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RESUMEN

Palabras clave: Innovacion, emprendimiento, disefios uUnicos, desarrollo local,
viabilidad, manufactura, confeccion.

El proyecto denominado “CREACION DE UNA EMPRESA DE CONFECCION EN
CUERO PARA ESTRATOS MEDIOS DE LA CIUDAD DE PASTO 2014 tiene
como objetivo crear una unidad productiva que se dedique a la confeccion y
creacién de disefios Unicos e innovadores de prendas de vestir en cuero.

Para el desarrollo del proyecto se implementa los 5 estudios que abarcan un
estudio de factibilidad, comenzando con el estudio de mercado en el cual se
toman en cuenta aspectos relacionados con la oferta, demanda, precios,
caracteristicas del producto, distribucién y comercializacion; en segundo lugar esta
el estudio técnico donde se define la localizacidn, estructura, insumos, tecnologia
e instalaciones necesarias para llevar a cabo la confeccion de articulos hechos a
base de cuero; también se realiza un estudio legal y administrativo en el que se
estipula los lineamientos administrativos, principios y valores por los cuales se rige
la empresa para cumplir sus objetivos; por ultimo se tiene el estudio financiero por
medio del cual se establece una estructura de costos, gastos e ingresos para el
funcionamiento del proyecto; una vez finalizados los estudios se realiza una
evaluacion financiera, econémica, social y ambiental con lo que se determina si el
proyecto es viable aplicando indicadores y criterios de los resultados parciales de
los diferentes estudios asi como un andlisis de sensibilidad del producto dentro del
mercado. Finalmente se realiza un resumen donde se expone los resultados
totales del estudio y se hace las respectivas recomendaciones y conclusiones.



ABSTRACT

Keywords: Innovation , entrepreneurship, unique designs , local development,
feasibility , manufacturing clothing .

The project " CREATING A COMPANY IN LEATHER CLOTHING LAYERS MEDIA
CITY GRASS 2014 " aims to create a production unit engaged in the manufacture
and creation of unique and innovative garment leather designs.

For the project the 5 studies covering a feasibility study , beginning with market
research in which aspects related to supply , demand, prices , product
characteristics , distribution and marketing are taken into account is implemented ;
second is the technical study where the location , structure, inputs, technology and
facilities necessary defines to carry out the manufacture of articles made from
leather; legal and administrative study that provides administrative guidelines ,
principles and values for which the company is governed to meet its objectives is
also performed ; finally have the financial study whereby a cost structure , income
and expenses for operating the project is established ; after completion of the study
a financial , economic, social and environmental assessment which determines
whether the project is viable indicators and criteria for applying the partial results of
the different studies as well as a sensitivity analysis of the product within the
market place. Finally a summary where the total results of the study are discussed
and the various recommendations and conclusions is performed .
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INTRODUCCION

Determinar la viabilidad de un proyecto es decidir si se lleva a cabo o no la
ejecucion del mismo, la creacion de una empresa de confecciones en cuero es un
proyecto basado en innovacioén y emprendimiento, pero establecer si se desarrolla
0 no en la ciudad de Pasto para los estratos medios es una decision que se toma
con base a los resultados establecidos en un estudio de factibilidad y la evaluacién
de los mismos, dentro de los componentes se tiene en cuenta para la factibilidad
del proyecto: el estudio de mercado, técnico, administrativo, financiero y a partir de
los resultados realizar una evaluacion para establecer si se crea o0 no una empresa
de confecciones de cuero.

En el estudio de mercado se establece las caracteristicas del producto a ofertar,
los insumos necesarios para obtener los estandares de calidad propios del oficio y
se tiene en cuenta variables como la competencia directa y los bienes sustitutos ,
ademas se caracteriza la oferta existente dentro del mercado objetivo que para
este caso en concreto es la poblacion urbana del municipio de Pasto de estratos
medios, también se determina las caracteristicas de la demanda actual y potencial
a partir de los gustos y preferencias del consumidor; partiendo de los resultados
parciales del estudio de la oferta y la demanda de las confecciones en cuero se
estima las posibilidades de una demanda insatisfecha que incentive la creacion de
la empresa.

Una vez analizadas las variables de oferta y demanda se realiza un estudio
técnico para determinar las caracteristicas y requisitos que debe tener la
tecnologia aplicada en el proceso productivo estableciendo la maquinaria,
herramientas y equipo de oficina que con la combinacion de la mano de obra
genere las condiciones Optimas, ademas se presenta la distribucién en planta, la
micro y macro localizacion de la empresa; todo debidamente sustentado a través
de cotizaciones y documentacion respectivas. Conformar una empresa hace
necesario establecer un ente administrativo a través de la realizacion de un
estudio legal y administrativo estableciendo una estructura administrativa,
estatutos, reglamentos y procesos normativos para que la empresa funcione de
manera eficiente y bajo las normas legales vigentes.

Al establecer el personal y la tecnologia necesaria para crear la empresa el
proyecto incurre en cotos y gastos que deben ser plenamente identificados a
través de un estudio financiero en el que se establece la estructura de costos para
la ejecuciéon y puesta en marcha del proyecto asi como una estimacion de los
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ingresos que tendra la empresa una vez puesta en marcha, con informacion
respaldada en los resultados parciales de los estudios anteriores.

Seguidamente se procede con la evaluacion financiera, economica, social y
ambiental con base a los datos de los estudios desarrollados, cada parte de la
evaluacion se realiza de manera separada para hacerlo mas practico. Finalmente
se presenta un resumen de los resultados para que el evaluador a partir de
indicadores internacionalmente aplicados como items para aceptar o rechazar un
proyecto determine si el este es viable.

Para la realizacion de estimaciones y establecimiento de la variables se aplican
metodologias y teorias como la regresion lineal simple para el caso de la
proyeccion de los precios o teorias organizacionales para el caso de la estructura
administrativa; asi mismo se acude a la investigacion de fuentes primarias
(encuesta, entrevista) y secundarias para determinar las caracteristicas y
relevancia de las variables.
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1. ELEMENTOS GENERALES DE LA INVESTIGACION

1.1 TEMA

Estudio de factibilidad

1.2 TITULO

Estudio de factibilidad: Creacion de una empresa de confeccién en cuero para
estratos medios de la ciudad de Pasto 2014.

1.3 DESCRIPCION DEL PROBLEMA

1.3.1 Antecedentes: Mejorar las condiciones de vida y el desarrollo econdémico es
una preocupacion constante Yy vital para cualquier sociedad, el desarrollo de un
pais dentro de la historia lo ha marcado el nivel productivo derivado de la
capacidad productiva de su industria, los paises subdesarrollados han propugnado
por el impulso del sector primario en primera instancia por encima del sector
industrial, esto ha generado la diferencia entre paises desarrollados vy
subdesarrollados ya que en los primeros existe preocupacion por estimular la
aplicacion de nuevas tecnologias y aumentar de esta manera la eficiencia del
sector secundario, generando entre otras cosas mejoras en la calidad de vida de
las personas.

Cuando se habla de la industria del cuero debe hacerse un andlisis enmarcando
en las distintas relaciones existentes dentro de toda la cadena productiva, esto por
la estrecha relacion de cada eslabon con el siguiente; la cadena del cuero en
términos generales presenta la siguiente estructura.
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Figura 1. Cadena productiva del cuero

Hato de ganado (ganado listo para el sacrificio)
]
Frigorifico
|
Comercializacion
| |
Cuero curtido Subproductos
] ]

Calzado Manufacturas
1 1

Comercializacion de productos terminados.

Fuente: Elaboracion propia

La calidad de un producto a base de cuero no depende exclusivamente del
proceso de terminado sino de toda un cadena acciones, por ejemplo, para lograr
obtener una prenda de cuero en O6ptimas condiciones se necesita que haya
existido un ganado bien cuidado durante su etapa de crianza para que no se
estropee su piel y se obtenga un buen insumo para la confeccién.

En la industria del cuero una de las relaciones mas complejas es la del mercado
de pieles y el mercado de carnes, los cuales presentan una estrecha
correspondencia, como lo demuestra la caida de los precios de las pieles en el
2000 en Argentina debido a la peste loca la cual hizo que se le cerraran las
puertas a todos los productos derivados del ganado argentino en todo el mundo
por considerarse nocivos y peligrosos para el consumidor, especialmente en la
zona euro, generando una fuerte crisis en la industria de cuero Argentina.

Se estima que mas de US$ 50.000 millones circula anualmente en productos de
cuero a nivel mundial siendo Italia la pionera de la produccion de articulos de
cuero reconocida por su disefio y calidad; en Latinoamérica Argentina es el pais
con mas reconocimiento a nivel mundial en cuanto a su industria de cuero, debido
a esto las diferentes instituciones se han preocupado por lograr una alta calidad y
una elevada productividad, sin embargo el 85% que exporta la Argentina son
pieles sin manufacturar, situacion preocupante ya que el proceso de confeccion y
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transformacién del cuero requiere de un alto nivel de mano de obra con lo cual se
esta dejando de generar empleos, asf lo sostiene la ACICAM.

