 783 16.179
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Cuadro 199. Costos unitarios de produccion LINEA DE DISENO afio 2015

Ref. Tipo de Prenda COSJ%ESEERS DE COSTOS INDIRECTOS DE PRODUCCION ngngc?(E)N

M.OD  MS.PS INSUMOS ASEO MANTENIM. ETIQUETA EMPAQUE POR PRENDA
1 |Sacos 38.016|15.788| 413 |250| 101 78 2.237 56.882
2 |Bufanda 7.603 | 4.194 | 413 (250| 101 78 783 13.422
3 |Cuellos 5.069 | 1.233| 413 (250| 101 78 783 7.927
4 [Guantes 7.603 | 987 413 |250| 101 78 335 9.768
5 |Capotas 70.963| 3.947 | 413 |250| 101 78 1.677 77.430
6 |Ruanas 38.016| 9.867 | 413 |250| 101 78 1.677 50.403
7 |Chales 38.016]| 5.494 | 413 [250| 101 78 783 45.135
8 |Calentadoras 7.603 | 1.973 | 413 |250| 101 78 335 10.754
9 |Faldas 10.138| 4.626 | 413 (250| 101 78 783 16.389

Cuadro 200. Costos unitarios de produccion LINEA DE MARCA afio 2016

Ref. Tipo de Prenda cos;%ggggg\ls DE COSTOS INDIRECTOS DE PRODUCCION ngngc?gN

M.OD MS.PS INSUMOS ASEO MANTENIM. ETIQUETA EMPAQUE POR PRENDA
1 |Sacos 40.183(15.404| 306 |236 75 81 2.321 58.606
2 |Bufanda 8.037 | 4.092 | 306 (236 75 81 812 13.639
3 |Cuellos 5358 | 1.203 | 306 (236 75 81 812 8.071
4 [Guantes 8.037 | 963 306 (236 75 81 348 10.045
5 |Capotas 75.008| 3.851 [ 306 |236 75 81 1.741 81.298
6 |Ruanas 40.183( 9.628 | 306 |236 75 81 1.741 52.249
7 |Chales 40.183( 5.360 | 306 |236 75 81 812 47.053
8 |Calentadoras 8.037 | 1.926 | 306 (236 75 81 348 11.008
9 |Faldas 10.715( 4514 | 306 (236 75 81 812 16.740

Cuadro 201. Costos unitarios de produccion LINEA DE DISENO afio 2016

Ref. Tipo de Prenda COSJF%ES(':EZE\IS DE COSTOS INDIRECTOS DE PRODUCCION PESSJSC?EN

M.OD  MS.PS INSUMOS ASEO MANTENIM. ETIQUETA EMPAQUE POR PRENDA
1 |Sacos 40.183(16.138| 306 |236 75 81 2.321 59.340
2 |Bufanda 8.037 | 4.287 | 306 (236 75 81 812 13.833
3 |Cuellos 5358 | 1.261 | 306 (236 75 81 812 8.129
4 |Guantes 8.037 | 1.009 | 306 (236 75 81 348 10.091
5 |Capotas 75.008| 4.034 | 306 |236 75 81 1.741 81.481
6 |Ruanas 40.183(10.086| 306 |236 75 81 1.741 52.708
7 |Chales 40.183( 5.616 | 306 |236 75 81 812 47.309
8 |Calentadoras 8.037 | 2.017 | 306 |236 75 81 348 11.100
9 |Faldas 10.715( 4.729 | 306 (236 75 81 812 16.955
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ANEXO Q. Cuadros costo unitarios por cada linea de

2016

producto afios 2014 a

Cuadro 250. Costos unitarios LINEA DE MARCA afio 201 4

Costo de

Ref. Tipo de Prenda produccion Ge:)srt::dzor Costo Unitario
por prenda
1 [Sacos 53.788,04 | 15.126,45 | 68.914,49
2 |Bufanda 12.732,36 | 15.126,45 [ 27.858,81
3 |Cuellos 7.565,68 | 15.126,45 | 22.692,13
4 |Guantes 9.306,71 | 15.126,45 | 24.433,16
5 |Capotas 73.422,42 | 15.126,45 [ 88.548,87
6 |Ruanas 47.720,67 | 15.126,45 |62.847,12
7 |Chales 42.774,70 | 15.126,45 | 57.901,15
8 [Calentadoras 10.228,16 | 15.126,45 | 25.354,61
9 |Faldas 15.538,89 | 15.126,45 | 30.665,33