En Colombia también se encuentra una oferta de productos de cuero con calidad y
disponibilidad de insumos, en cuanto a la produccion de cueros con proceso de
transformacién se identifican caracteristicas que denotan falencias en este
eslabon, segln un ensayo sobre la eficiencia de la industria del cuero en
Colombia?, existen gran cantidad de microempresas artesanales de evolucion
tecnologica lenta , ademas de esta situacion se reconoce la necesidad de
profundizar en factores diferenciadores como el disefio y la calidad de la
manufactura, si bien las empresas han entendido la necesidad de incorporar
nuevas tecnologias para mantenerse dentro del mercado y mejorar su
competitividad invirtiendo en nueva maquinaria por ejemplo, ya que las
tecnologias actuales son convencionales u optando por invertir en practicas
innovadoras, investigacion y desarrollo tecnolégico; dicha inversion no se ha
realizado de manera fehaciente debido a que la mayoria de las empresas
inmersas en el sector de la marroquineria son pequefias y micro por lo cual no
cuentan con el capital suficiente para acceder a nuevas tecnologias o financiar
proceso de investigacion y desarrollo.

Cabe aclarar que el sector de cuero procesado tiene dos grandes subsectores,
calzado y marroquineria; para el presente trabajo se hace énfasis en el segundo y
este debe entenderse como el conjunto de los siguientes procesos: preparacion,
tefiido y manufactura de articulos de cuero; si bien la confeccion de articulos como
bolsos billeteras, guantes entre otros son los que se asocian a la marroquineria, la
confeccion de prendas de vestir también se lo considera dentro de esta
clasificacion aunque este no presenta la variedad que si presentan los otros
articulo.

Un estudio realizado por la embajada de Espafia en Colombia muestra una
estructura de costos en donde basicamente el 60% son insumos y un 11% en
remuneracion de mano de obra, por lo cual concluyen que la industria del cuero es
altamente dependiente de la problematica que presenten las empresas
productoras de insumos®, de esta manera se reafirma la importancia de tomar en
cuenta factores de toda la cadena productiva del cuero, buscando las condiciones

! Asociacion Colombiana de Industriales del Calzado, el Cuero y sus Manufacturas (ACICAM).

> BARRIENTOS, Jorge; TABON, David y GUTIERREZ, Edwin. sobre eficiencia de la industria del
cuero en los sectores de calzado y marroquineria en Colombia. Bogota. 2010. P. 22.

® Oficina econémica y comercial de la Embajada de Espafia en Colombia, el mercado de cuero y
marroquineria en Colombia.2004.
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Optimas en cada proceso para garantizar un producto final de calidad. El
departamento nacional de planeacién (DNP) expone que una de las grandes
falencias que limita las oportunidades de las manufacturas de cuero colombianas
es el disefio y propone estrategias para mejorar la competitividad basadas en
herramientas de diagndéstico permitiendo de esta manera a las empresas realizar
procesos de mercadeo estratégico para adecuar los disefios a las necesidades y
tendencias de la demanda actual.*

De otra parte instituciones como el sistema educativo nacional de aprendizaje
(SENA) han identificado los 5 pasos del proceso de marroquineria: disefio,
modelo, curtido, guarnecido, terminado y empaque; para capacitaciones
enfocadas en el fortalecimientos de cada uno de estos, buscando una
especializacion y tecnificacion dentro de cada proceso como base diferenciadora
del producto en pro de un mejor nivel de competitividad.

En términos generales se destaca que si bien el apoyo generado desde las
instituciones aun no logra el efecto deseado, las iniciativas tiene un buen futuro ya
que se adecuan a las necesidades de los actuales marroquineros sobre la
problematica de la industria de cuero colombiana; si a este esfuerzo se le suma el
apoyo desde la academia se lograra crear un circulo virtuoso que garantiza el éxito
de este sector como eje de desarrollo a partir de la innovacion y el
posicionamiento en el mercado generando entre otras cosas mejores condiciones
de vida tanto para los pequefios empresario y artesanos como para los empleados
de dichas iniciativas.

1.3.2 Situacion actual: Segun la base de datos industriales 2012 de la camara de
comercio de Pasto el 13.6 % de las industrias pertenecen al sector de la
marroquineria, dedicadas a la produccién de accesorios y articulos incluyendo el
calzado de estos el 50% produce accesorios tales como billeteras correas y en
mayor medida bolsos para dama.

La industria alrededor del cuero se encuentra altamente concentrada en la capital
Narifiense, sin embargo dentro del departamento existen otras regiones dedicadas
a trabajar el cuero, el mas destacado es el municipio de Belén, actualmente tiene
como primer rengléon la producciéon y transformacion de cuero, por encima del
comercio y el sector agrario; los productores Belefios se encuentran exportando
insumos para la marroquineria teniendo como principal destino Paises europeos y
latinoamericanos, con lo cual se reafirma sus altos items de calidad de materia

4 Departamento nacional de planeacién, cadena cuero calzado y marroquineria, Agenda interna
para la productividad y la competitividad. 2007.
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prima para realizar productos a base de cuero, sin embargo el grado de
transformacion y procesamiento del cuero es incipiente en el municipio.

En la ciudad de Pasto, existen pequefias industrias productoras de prendas de
vestir en cuero, de las cuales se destacan Industrias Beler, Mural la 14 y Vicens,
gue tienen caracteristicas comunes, como la produccién de prendas exclusivas,
diversificacion en productos, precios similares e incluso se encuentran ubicadas
en la mismo lugar dentro de la ciudad; mas alla de las generalidades aparentes
destaca otras caracteristicas, la principal son los costos elevados de productos
como chaquetas, pantalones, y chalecos que son los mas comercializados cuyos
precios oscilan entre $240.000 y $350.000 para los primeros y entres $150.000 y
$250.000 para los otros dos, que es relativamente elevado si lo comparamos con
el ingreso medio de la poblacién de estratos medios de la ciudad de Pasto que se
encuentra entre 1 y 2 salarios minimos lo cual le representaria porcentaje alto de
Su ingreso para adquirir una prenda.

Las tiendas ya mencionadas y otras menos incidentes en el mercado local han
intentado realizar una innovacion en su produccion, los disefios nuevos no se
adecuan a las preferencias de estratos medios por dos simples razones, gran
parte de los nuevos disefios o tienen un disefio formal o bien no presentan
ergonomia’ lo cual hace que se vuelva incomodo su uso. Y si a esto se le suma el
hecho de que los artesanos que actualmente trabajan y realizan la confeccion de
las nuevas prendas son artesanos tradicionales sin conocimiento claro de las
actuales tendencias de moda expuestas por fendmenos tan importantes como la
globalizacion se vislumbra porque no se ajusta la produccion local a las
preferencias del mercado de estratos medios, en especial a los consumidores
jovenes.

Si bien los aspectos de disefio se han visto resueltos por la presencia de marcas
reconocidas dentro del mercado local como CHEVIGNON, DISEL, VELEZ entre
otras quienes tienen como principal producto ofertado chaquetas, se presenta un
inconveniente ya que estos productos tienen un elevado precio que oscila entre
los $400.00 y $800.000 lo cual hace que obtenerlos se convierta en practicamente
inexequible para personas de estratos medios.

La baja producciéon de prendas de vestir en cuero actualmente obedece al tipo de
mercado al cual va dirigido, es decir, personas de estratos medio altos con

° Ergonomia: disciplina tecnoldgica que trata el disefio de lugares de trabajo, herramientas,

articulos y tareas que coinciden con las caracteristicas fisiolégicas, anatdmicas, psicoldgicas y las
capacidades de las personas.
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tendencias de moda formales y elegantes, lo cual se traduce en practicamente un
mercado exclusivo, esto ha impedido la produccion en masa y la incorporaciéon de
maquinaria para hacer mas eficientes los procesos ya que la demanda actual no
presenta preferencias por cambios trascendentales en la tendencias de moda de
las prendas de vestir en cuero.

Teniendo en cuenta lo expuesto en las anteriores lineas se determina la existencia
de una oportunidad de negocio al encontrar una demanda insatisfecha y una
industria produciendo ineficientemente, dicha oportunidad se puede canalizar
mediante la creacion de una empresa dedicada a la produccion de prendas de
vestir en cuero que tenga como principio adecuarse a las caracteristicas del nuevo
mercado, una empresa que produzca prendas de vestir con disefios apropiados
para los gustos de los estratos medios, se ajuste a su capacidad de compra,
plante estrategias publicitarias para popularizar el uso de este tipo de prendas que
se ha visto por mucho tiempo como exclusivas y de dificil acceso y por supuesto la
aplicacidon de técnicas industriales basadas en nuevas tecnologias para bajar el
costo y poder producir a costos inferiores a los actuales, contando con el respaldo
de una materia prima de primera tipo exportacion orgullosamente Narifiense que
garantiza la calidad en el producto.

1.3.3 Formulacién del problema.

Pregunta general: ¢(Qué tan factible es la creacion de una empresa de
confeccién en cuero para estratos medios de la ciudad de Pasto?

Preguntas especificas:

e (Cudles son las caracteristicas del producto, la oferta, la demanda actual e
insatisfecha, los precios, competidores, proveedores, canales de distribucion y
comercializacién necesarios para la creacion de una empresa que confecciona
prendas en cuero para estratos medios de la ciudad de Pasto?

e ¢ Queé proceso industrial, maquinaria, equipo, mano de obra y condiciones de
infraestructura se adecuan para la confecciébn de prendas en cuero con altos
estandares de calidad para la creacion de una empresa que confecciona prendas
en cuero para estratos medios de la ciudad de Pasto?

e ¢ Qué estructura administrativa y operativa es eficiente y adecuada para una
empresa que confeccione prendas en cuero para personas de estrato medio en la
ciudad de Pasto?
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e ;Cuales son las fuentes de financiamiento, necesidades de liquidez y
presupuesto de gastos para la creacion de una empresa que confecciona prendas
en cuero para estratos medios de la ciudad de Pasto?

e (/COmo determinar la viabilidad financiera de una empresa que confecciona
prendas en cuero para estratos medios de la ciudad de Pasto?

e ;Cudl es el impacto social y ambiental generado por la creaciébn de una
empresa gque confecciona prendas en cuero para estratos medios de la ciudad de
Pasto?

1.4 JUSTIFICACION.

El progreso de una sociedad en la actualidad y desde los siglos XVIII y principios
del siglo XIX ha sido impulsado por el desarrollo industrial, desde la creacién de
nuevas tecnologias y técnicas productivas que incrementan la eficiencia, teniendo
entre otros beneficios el aumento de los ingresos y por ende mejoras en la calidad
de vida, de esta manera el proceso industrial se ha convertido en una gran
oportunidad para algunas sociedades de salir adelante y en obstaculos para otras
por no tener el suficiente desarrollo industrial y poder competir en los mercados
convirtiéndolas en sociedades rezagadas.

Una de las industrias pioneras en el sector secundario es la manufacturera
especialmente por el gran valor agregado que se aporta en el proceso de
transformacion, en Narifio un departamento con excelentes artesanos y gran
potencial social ha resaltado el trabajo hecho a mano dada su dedicacién y
calidad, como es el caso del sector marroquinero, con grandes expectativas
gracias a la calidad y creatividad de los disefios de articulos a base de cuero asi
como los disefios realizados en otros materiales pero que en la actualidad no
cuenta con marcas conocidas y posicionadas a nivel nacional a excepcion de
Limon Piel quien a nivel nacional ya ha sido reconocida por su producto estrella
(Bolsos); sin embargo existen otras con el potencial suficiente para ser un punto
de impulso para un desarrollo local.

Concretar una idea de negocio o de emprendimiento no es una tarea facil, se
deben tener varios aspectos en cuenta, desde las oportunidades y riesgos que
presenta el entorno hasta el funcionamiento interno y puesta en marcha de la
misma, por tanto se hace necesario un adecuado manejo gerencial de la idea,
teniendo parametros de eficiencia que sirvan de soporte para la toma de
decisiones generando un adecuado manejo y una rentabilidad que conlleve a un
negocio lucrativo y que se posicione en el mercado; es aqui donde la planificacion
se convierte en parte fundamental para lograr el éxito; la planificacién debe ir mas
alld del funcionamiento interno de una empresa, el mercado de las pieles es
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complejo y en regiones como la narifiense se presenta una ruptura entre los
diferentes eslabones de la cadena productiva, ya que los principales productores
de pieles en bruto las obtienen como materiales secundarios del sacrificio de
ganado, en este sentido una propuesta enmarcada dentro de la cadena productiva
del cuero debe propugnar por buscar la mayor eficiencia en todos los eslabones a
través de la exigencia de requerimientos minimos a los proveedores como por
ejemplo las aplicacion de las buenas practicas industriales en especial en el
proceso de curtido de la piel que es uno de los procesos mas criticados por su alto
marguen de desechos téxicos.

La actual tendencia mundial conlleva a la interaccion de culturas, lo cual ha
contribuido a tener diferencias notables entre personas de una misma region pero
también ha llevado a tener semejanzas entre personas de regiones
considerablemente apartadas, sin embargo en la sociedad actual existe una
necesidad clara de sentirse diferente; un factor que marca diferencia es la forma
de vestir y el uso de articulos, una alternativa para poder cubrir esa necesidad de
salir del comun denominador de la tendencia lo proporcionan las prendas de vestir
en materiales poco convencionales como el cuero ya que este material se ajusta a
personalidades dindmicas y cambiantes y a la vez se presta para la creacion de
disefios versatiles, oportunidades como estas son las que se deben tener en
cuenta para iniciativas de emprendimiento que con el apoyo de la academia con
base a una buena planificacion pueden convertirse en una realidad.

Si bien el cuero es una opcién para verse versatil y sofisticado, es de aclarar que
los costos de adquirir este tipo de articulos es muy alto por lo cual personas de
estratos medios no acceden a este tipo de articulos, sin embargo presentan
preferencias por ellos, teniendo en cuenta estos dos aspectos podemos
determinar la existencia de una demanda insatisfecha punto clave a la hora de
emprender una nueva iniciativa de negocio, una alternativa para satisfacer dicha
demanda es la creacion de una empresa que se adecue a las necesidades tanto
de disefio, calidad y costo.

Las iniciativas de emprendimiento se caracterizan por los riesgos que estas
conllevan, la creacidon de una unidad productiva enfocada a los gustos y
preferencias de las personas de estratos medios o cualquier otra iniciativa debe
tener un cierto grado seguridad o una incertidumbre minima en cuanto a las
cantidades y los precios asi como los disefios que se ajusten a dichos gustos, por
tanto se hace necesario realizar un estudio de factibilidad para determinar la
viabilidad y las condiciones en las cuales la creacion de una unidad productiva se
convierte en una oportunidad rentable y poco riesgosa, pero este acometido
requiere la implementacion de estrategias de planificacion empresarial y de esta
forma determinar las condiciones donde se desarrollara la empresa (estudio de
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mercado), los procesos y herramientas nhecesarios (estudio técnico vy
organizacional), los recursos financiero previos y futuros (estudio financiero) asi
como la rentabilidad de la iniciativa (evaluacion financiera).

Desde el punto de vista académico el establecer las condiciones idoneas para una
unidad productiva vital en el flujo macroeconémico como lo es la empresa da la
posibilidad de aplicar la teoria econdmica desde la perspectiva microeconémica al
determinar el funcionamiento interno y la perspectiva macroeconémica para
vislumbrar la influencia del macro entorno capitalista sobre la empresa y su
interrelacion con el sistema econdmico; de otra parte el impulso de iniciativas de
creacion de pequefias y medianas unidades productivas esta soportado en la
teoria del desarrollo local y la planificacion temas apremiantes en el que hacer y
formacion de un economista.

1.5 OBJETIVOS

1.5.1 Objetivo general: Desarrollar un estudio de factibilidad para la creacion de
una empresa que confecciona prendas en cuero para estratos medios de la ciudad
de Pasto.

1.5.2 Objetivos especificos:

e Definir las caracteristicas del producto, la oferta y la demanda actual e
insatisfecha, asi mismo identificar los precios, competidores y proveedores de
insumos, los canales de distribucion y comercializacion para la creacién de una
empresa que confecciona prendas en cuero para estratos medios de la ciudad de
Pasto.

¢ Identificar el proceso correcto y adecuado para la elaboracién del producto,
siendo explicito en los requerimientos de maquinaria y equipos propios de un
proceso de marroquineria asi como la mano de obra necesaria y las condiciones
de la misma para obtener un producto bajo los estandares de calidad, ademas
concretar el lugar que se adecue a los requerimientos para la instalacion de una
empresa gque confecciona prendas en cuero para estratos medios de la ciudad de
Pasto.

e Definir una estructura administrativa y operativa estipulando de manera
concreta los cargos y responsabilidades del personal para la creacion de una
empresa que confecciona prendas en cuero para estrato medio en la ciudad de
Pasto.
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¢ Identificar las fuentes de financiamiento, las necesidades de liquidez y un
presupuesto de gastos para la creacion de una empresa que confecciona prendas
en cuero para estratos medios de la ciudad de Pasto.

e Aplicar indicadores de rentabilidad para determinar la viabilidad financiera y
realizar un andlisis de la sensibilidad a cambios en variables de una empresa que
confecciona prendas en cuero para estratos medios en la ciudad de Pasto

e Establecer el impacto social y ambiental por la creacién de una empresa que
confecciona prendas en cuero para estratos medios de la ciudad de Pasto.