Cuadro 251. Costos unitarios LINEA DE DISENO afio 20 14

Costo de

Ref. Tipo de Prenda produccion Gapsrt::dp;or Costo Unitario
por prenda
1 |Sacos 54.490,09 | 15.126,45 | 69.616,54
2 |Bufanda 12.918,85 | 15.126,45 | 28.045,30
3 |Cuellos 7.620,53 | 15.126,45 | 22.746,98
4 |Guantes 9.350,59 | 15.126,45 | 24.477,04
5 |Capotas 73.597,94 | 15.126,45 | 88.724,39
6 |Ruanas 48.159,46 | 15.126,45 | 63.285,90
7 |Chales 43.019,01 | 15.126,45 | 58.145,46
8 |Calentadoras 10.315,92 | 15.126,45 | 25.442,37
9 |Faldas 15.744,62 | 15.126,45 | 30.871,06

Cuadro 252. Costos unitarios LINEA DE MARCA afio 201 5

Costo de

Gastos por

Ref. Tipo de Prenda  produccion prenda Costo Unitario
por prenda
1 |Sacos 56.164,63 [ 13.319,29 | 69.483,92
2 |Bufanda 13.231,15 | 13.319,29 | 26.550,44
3 |Cuellos 7.871,14 ({13.319,29 | 21.190,43
4 |Guantes 9.722,76 | 13.319,29 | 23.042,05
5 |Capotas 77.250,16 [13.319,29 [90.569,44
6 |Ruanas 49.954,26 |13.319,29 |63.273,55
7 |Chales 44.885,05 | 13.319,29 | 58.204,33
8 |Calentadoras 10.664,64 | 13.319,29 | 23.983,92
9 |Faldas 16.178,69 | 13.319,29 | 29.497,97
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Cuadro 253. Costos unitarios LINEA DE DISENO afio 20 15

Costo de

Ref. Tipo de Prenda  produccion Ge;)srfsd[;or Costo Unitario
por prenda
1 [Sacos 56.882,25 [ 13.319,29 | 70.201,54
2 [Bufanda 13.421,77 | 13.319,29 | 26.741,06
3 [Cuellos 7.927,20 |13.319,29 | 21.246,49
4 |Guantes 9.767,61 [13.319,29 | 23.086,90
5 |Capotas 77.429,56 |13.319,29 | 90.748,85
6 [Ruanas 50.402,78 | 13.319,29 | 63.722,06
7 [Chales 45.134,77 |13.319,29 | 58.454,05
8 [Calentadoras 10.754,34 | 13.319,29 | 24.073,62
9 [Faldas 16.388,98 |13.319,29 | 29.708,26

Cuadro 254. Costos unitarios LINEA DE MARCA afio 201 6

Costo de

Ref. Tipo de Prenda produccion Ga;srt;):dpaor Costo Unitario
por prenda
1 |Sacos 58.606,02 | 10.132,76 | 68.738,78
2 |Bufanda 13.638,52 | 10.132,76 | 23.771,28
3 |Cuellos 8.071,41 (10.132,76 | 18.204,17
4 |Guantes 10.045,30 | 10.132,76 | 20.178,06
5 |Capotas 81.297,76 | 10.132,76 | 91.430,52
6 |Ruanas 52.249,16 | 10.132,76 | 62.381,92
7 |Chales 47.053,44 110.132,76 |57.186,21
8 |Calentadoras 11.008,05 | 10.132,76 | 21.140,81
9 |Faldas 16.739,67 | 10.132,76 | 26.872,44

Cuadro 255. Costos unitarios LINEA DE DISENO afio 20 16

Costo de

Ref. Tipo de Prenda  produccion GE:)Srt;J:dpaOf Costo Unitario
por prenda
1 |Sacos 59.339,54 [10.132,76 |69.472,30
2 |Bufanda 13.833,36 | 10.132,76 | 23.966,13
3 [Cuellos 8.128,72 [10.132,76 | 18.261,48
4 |Guantes 10.091,14 | 10.132,76 | 20.223,90
5 |Capotas 81.481,14 |10.132,76 {91.613,90
6 |Ruanas 52.707,61 | 10.132,76 | 62.840,37
7 |Chales 47.308,70 | 10.132,76 | 57.441,46
8 |Calentadoras 11.099,74 |1 10.132,76 | 21.232,50
9 |Faldas 16.954,63 | 10.132,76 | 27.087,39
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ANEXO R. Cuadros precio de venta por cada linea de