1.6 DELIMITACION DEL PROBLEMA

1.6.1 Universo de estudio. La poblacion de estrato 2, 3y 4 de la ciudad de Pasto.

1.6.2 Espacio geografico. Zona urbana del municipio de Pasto.

1.6.3 Tiempos a investigar y a emplear. El estudio se llevara a cabo en el
periodo Noviembre de 2013 a Marzo de 2014

1.6 MARCO REFERENCIAL

1.7.1 Marco teodrico

1.7.1.1 Desarrollo local. El desarrollo local se basa en la identificacién y
aprovechamiento de los recursos y potencialidades endoégenas de una comunidad,
las potencialidades endogenas son entendidas como los factores econdmicos y no
econdmicos que tiene cada territorio, factores decisivos en un proceso de
desarrollo local.® El termino de desarrollo local se lo puede definir como el proceso
de transformacion de la economia y de la sociedad local, orientado a superar las
dificultades y retos existentes, que busca mejorar las condiciones de vida de su
poblacién mediante una accién decidida y concretada entre los diferentes agentes
socioeconomicos locales, publicos y privados, para el aprovechamiento mas
eficiente y sustentable de los recursos enddégenos existentes, mediante el fomento
de las capacidades de emprendimiento empresarial local y la creacion de un

® WIKIPEDIA. enciclopedia libre. [En linea]< http://es.wikipedia.org/wiki/Desarrollo_local. >(citado el
29 de julio de 2013)
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entorno innovador en el territorio.” Respecto al desarrollo local el Instituto
Latinoamericano y del Caribe de Planificacion Economica y Social (ILPES)
expresa, “en primer lugar, se parte de la aseveracion de que el desarrollo local
estd condicionado por el entorno externo, el cual puede ser mas o menos
favorable al mismo. Es un marco de referencia que es necesario tener en cuenta
para analizar sus restricciones y potencialidades pero respecto al cual es poco lo
gue se puede hacer; si se parte del convencimiento de que las posibilidades del
desarrollo local estan radicadas en la factibilidad de explotacion del potencial de
recursos enddgenos de un determinado espacio territorial, una cuestion clave a
trabajar es, como detectar, utilizar y activar el mismo, por parte de un conjunto
posible de agentes de cambio locales que se proponen alcanzar determinados
objetivos de desarrollo que, genéricamente expresados, se pueden resumir, entre
otros, en creacion de empresas y empleos, innovacion tecnoldgica, redes de
cooperacion, formacion de recursos humanos y desarrollo social’®. En un trabajo
de la CEPAL el profesor Tello citando a Aghén Alburquerque Cortés (2001)
afirma: “el desarrollo econémico local es un proceso de crecimiento y cambio
estructural de la econdmica de una ciudad, comarca o region, en que se pueden
identificar al menos tres dimensiones: una econdmica, caracterizada por su
sistema de produccion que permite a los empresarios locales usar eficientemente
los factores productivos, generar economias de escala y aumentar la productividad
a niveles que permitan la competitividad en los mercados; otra sociocultural, en el
cual el sistema de relaciones econdmicas y sociales, las instituciones locales y los
valores sirven de base al proceso de desarrollo; y otra politica y administrativa, en
las que las iniciativas locales crean un entorno favorable a la produccion e
impulsan el desarrollo”™ La teoria ha trabajado el desarrollo local desde varias
perspectivas entre las cuales se encuentran®®;

Teorias de localizacién, espacio geografico y desarrollo regional: segun la
teoria de la base econdmica regional una region depende de los efectos e
interacciones que producen las actividades de la regién en un grupo de sectores o
actividades denominados sectores basicos sobre el resto de actividades o
sectores denominados no basicos. Lo que impulsa el desarrollo de la region es el
desarrollo de los sectores basicos cuyos productos son demandados

" PIKE, Andy; RODRIGUEZ, Andrés y TOMANEY, John. Desarrollo local y regional. Valencia,
2011. P. 97

® SILVA, Ivan y SANDOVAL, Carlos. Metodologia para la elaboracion de estrategias de desarrollo
local. Santiago, 2012. P. 15.

°® TELLO, Mario. las teorias del desarrollo econémico local y la teoria y practica del proceso de
descentralizacion en los paises en desarrollo. Lima. 2006. P. 10.

9 TELLO, Mario. Las teorias del desarrollo econémico local y la teoria y practica del proceso de
descentralizacién en los paises en desarrollo. Lima. 2006. P. 15:17
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fundamentalmente por regiones externas a la ubicacion de los recursos basicos;
de acuerdo a la teoria dos conjuntos de factores determinan el desarrollo del
sector basico de una region especifica, unos internos y otros externos, dentro de
los primeros podemos encontrar por ejemplo, la dotacion de recursos, la ubicacion
de la region, factores asociados a la ventaja competitiva de la localizacion del
sector basico, eventos accidentales e historicos, la existencia de explotacion de
economias de escala entre otros; el segundo conjunto de factores son aquellos
que determinan el desarrollo de las otras regiones que demandan los productos
del sector base de una region particular y de los mercados de los productos de
exportacion.

Teorias de organizacion, instituciones y distorsiones de los mercados:
enfatiza en la existencia de areas geogréficas locales (incluso de areas marginales
dentro de las grandes ciudades); asume que los problemas de la informacién y
otras distorsiones del mercado a nivel de las localidades al interior de los paises
pueden obstaculizar el desarrollo de estas, debido a las distorsiones del mercado
en el desarrollo econémico local, el papel de la politica econémica de desarrollo
econdémico local es esencial, ya que es esta la encargada de corregir o atenuar el
efecto de dichas distorsiones y de esta manera buscar la méaxima eficiencia de los
mercados privados, atacando efectos como el desempleo involuntario y
subempleo o las imperfecciones de mercados financieros.

Teorias basadas en los comportamientos de los agentes: dentro de este
conjunto de teorias se estudia la incidencia especifica de las acciones e
interacciones de los distintos agentes econdmicos; Dentro de los mas incidentes
encontramos al agente empresa el cual histéricamente ha sido méas estudiado,
esto obedece a que se ve a las empresas como incidentes en aspectos tan
importantes como: el proceso de innovacion y difusion tecnoldgica, la introduccion
de nuevos productos y formas de inversion, generacién de demanda de empleo,
liderazgo en la estrategia de desarrollo econémico local entre otros; un segundo
agente es el denominado grupo econdmico o de interés que no son otra cosa que
grupos con poder econdémico que utilizan la presion politica para incidir en
beneficio propio sobre las politicas econdmicas y sociales; en tercer lugar esta el
capital social la cual es una categoria con un tinte sociolégico, este representa el
conjunto de normas y valores informales compartidos por miembros de un grupo
de personas que les permiten cooperar entre ellos teniendo como base
fundamental la confianza; las instituciones y por ultimo el gobierno compone otro
agente, quien tiene su importancia en base a la capacidad y obligacion de
establecer leyes econdmicas y sociales que repercuten de manera directa sobre el
curso de una localidad.
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1.7.1.2 Emprendimiento e innovacion. El termino emprendimiento proviene del
palabra francesa “entrepeneur” que significa estar listo para iniciar algo o tomar
una decision, el termino emprendimiento se lo utilizaba para referirse a los
arquitectos por lo cual se relaciona a un emprendedor con alguien que esta
dispuesto y en posibilidad de iniciar o crear una construccion, el concepto de
emprendimiento estd estrechamente relacionado con el concepto de empresa,
fruto de esta relacion hoy en dia emprendedor es quien inicia una empresa
tomando riesgos e introduciendo innovacién para la edificacién de la misma, al
respecto Cantillon (1755) uno de los primeros en estudiar el termino afirma que el
termino describe al hombre racional por excelencia, el cual asume riesgos en
condiciones de incertidumbre como base para la toma de decisiones. Analizar el
emprendimiento es necesario ya que en una sociedad como la colombiana donde
el desempleo parece haberse convertido en un problema estructural, la iniciativas
que contribuyan a minimizar su impacto son de vital importancia; el
emprendimiento se esta convirtiendo en una forma de autoempleo y generacion de
nuevo empleo, por tanto fomentar el emprendimiento y entenderlo es preciso y
apremiante, un estudio realizado por el instituto nacional de tecnologia
agropecuaria en convenio con el ministerio de asuntos agrario y produccién de
Argentina revela que las aptitudes emprendedoras contribuyen positivamente en
el proyecto de desarrollo en una comunidad como también hace hincapié en que
la educacién favorece las actitudes emprendedoras y de esta manera fortalece el
circulo virtuoso de emprendimiento-educacién-empleo-desarrollo local'! . Analizar
el emprendimiento desde una perspectiva Unica ha sido una tarea que se ha
quedado corta, por lo cual se hizo indispensable la inclusién de visiones diferentes
a al econémica para entender mejor el termino y de esta manera percibir los
fendmenos de emprendimiento que actualmente son los que marcan la diferencia
en el sector empresarial, pero antes cabe aclarar que no solo es emprendedor
aguella persona que realiza un acto asociado a fines netamente econémicos sino
también el individuo quien ejecuta acciones de riesgo para fines sociales pero
basandose en la innovacién como respaldo de su iniciativa en contraposicion al
riesgo que toma y ese es uno de los principales fundamentos para la inclusion de
diferentes perspectivas de ver el emprendimiento; de esta forma las perspectivas
de emprendimiento son interdisciplinarias, destacandose dentro de la teoria
cuatro: la comportamental, la psicolégica, la econdmica y la de procesos™?.

Perspectiva comportamental: su fin es identificar un perfil psicologico para
diferenciar el emprendedor, de esta manera se encuentra que existen muchos
tipos de emprendedores y las condiciones varian respecto al contexto donde se

! FORMICHELLA, Maria. El concepto de emprendimiento y su relacion con la educacion, el
empleo y el desarrollo local. Buenos Aires. 2004. P. 27.

2 RODRIGUEZ, Alfonso. Nuevas perspectivas para entender el emprendimiento empresarial. Cali.
2009. P. 102:105.
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desarrollan, por tanto esta perspectiva debe concebir una vision interdisciplinaria
acorde a la situacion, aunque en términos mas generales se define como
emprendedor a aquella persona que presenta tendencia al cumplimiento y
dependencia asi como gusto por el riesgo y un afan por controlar su destino.

Perspectiva psicologica: esta visibon contempla las representaciones o
esquemas que el individuo desarrolla en base a sus comportamientos,
basicamente desarrolla dos corrientes: una tiene pie en definir eso que es el
emprendedor y la otra en eso que hace el emprendedor ; respecto a esta vision
Busenitz y Barney (1997)'° sefialan que los empresarios presentan fuertes
predisposiciones en la toma de decisiones ya que son personas con exceso de
confianza y tienden a generalizar demasiado en base a pocas observaciones.

Perspectiva econdmica: concibe el fendmeno del emprendimiento en base a las
acciones del individuo, definiendo como emprendedor a la persona que busca la
maximizacion de la utilidad y por ende su bienestar, de esta forma el emprendedor
es el dinamizador del desarrollo econémico y de sus acciones depende que una
sociedad se encuentre en buenas o malas condiciones.

Perspectiva de procesos: parte de la vision de la planeacién estratégica,
mirando al emprendedor como el guia de procesos estratégicos en las empresas y
de esta forma se ve al emprendimiento como proceso que se inicia en el mercado
y se dirige al mercado como proceso empresarial, se fundamenta en recursos y
capacidades relacionadas con la légica econémica por lo cual su influencia en el
medio esta limitada y sujeta a los cambios del entorno.

1.7.1.3 Competitividad. Ser competente es mantenerse o insertarse en una
posicién favorable dentro del mercado donde se encuentra inmerso, por tanto es
necesario elaborar estrategias asi como estar en constante evaluacion a nivel
interno y externo; para generar sistemas de evaluacion se necesita conocer varios
aspectos del mercado: la estructura del sector, la competencia y la interrelacion de
la unidad productiva con el entorno social y ambiental, de esta manera se logra
esclarecer las reglas de juego asi como las posibilidades estratégicas de la
competencia para de esta forma determinar cuél es el nicho de mercado como
también visualizar un rumbo y la forma de competir. Existen dos técnicas que
ayudan a conocer la posicién en el mercado que sirven de base para establecer
estrategias o politicas para aumentar la competitividad; por un lado tenemos el
diamante de Porter y por el otro el ciclo de vida del producto ambas técnicas muy

¥ BUSENITZ, L., BARNEY, J. Differences between entrepreneur and manager in large
organization: biases heuristic decision-making. New York. 1997.
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difundidas en el ambiente empresarial, especialmente dentro de las grandes
empresas.

Diamante de Porter: Michael Porter'* toma datos sobre productos, compradores y
su comportamiento, productos sustitutos, maquinaria o herramienta necesaria para
producir o distribuir el producto, forma de venta y distribucion, innovaciones de
otros productores, estrategias de competidores, objetivos, fortalezas y debilidades,
entorno macroeconomico y el entorno politico-social y legal; los cuales los sintetiza
mediante una herramienta que trata de determinar el escenario del conjunto de
competidores y las estrategias de la competencia y de esta forma crear estrategias
que permitan obtener ventajas competitivas dentro del sector a largo plazo™. La
herramienta es denominada el diamante de Porter el cual esta compuesto por 5
fuerzas competitivas, el siguiente grafico muestra la propuesta de Porter.

Figura 2. Diamante de porter
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 Michael Porter: Naci6 en 1947 en Ann Anbor Michigan, profesor de la Harvar Business School
(HBS), autoridad global reconocida en temas de estrategias de empresa, desarrollo econémico de
naciones y regiones, como también en la aplicacion de la competitividad empresarial a la solucion
de problemas sociales, de medioambiente y de salud.

'* Raul RODRIGUEZ, Radil. El diamante de Porter y el ciclo de vida del producto: eclecticismo para
una vision conjunta. Buenos Aires. 2007.
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La interpretacion de la figura anterior es la siguiente:

1) Competidores potenciales: cuando entran nuevos competidores a un sector
se reduce la rentabilidad por dos motivos, en primer lugar puede que se dé una
reduccion de precios al consumidor y en segundo lugar que las empresas
existentes aumenten sus costos para diferenciar su producto; Porter afirma que el
ingreso de nuevos competidores dependerd de las barreras que se pongan por
parte de las empresas ya existentes, dentro de las barreras mencionadas por
Porter encontramos: economias de escala, diferenciacion del producto, inversion
de grandes cantidades de dinero, acceso a canales de distribucién y politicas
gubernamentales®.

2) Intensidad entre la rivalidad de los competidores: la competencia entre las
empresas de un sector se hace en base a diferentes tacticas como la
manipulacion de los precios, promociones, lanzamiento de nuevos productos o
campafias publicitarias, dichas estrategias de penden de diferentes factores
estructurales del mercado como: el nimero de integrantes, el crecimiento lento del
sector, costos fijos elevados o falta de diferenciacion.

3) Presién de productos sustitutos: los productos sustitutos son aquellos que
suplen la misma necesidad que un producto determinado por tanto limitan el
mercado, convirtiéndose el producto sustituto en determinante para las estrategias
de un producto determinado en aspectos como: desarrollo tecnolégico, politicas de
precios, publicidad o cualquier estrategia de mercadeo implementada para
aumentar su consumo.

4) Poder de negociacion de los proveedores: los proveedores pueden
perjudicar a la empresa alzando los precios de los insumos o reduciendo la calidad
de los mismos; este poder lo adquieren los proveedores cuando: el nimero de
proveedores es escaso, nula o escasa competencia de productos sustitutos,
dependencia de la empresa hacia el proveedor o el insumo es indispensable para
el proceso productivo.

5) Poder de negociacion de los compradores: la influencia del cliente se basa
en dos exigencias, la baja de precios o la mejora de la calidad, aunque se pude
presentar el caso en que se solicite al tiempo las dos condiciones; este poder
depende de aspectos como: compra en grandes cantidades y por tanto tiene

'® PORTER, Michael. Estrategia competitiva: técnicas para el andlisis de los sectores industriales y
de la competencia. Grupo editorial Patria. 2000.
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posibilidad de adquirir facilmente el producto en otros lugares exigiendo
condiciones, presentan una demanda mediana pero estable o no buscan
productos diferenciados. La interaccion y las condiciones impuestas por los
diferentes componentes del diamante de Porter generan las posibilidades
existentes de estrategias ya sea de expansion, resistencia o introduccion en el
mercado; dicha situacion se la puede establecer con la técnica del ciclo de vida del
producto con lo cual se reafirma la complementariedad de las técnicas del ciclo de
vida y del diamante de Porter.

Ciclo de vida del producto: Para tener una nocion clara del sector donde esta
inmersa la empresa se hace necesario pronosticar hacia donde se moveréa el
sector y cuales podrian llegar a ser los rendimientos obtenidos a corto, mediano y
largo plazo, para lo cual se realiza una caracterizacion del ciclo de vida del
producto. La técnica del ciclo de vida del producto se la aplica para determinar el
comportamiento del producto en el mercado; cada producto tiene caracteristicas
como color, precio, aroma etc. que se ajustan a una necesidad, en el ciclo de vida
del producto se asume que el bien o servicio sigue un comportamiento que se
describe mediante una curva hipérbola que esta determinada por el volumen de
ventas y el tiempo en que ocurren, formando de esta manera un ciclo'’, como se
muestra en la siguiente figura.

Figura 3. Ciclo de vida del producto.
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LA INVESTIGACION DE MERCADOS EN LA PYME. [En linea] <
http://www.contactopyme.gob.mx/guiasempresariales/tmercado/cursotc/index.html. > (Citado el 12
de agosto de 2013)
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El grafico muestra 4 etapas por las cuales pasa un producto: introduccion,
crecimiento, madurez y declinacion.

1) Introduccion: Esta etapa se caracteriza en primera medida por los niveles
bajos en las ventas, pocos competidores y utilidad escasa o nula; en este
segmento se compite en base a diferenciacion y disefio ya que le mercado es
nuevo y se busca crear una demanda leal.

2) Crecimiento: Se caracteriza por la subida en el nivel de ventas y la
generacion de utilidades las cuales alcanzan su maximo al final de esta etapa,
esto se debe a que el producto ya es reconocido en el mercado, pero este
reconocimiento también atrae a nuevos competidores, de los cuales algunos
lograran posicionarse y otros caeran en bancarrota, al haber mas competidores se
presenta una tendencia hacia la estandarizacion del producto por lo cual solo
sobrevivirdn las empresas capaces de implementar nuevas tecnologias e
innovacion para ser competitivas y mantenerse en el mercado.

3) Madurez: en esta etapa el producto ya esta completamente estandarizado lo
cual se traduce en una mayor competencia pero a la ves en un menor costo de
produccion, otro aspecto a tener en cuenta es el hecho de que los clientes ya se
vuelven expertos en el consumo del producto por lo cual presentan exigencias
minimas a la hora de consumirlo creando de esta manera lealtad hacia una marca,
y las empresas que no lograron adaptarse a la estandarizacion comienzan a salir
del mercado quedando pocas empresas pero con fuerte competencia.