2016

Cuadro 260. Precio de venta LINEA DE MARCA aino 2014

Precio de venta

. Costo  Margen de
T Tipode prenda g uidad i AE
1 [Sacos 68.914| 11,73% 77.000
2 |Bufanda 27.859| 25,63% 35.000
3 |Cuellos 22.692| 32,20% 30.000
4 |Guantes 24.433| 30,97% 32.000
5 [Capotas 88.549| 7,29% 95.000
6 |Ruanas 62.847| 11,38% 70.000
7 |Chales 57.901| 12,26% 65.000
8 |[Calentadoras 25.355] 30,15% 33.000
9 |Faldas 30.665| 23,92% 38.000
MARGEN DE UTILIDAD PROMEDIO 20,62%

Cuadro 261. Precio de venta LINEA DE DISENO afio 201 4

Ref. Tipo de prenda C.ost(l) Margen de vePnrteaCII.cl)l\(ljlgA

unitario  utilidad DISENO
1 |Sacos 69.617| 22,10% | 85.000
2 |Bufanda 28.045] 39,06% | 39.000
3 [Cuellos 22.747|145,07% | 33.000
4 [Guantes 24.477]38,91%| 34.000
5 |Capotas 88.724(19,47% | 106.000
6 |Ruanas 63.286( 21,67% | 77.000
7 |Chales 58.145| 23,83% | 72.000
8 |Calentadoras 25.442|37,57% | 35.000
9 |Faldas 30.871| 36,05% | 42.000
MARGEN DE UTILIDAD PROMEDIO | 31,52%

Cuadro 262. Precio de venta LINEA DE MARCA afno 2015

producto afios 2014 a

Precio de venta

Ref. Tipo de prenda C.OSK.) Mar_gen de LINEA MARCA
unitario  utiidad 0 BUIDORES
1 |Sacos 69.484| 12,26% 78.000
2 |Bufanda 26.550( 24,29% 33.000
3 |Cuellos 21.190| 32,14% 28.000
4 [Guantes 23.042| 30,20% 30.000
5 |Capotas 90.569( 7,10% 97.000
6 |Ruanas 63.274| 10,63% 70.000
7 |Chales 58.204| 11,68% 65.000
8 |Calentadoras 23.984| 29,25% 31.000
9 |Faldas 29.498| 25,43% 37.000
MARGEN DE UTILIDAD PROMEDIO 20,33%
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Cuadro 263. Precio de venta LINEA DE DISENO afio 201 5

Ref. Tipo de prenda C.OSt(.) Mar_ggn de veF;rtZCII_OII\(IjISA

unitario  utilidad DISENO
1 [Sacos 70.202| 22,50% | 86.000
2 (Bufanda 26.741( 38,36% | 37.000
3 |Cuellos 21.246| 45,91% | 31.000
4 |Guantes 23.087(38,61%| 32.000
5 |Capotas 90.749( 19,01% | 108.000
6 |Ruanas 63.722| 22,41% | 78.000
7 [Chales 58.454(23,17% | 72.000
8 |Calentadoras 24.074| 37,08% | 33.000
9 [Faldas 29.708( 34,64% | 40.000
MARGEN DE UTILIDAD PROMEDIO | 31,30%

Costo

Margen de

Cuadro 264. Precio de venta LINEA DE MARCA afno 2016

Precio de venta

Ref. Tipo de prenda unitario | utilidad DTéﬁiTBmg%@s
1 |Sacos 68.337| 14,14% 78.000
2 |Bufanda 23.370| 41,21% 33.000
3 |Cuellos 17.803| 57,28% 28.000
4 |Guantes 19.776| 51,70% 30.000
5 |Capotas 91.029| 6,56% 97.000
6 [Ruanas 61.980| 12,94% 70.000
7 |Chales 56.785| 14,47% 65.000
8 [Calentadoras 20.739| 49,48% 31.000
9 |Faldas 26.471| 39,78% 37.000
MARGEN DE UTILIDAD PROMEDIO 31,95%

Cuadro 265. Precio de venta LINEA DE DISENO afio 201 6

Ref. Tipo de prenda C.OSK.) Margen de veFr)1rtZCII_c:l\(lj§A

unitario  utilidad DISENO
1 [Sacos 69.071(24,51%| 86.000
2 |Bufanda 23.565(57,02%| 37.000
3 [Cuellos 17.860| 73,57%| 31.000
4 |Guantes 19.822161,43%| 32.000
5 |Capotas 91.212]18,41% | 108.000
6 |Ruanas 62.439(24,92%| 78.000
7 |Chales 57.040( 26,23%| 72.000
8 |Calentadoras 20.831(58,42% | 33.000
9 [Faldas 26.686( 49,89% | 40.000
MARGEN DE UTILIDAD PROMEDIO | 43,82%
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ANEXO S. Cuadros presupuesto de ingresos por cada |
afnos 2014 a 2016