4) Declinacién: en esta etapa las ventas comienzan a disminuir provocando la
baja de las utilidades y en algunos casos las anulan totalmente por lo cual la
empresa tiene que tomar medidas drasticas ya que el negocio no es rentable.

Dependiendo de la etapa en donde se encuentre la empresa se toman las
medidas apropiadas, creando estrategias acordes a las necesidades
circunstanciales, pero cabe resaltar que una de acciones a tomar en cuenta en
cualquier etapa es la aplicacion de técnicas innovadoras.
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1.8 MARCO LEGAL.

Para llevar a cabo el estudio de factibilidad, se debe tener en cuenta la siguiente
normatividad.

- Ley 1014 de enero de 2006. De fomento a la cultura del emprendimiento, con la
cual se pretende promover el espiritu emprender en todos los estamentos
educativos del pais, asi como establecer un marco juridico e institucional y de esta
forma propender por el desarrollo productivo de las micro y pequefias empresas
innovadoras.

- Ley 1429 de formalizacion y generacion de empleo, mediante la cual se busca
generar incentivos a la formalizacion en las empresas que se encuentran en etapa
inicial de creacion, y de esta manera aumentar los beneficios y disminuir los
costos de formalizarse.

- Ley 905 de 2004 de marco normativo de la promocién de la Mipyme en
Colombia, por la cual se estimula la formacion de mercados altamente
competitivos mediante el fomento a la permanente creacion de la mayor cantidad
de Mipymes, asi como la definicion de las mimas para efectos legales.

1.9 MARCO CONCEPTUAL.

Cadena productiva: Conjunto de agentes econdémicos que participan
directamente en la produccién, transformacion y en el traslado hasta el mercado
de realizacion de un mismo producto agropecuario.

Competitividad: la capacidad de generar la mayor satisfaccion de los
consumidores fijado un precio o la capacidad de poder ofrecer un menor precio
fijado una cierta calidad, es decir, la optimizacién de la satisfaccion o el precio
fijados algunos factores.

Curtido: proceso de convertir piel putrescible en cuero perdurable,
tradicionalmente con Tanio, un compuesto quimico que evita la descomposicion y
a menudo da color.

Diferenciacion de producto: es una estrategia de marketing basada en crear una
percepcion de producto por parte del consumidor que lo diferencie claramente de
los de la competencia.
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Disefio: proceso previo a la configuracion mental, “pre-configuracién” en la
busqueda de una solucion en cualquier campo.

Eficiencia: la capacidad de disponer de alguien o de algo para conseguir un
objetivo determinado con el minimo de recursos posibles.

Frigorifico: instalacion industrial donde se procesan y almacenan productos de
origen animal.

Guarnecido: unir las piezas de cuero, materiales sintéticos y textiles para formar
el corte a través de costura y pegantes.

Hato de ganado: grupo pequefio de ganado.

Innovacion: significa literalmente “novedad” o “renovacién”. Asimismo, en el uso
coloquial y general, el concepto se utiliza de manera inespecifica en el sentido de
nuevas ideas e inventos y su implementacion econémica.

Manufacturas: fase de la produccion econdmica de los bienes. Consiste en la
transformacién de materias primas en productos manufacturados, productos
elaborados o productos terminados para su distribucion y consumo.

Marroquineria: es la manufactura de articulos a base de piel curtida y repujada, a
través de procesos artesanales.

Moda: indica en su significado mas amplio una eleccién o, mejor dicho, un
mecanismo regulador de elecciones, realizadas en funcion de criterios subjetivos
asociados al gusto colectivo.

Modelo: crear texturas sobre el cuero curtido dentro del proceso de
transformacion.

Terminado: dar el acabado, limpiar la prenda y revisar sus caracteristicas de
calidad, como su presentacion, peso, dimensiones y colocar botones y otro tipo de
accesorios.
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1.10 METODOLOGIA

1.10.1 Tipo de estudio. En el estudio se utiliza una investigacion de tipo
descriptivo al identificar caracteristicas de la poblacion objetivo estableciendo los
gustos preferencias de la misma; también es analitico ya que se estudia de forma
analitica las caracteristicas de las del universo de estudio para que sirvan de base
para los estudios que componen el estudio de factibilidad ; La metodologia es de
tipo cuantitativo ya que se tiene en cuenta el comportamiento de variables como
costos, gastos, ingresos, utilidades, oferta y demanda actual y proyectada. Y
finalmente es propositivo ya que el fin dltimo del estudio en general es proponer
las mejores condiciones para la realizacion de una inversion.

En el desarrollo del proyecto se analiza la demanda y la oferta a través de
técnicas como la entrevista y la encuesta sin dejar de lado la investigacion de
fuentes secundarias como internet, libros etc.; las entrevistas se enfocaran en la
oferta ya que la poblacién para esta parte es muy pequefa por tanto permite las
condiciones para realizar esta actividad, en cuanto a las encuestas se enfocan en
los consumidores para manera determinar la demanda y las caracteristicas de la
misma.

1.10.2 Poblacion y muestras. La poblacién a tener en cuenta para el estudio de
factibilidad, son las personas de estratos 2, 3 y 4, con edades entre los 18 y 60
anos y que viven en la zona urbana de la ciudad de Pasto.

El rango de edad estd definido por los lineamientos del DANE de informacion
recolectada en sus archivos de datos, el porcentaje de los estratos en la zona
urbana se lo toma del estudio realizado por CAMACOL para el afio 2012; el
universo de estudio es la poblacién total de la zona urbana del municipio de Pasto
que es igual a 349.379, a esta poblacion se la segmento en basa a: edad, estrato,
tasas de ocupacion.

Universo de estudio: 349.379

Poblacién de estrato 2, 3y 4 entre 18 y 60 afios ocupada: 101.606
Fuente: DANE, CAMACOL

Calculo de muestra de la poblacién objetivo

N * Zz*p*q
“ (N—1)*e2+Z2xpxq

n
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N: 101.106; Z2: 95%; p: 0.5; g: 0.5; e: 0.05

~ 101106 * (1.96)% + 0.5 % 0.5
"= 101106 — 1) = (0.05)2 + (1.96)% 0.5 * 0.5

Muestra estrato 2, 3 y 4 entre 18 y 60 afios ocupada de la ciudad de Pasto =
385.12 = 386 encuestas.

Para mantener las caracteristicas generales de la poblacién dentro de la muestra
se tuvo en cuenta factores como el porcentaje masculino y femenino que es del
48% y 52% respectivamente y el porcentaje por rangos de edad que es de 52%
para el rango entre 18 y 35 afos y de 48% para el rango entre 36 y 60 afos.

Cuadro 1. Caracteristicas de la muestra.

Numero de encuestas
E
dad Total H M
18-35 201 96 104
36-60 185 89 96

Fuente: esta investigacion con base a informacién del DANE

1.10.3 Disefio de procedimientos y métodos. La obtencion de informacién
primaria se llevd por medio de encuestas y entrevistas; las primeras estan
dirigidas a personas de estratos 2, 3y 4 de la zona urbana de la ciudad de Pasto
de edades entre los 186 y 60 afios, las entrevistas se realizaron a representantes
de las empresas marroquineras. Las fuentes secundarias de informacion las
comprenden la internet, la informacion de los archivos suministrada por la camara
de comercio, los diferentes estudios realizados como tesis por estudiantes de la
universidad de Narifio, el centro de investigacion regional (CEDRE) y los archivos
de las instituciones relacionadas con proyectos o programas del subsector
marroquinero.

1.10.4 Técnicas de andlisis e interpretacion de resultados. Las distintas
variables tomadas en cuenta para la investigacion son de tipo cuantitativo en su
mayoria, lo cual hizo necesario la utilizacion de procedimientos y técnicas de
analisis estadisticos para tratar la informacion obtenida de las fuentes primarias
asi como para los datos recolectados de las fuentes secundarias y de esta manera
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el manejo de la informacidén es mas claro y concreto; el tratamiento de los datos se
realiz6 con ayuda de software basicos como Microsoft Excel y Microsoft Word.

El trabajo se presenta en normas ICONTEC, y contiene las tablas, graficos
representaciones (disefios), anexos y otros tipos de informacion que se requieren
para la sustentacion del mismo.
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2. ESTUDIO DE MERCADO

2.1 IDENTIFICACION DEL PRODUCTO

La empresa CHARLOTE produce prendas de vestir en cuero napa, material
ampliamente utilizado en el sector de las confecciones en cuero por su durabilidad
y facil amoldamiento para realizar distintos modelos de ropa, ademas el cuero
utilizado por CHARLOTE proviene de empresas comprometidas con el medio
ambiente que aplican buenas practicas industriales reduciendo al maximo los
impactos en la naturaleza. Aunque el proyecto trata de confecciones en general la
empresa tiene como linea principal de produccion chaquetas en diferentes estilos,
sin embargo se cuenta con las herramientas y personal necesario para realizar
otra clase de confecciones y articulos en cuero.

Las prendas en cuero son conocidas por 2 caracteristicas basicas, fuerza y
durabilidad, ademas de estas caracteristicas el cuero napa cuenta con otras
ventajas como ser flexible, transpirable y ductil mientras se adapta a la forma del
cuero que la usa, repele de forma natural la humedad, retiene su forma y resiste el
dafio del sol y del calor haciéndola ideal para el exterior. Los productos de la
empresa CHARLOTE marcan pauta en el mercado de chaquetas en cuero por la
utilizacion de técnicas innovadoras en disefios exclusivos monitoreadas de
manera constante para que los productos se encuentren siempre a la vanguardia
de la moda, ademas mediante la utilizacién de nuevas técnicas de confeccion
junto con la combinaciéon del cuero con otros materiales mejorar los disefios y
disminuir los precios para de esta manera hacerlos mas asequibles y popularizar
el uso de prendas elaboradas en cuero.

Marquilla: La marquilla de las prendas producidas por la empresa CHARLOTE
contiene la talla y recomendaciones basicas para el cuidado de la prenda.

Figura 4. Etiqueta.
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Empaque: El empaque es en material biodegradable en forma de bolso, con el fin
de darle usos posteriores, en el empaque esta impreso el logotipo de la empresa,
informacion de la ubicacion de las instalaciones asi como los direcciones web
donde el cliente puede revisar el catalogo y las nuevas promociones de la
empresa.

Figura 5. Empaque.

Figura 6.Tarjeta de presentacion.

2.1.1 Portafolio de productos. A continuacion se presenta modelos de los
distintos productos del portafolio de CHARLOTE.

CHAQUETAS PARA HOMBRE

Figura 7. Chagueta extrovertida.
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Figura 8. Chaqueta casual.

Figura 9. Chaqueta elegante.

CHAQUETAS PARA MUJER

Figura 10. Chaqueta extrovertida.

Figura 11. Chaqueta casual.
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Figura 12. Chaqueta elegante.

ACCESORIOS.

Figura 13. Pantalon en cuero dama y caballero.

Figura 14. Cinturones.

En el siguiente cuadro se resume la oferta que compone el portafolio de la
empresa CHARLOTE.

Cuadro 2. Portafolio de productos.

Hombre Mujer

Chaqueta extrovertida | Chaqueta extrovertida
Chaqueta casual Chaqueta casual
Chaqueta elegante Chaqueta elegante
Accesorios Accesorios

Fuente: esta investigacion.
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En cuanto a los accesorios se realizan como prendas de exhibicion que no se
produciran en serie pero si bajo pedido; dichos accesorios servirdn de estrategia
publicitaria ya que una de las funciones es decorar y hacer mas llamativo el
establecimiento. Los productos expuestos anteriormente en el portafolio se
seleccionaron teniendo en cuenta las preferencias y necesidades del mercado
objetivo dividiendo asi en dos grandes categorias una linea para hombres y otra
para mujeres. Las caracteristicas basicas que presentan las 6 propuestas se
muestran en el siguiente cuadro.

Cuadro 3. Detalles y descripcion de los productos.

Producto Talla Precio | Color Combinacién | Accesorios
(2014) con otros | con los que
materiales se puede usar
Hombre
Chaquetasport | L, M, S NEGRO ROJO | JEAN  DRIL | CINTURONES
165.000 | CAFE SINTETICO PANTALONES
VERDE
AMARILLA
BLANCO
Chaqueta L,M,S NEGRO CAFE | DRIL PANTALONES
casual 185.000 | BLANCO GRIS SINTETICO CINTURONES
Chaqueta L,M,S NEGRO CAFE | --- CINTURONES
elegante 230.000 | BLANCO GRIS
Accesorios NEGRO CAFE | SINTETICO
(Cinturones) BLANCO ROJO | JEAN

GRIS VERDE
COMBINACIONES

Accesorios BAJO BAJO PEDIDO
(Pantalones) PEDIDO | 100.000
Mujer
Chaqueta XSS M ROJO VERDE | JEAN PANTALONES
extrovertida 165.000 | CAFE AMARILLO | SINTETICO CINTURONES

GRIS NEGRO | DRIL

BLANCO

COMBINACIONES
Chaqueta XSSM ROJO CAFE GRIS | JEAN PANTALONES
casual 185.000 | NEGRO BLANCO | SINTETICO CINTURONES
Chaqueta XSSM NEGRO BLANCO | --- CINTURONES
elegante 230.000 | CAFE CARTERAS
Accesorios BAJO BAJO PEDIDO
(Pantalones) PEDIDO | 100.000
Accesorios 20.000 | ROJO VERDE | JEAN
(Cinturones) CAFE AMARILLO | SINTETICO

GRIS NEGRO

BLANCO

COMBINACIONES

Fuente: esta investigacion.
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En el cuadro se aprecia que las tallas varian en las chaquetas confeccionadas
para hombre en cuanto a las que se maneja para mujeres en un solo item ya que
mientras en los modelos para hombre se utilizan las tallas clasicas S, My L en los
de mujer las tallas son XS, S y M, para los accesorios se manejan medidas
estdndar del mercado marroquinero y también se toma en cuenta las
especificaciones del cliente.

La variedad de los colores es amplia pero en el cuadro se expone los colores
bésicos, ademas las combinaciones con otros materiales hacen que el disefio
mejore y obtenga matices que no se lograrian trabajando solo el cuero; se
expresan posibles combinaciones con accesorios que se realizan solo como
complementos para las chaquetas que son el principal producto.

Los productos de la empresa CHARLOTE. presentan precios que van desde
165.000 hasta 230.000; para las dos primeras lineas (sport, extrovertida y casual)
el precio bajo y los disefios mejorados son la pauta de competencia en el mercado
mientras que para la tercera linea (elegante) se compite solo en base al disefio ya
gue los precios son muy similares a los del mercado actual.

Para satisfaccion de los clientes la empresa extiende servicios extras que son
complemento de la estrategia comercial para la satisfaccion plena del cliente,
dichos servicios son pre y postventa, créditos, descuentos, garantias de compra,
orientacién al cliente de acuerdo a sus necesidades y sistemas continuos de
informacion.

2.2 COMPETENCIA

Dentro de la base de datos de la camara de comercio de Pasto se encuentra la
informacion de registro de las 8 empresas dedicadas a la confeccion de prendas
en cuero, en base a esta informacion se realizo el cuadro 3 donde solo se toman
caracteristicas relevantes como: direccion, actividad y numero de empleados; es
importante determianr la actividad ya que de las empresas matriculadas ninguna
se dedica exclusivamente a la confeccion de prendas, y es importante destacar el
numero de empleados para determianr el tamafio de als empresas competidoras.

a7



Cuadro 4. Establecimientos productores de prendas en cuero.

Establecimiento Direccion Actividad No. de
empleados

VICENS Cr. 27 No 14-04 | PRODUCCION Y 1
COMERCIALIZACION DE
ARTICULOS DE CUERO Y
TEXTILES

MURAL LA 14 C.I114 No 27-25 | VENTA Y ELABORACION DE 1

GALERIA ARTICULOS EN CUERO

CHAVEZ

SOLARTE Cll. 14 No 27-45 | PRODUCCION Y VENTA AL 1

MARROQUINERI | BOMBONA POR MENOR DE ARTICULOS

A EN CUERO

MANUFACTURA | CIl. 14 No 27-70 | CONFECCION DE ARTICULOS | 1

S LEDESMA BOMBONA EN CUERO

MANUFACTURA | Cr. 22B No 13- ELABORACION DE 1

S LEOPIEL 05 ARTICULOS EN CUERO

FABRICAY Cll. 14 No 27-67 | CONFECCION DE ARTICULOS | 2

MANUFACTURA | BOMBONA EN CUERO Y CONFECCION

S BELER DE LOS MISMOS.

BOUTIQUE CIl. 17 No.23-78 | CONFECCION-VENTA 1

PABLUS ARTICULOS CUERO

ANTIBO Cr. 22A No. 13- | CONFECCION Y VENTA DE 1

CUEROS 116 ARTICULOS EN CUERO

Fuente: camara de comercio de Pasto

Bajo los lineamientos de la ley de MYPIMES tenemos que en su totalidad las
empresas deidicadas a la produccion de prendas en cuero son microempresas ya
gue tienen como maximo 2 empleados, tambein se rescata el hecho de que de los
8 estableciemientos 5 se encuentran ubicados en el sector que se ha denominado
Bombona®® para la presente investigacion.

Productos sustitutos: para determinar los sustitutos de las chaquetas en cuero
se realizd una pregunta en la encuesta realizada a los consumidores potenciales
que dentro del anexo 1 se presenta en la pregunta 4 en la cual se pide a los
encuestados determinar en qué material prefieren las chaquetas.

Los resultados muestran que los principales materiales sustitutos del cuero a la
hora de comprar una chaqueta son el jean y el dril, sin embargo se presenta una

'8 Zona comprendida entre carrera 26 y carrera 30 sobre la calle 16 y entre calle 16 y 17 de la
ciudad de Pasto
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inclinaciéon hacia el cuero como material predilecto para una chaqueta. En el
estudio de la oferta se analiza mas a detalle las caracteristicas de la competencia
conformada por las 8 empresas pastusas.