inea de producto

Cuadro 272. Presupuesto de ingresos LINEA DE MARCA  afio 2014
Linea de marca Ingresos al afio
Afio Tipo de Prenda  Pronostico Preciode  por lineade
ventas venta marca
Sacos 183 | 77.000| 14.091.000
Bufanda 182 |35.000| 6.370.000
Cuellos 157 |30.000| 4.710.000
2 |Guantes 156 |32.000| 4.992.000
0 [Capotas 143 | 95.000| 13.585.000
1 |Ruanas 143 70.000| 10.010.000
4 |Chales 131 65.000| 8.515.000
Calentadoras 105 33.000| 3.465.000
Faldas 104 |38.000| 3.952.000
TOTAL | 1.304 69.690.000
Cuadro 273. Presupuesto de ingresos LINEA DE DISENO  afio 2014

Linea de disefio -
Ingresos al afio

por linea de
disefio

Afo Tipo de Prenda

Precio de
venta

Pronostico
ventas

AR ON

Sacos 78 85.000 | 6.630.000
Bufanda 78 39.000 | 3.042.000
Cuellos 68 33.000 | 2.244.000
Guantes 67 34.000 | 2.278.000
Capotas 62 106.000 | 6.572.000
Ruanas 62 77.000 | 4.774.000
Chales 56 72.000 | 4.032.000
Calentadoras 45 35.000 | 1.575.000
Faldas 45 42.000 | 1.890.000

TOTAL| 561 33.037.000

Cuadro 274. Presupuesto de ingresos LINEA DE MARCA

Linea

de marca

Ingresos al afio

g ON

Afo Tipo de Prenda  Pronostico  Precio de por linea de
ventas venta marca

Sacos 228 | 78.000| 17.784.000
Bufanda 228 |33.000| 7.524.000
Cuellos 196 |28.000| 5.488.000
Guantes 196 |30.000| 5.880.000
Capotas 180 |97.000(| 17.460.000
Ruanas 179 70.000 | 12.530.000
Chales 163 |65.000| 10.595.000
Calentadoras 131 31.000| 4.061.000
Faldas 129 |37.000| 4.773.000

TOTAL| 1.630 86.095.000

291

afo 2015




Cuadro 275. Presupuesto de ingresos LINEA DE DISENO
Linea de disefio Inaresosialanc
Ao Tipo de Prenda  pronostico  Precio de por linea de
ventas venta disefio
Sacos 98 86.000 | 8.428.000
Bufanda 98 37.000 | 3.626.000
Cuellos 84 31.000 | 2.604.000
2 [Guantes 84 32.000 | 2.688.000
0 |Capotas 77 108.000 | 8.316.000
1 [Ruanas 77 78.000 | 6.006.000
5 [Chales 70 72.000 | 5.040.000
Calentadoras 56 33.000 | 1.848.000
Faldas 56 40.000 | 2.240.000
TOTAL| 700 40.796.000
Cuadro 276. Presupuesto de ingresos LINEA DE MARCA
Linea de marca Ingresos al afio
Ao Tipo de Prenda  Pronostico  Precio de por linea de
ventas venta marca
Sacos 319 78.000 | 24.882.000
Bufanda 319 33.000 | 10.527.000
Cuellos 274 28.000 | 7.672.000
2 |Guantes 274 30.000 | 8.220.000
0 [Capotas 251 97.000 | 24.347.000
1 [Ruanas 251 70.000 [ 17.570.000
6 [Chales 229 65.000 | 14.885.000
Calentadoras 183 31.000 [ 5.673.000
Faldas 183 37.000 | 6.771.000
TOTAL | 2.283 120.547.000

Cuadro 277. Presupuesto de ingresos LINEA DE DISENO

O, ON

Linea de disefio

Ingresos al afio

afio 2015

afno 2016

afno 2016

Afio Tipo de Prenda  pronostico  Precio de por linea de
ventas venta disefio
Sacos 137 86.000 |11.782.000
Bufanda 137 37.000 | 5.069.000
Cuellos 118 31.000 | 3.658.000
Guantes 118 32.000 | 3.776.000
Capotas 108 108.000 | 11.664.000
Ruanas 108 78.000 | 8.424.000
Chales 98 72.000 | 7.056.000
Calentadoras 79 33.000 | 2.607.000
Faldas 78 40.000 | 3.120.000
TOTAL| 981 57.156.000
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