2.3 MERCADO PROVEEDOR

Los insumos necesarios para que la empresa lleve a cabo la actividad productiva
se dividen en 2 grupos.

- Principal materia prima: cuero napa.

- Materiales complementarios: Jean de 12 onzas, dril super 8, cuero sintético,
hilo, pegante, botones, cierres de cobre, resorte tejido, broches y etiquetas.

El cuero se lo obtiene en color base lo cual permite a la empresa adecuar el color
y los matices deseados, el cuero a utilizar se conoce comunmente como cuero
napa, este proviene de diferentes animales, es una clase de piel suave moldeable
y resistente Optima para las confecciones; este sera abastecido por productores
del municipio de Belén que practiguen las buenas practicas productivas
promovidas por el ministerio del medio ambiente para la disminucién del impacto
ambiental dentro de la cadena productiva en especial en el proceso de curtido
considerado altamente toxico dentro de la cadena dada la aplicacién de productos
quimicos fuertes las pieles para su preparado y el que mayor desechos genera, de
esta manera y aplicando otros requisitos cumplan con los estandares de calidad y
confiabilidad para proveer el cuero.

En cuanto a los materiales complementarios se los puede subdividir en dos partes
una compuesta por las diferentes clases de tela (jean, dril, sintético) que tienen
caracteristicas particulares pero en general son escogidas por su resistencia y
calidad, de cada tela solo se trabajara por el momento con una clase de cada una
estos materiales para mejorar los disefios de las chaquetas y para disminuir los
precios al combinarlos con el cuero; la otra parte de los materiales
complementarios la componen el pegante y el hilo indispensables para el proceso
de armado y los cierres, resortes, broches todos estos en diferentes tamafios y
disefios, los botones que se los usara en plastico, metal o madera.

Debido a las politicas y estrategias comerciales del empresa, es decir la
exclusividad y la innovacion constante no se hace necesario la compra en grandes
cantidades constantes de cada insumo a excepcién del cuero napa, por lo tanto
los materiales complementarios seran surtidos por los mayoristas locales y el
insumo principal por productores directos del municipio de Belén. Los precios
establecidos por los distintos proveedores se resumen en la siguiente tabla.
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Cuadro 5. Insumos.

Insumo Unidad de medida | Costo
Cuero napa Pie 3.000
Jean de 12 onzas Metro 10.000
Dril super 8 Metro 13.000
Cuero sintético Metro 20.000
Pegante Galdén 43.500
Hilo Cono 200 yardas 4.000
Botdn plastico Und. 200
Botén metal Und. 400
Botén madera Und. 600
Cierres en cobre Und. 4.000
Resortes Fajon de 1 mts. 3.000
Broche americano Docena 1.500
Marquillas Paquete por Mil 80.000

Fuente: esta investigacion.

Los establecimientos que suministran los materiales complementarios se
encuentran ubicados en el centro de la ciudad de Pasto lo cual permite tener un
facil y constante abastecimiento por la cercania y por la cantidad de
establecimientos que venden los mismo productos las empresas son las
siguientes: INCOSER, Almacén Moderno, Coser y Coser, Pasto Textil, LOSIECO,
SA-O-ClI, Jorge Arabia y Pegantes del Sur.

2.4 MERCADO CONSUMIDOR.

La produccion tiene como objetivo la poblacion de estratos medios de la zona
urbana de la ciudad de Pasto comprendidos entre los 18 y 60 afios, este rango
obedece a que son estas personas quienes tienen realmente poder adquisitivo.

La produccion se condiciona bajo 2 grandes categorias que se a su vez se dividen
en 2 subcategorias:

Cuadro 6. Categorias discriminadas por edad.

Cliente | Sexo Edad (Aios)
A H 18-35
B H 36-60
C M 18-35
D M 36-60

Fuente: esta investigacién con base a informacién del DANE
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La produccion de la empresa CHARLOTE tiene en cuenta aspectos de gustos,
moda, género y calidad para establecer los productos enfocados hacia las
categorias propuestas aunque se trate de un solo producto (chaquetas) las lineas
de modelo se diferencian plenamente.

2.5 Andlisis de la demanda.

2.5.1 Anélisis de los entornos.

2.5.1.1 Entorno demografico

Demanda. La poblacibn en San Juan de Pasto para el 2012 segun las
proyecciones del DANE es de 423.217de los cuales 186.290 pertenecen a la
PEA® de las cuales 161.196 tiene trabajo?; estudios realizados concluyen que los
estratos medios tienen tendencias consumistas guiadas por el costo como
principal criterio a la hora de comprar, esta poblacién cuenta con ingresos
promedio de la 3 salarios minimos lo cual les da la posibilidad de acceder a
prendas de vestir de precios modicos que ademas de cumplir con una necesidad
brindan una satisfaccién personal.

2.5.1.2 Entorno econémico

Inflacion. Colombia presenta condiciones econdémicas relativamente estables con
un crecimiento y con un manejo apropiado y continuo de variables importantes
como la inflacion; el Banco de la Republica desde su labor ha garantizado una
tasa de inflacion estable con fluctuaciones de poco impacto desde hace 10 afios
con lo cual se crea un ambiente de estabilidad y de confiabilidad en la moneda
nacional por parte de empresarios locales y extranjeros.

Entidades y fondos de financiamiento. Al crear empresa la principal limitante es
el capital, no solo por lo dificil que se torna conseguirlo sino por los intereses que
implica cunado se accede a él ya que las principales fuentes de financiamiento
son entidades bancarias, pero el impulso iniciativas de desarrollo locales y
nacionales es uno de los objetivos claves de entidades promotoras y gestoras de
desarrollo como el fondo emprender o Bancoldex o el sistema general de regalias

19 www.pastoencifras.com.

* RED ORMET: Diagnostico socioeconémico y del mercado de trabajo de la ciudad de Pasto
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gue se dedican a estimular las iniciativas con buena perspectiva de rentabilidad y
de compromiso social.

Competencia. La oferta de confecciones en cuero en la ciudad de Pasto no es
amplia como en el caso de los bolsos o el calzado; sin embargo hacen presencia
dentro del mercado empresas a nivel local como Vicens, Beler, Mural la 14 que
son reconocidas por tradicion y buena calidad de productos, en el sector también
hacen presencia distribuidoras de confecciones en cuero como Limoén Piel, Vélez a
nivel nacional y empresas de prestigio internacional como Bossi, Chevignon,
Americanino entre otras.

Precios. El precio promedio de una confeccion en cuero como una chaqueta, que
esta considerado como el producto mas comercializado es de 350.000; teniendo
como minimo los 270.000 y llegando a tomar precios de hasta 800.000, de este
modo obtener una chaqueta para personas de estratos medios implicaria invertir
alrededor del 20% a 30% de su ingreso.

Disefio. En Pasto la marroquineria presenta variedad en la produccion de calzado,
bolsos y articulos en cuero, en cambio las confecciones tienen una oferta
notablemente menor.

2.5.1.3. Entorno sociocultural

Tecnologias de la informacién y la comunicacion. El avance tecnoldgico en los
altimos 20 afios ha sido asombroso en especial en el campo de la comunicacion y
la informacion, en la actualidad es facil saber que estd sucediendo en cualquier
parte del mundo en tiempo real y los adelantos en las distintas tematicas; uno de
los temas que mas llama la atencion son las tendencias de la moda, a nivel
mundial hay infinidad de concursos y pasarelas en donde los mejores disefiadores
presentan sus colecciones, también las peliculas y los distintos films presentan
formas nuevas de vestir; el hecho de que las personas tengan acceso a estas
fuentes que sus perspectivas frente a la forma de vestir se amplié y varié
considerablemente.

Moda. El pueblo pastuso es victima de una estigmatizacién catalogada como
ingenua e ignorante generando un regionalismo fuerte contra esta comunidad que
se expresa en burlas y exclusion; por otra parte la cercania de Narifio con el
Ecuador genera similitud entre estas regiones; como la cultura ecuatoriana esta
fuertemente ligada con la cultura indigena se presenta la perspectiva que el
pueblo narifiense tienen también esa tendencia y por tanto es inviable que desde
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una zona como Narifio se genere moda de acogida mundial que se adecue a las
tendencias globalizantes en términos de moda.

2.5.1.4. Entorno tecnoldgico

Maquinaria y equipo. En Narifio la industria del cuero se caracteriza por
transformar y procesar de manera artesanal, teniendo como centro productor y
transformador de cueros el municipio de Belén?!. El proceso llevado a cabo para la
transformacién del cuero necesita de una maquinaria de facil acceso que en
muchos de los casos se construye a peticion y especificaciones de los
marroquineros, por otra parte las técnicas de costura se implementa maquinas
rudimentarias faciles de conseguir; sin embargo no se utiliza maquinaria de
produccion en masa para mejorar la eficiencia de partes del proceso de
confeccion.

Publicidad. La publicidad siempre representa un item de vital importancia para
cualquier empresa, con el avance de la tecnologia ofertar y demandar productos
con clientes dentro y fuera de la region no es un problema porque los medios
masivos de comunicacién ofrecen la posibilidad de hacerlo de manera efectiva; el
medio mas utilizado es la internet en el cual puedes mostrar tu producto e incluso
recibir sugerencias. Asi mismo el costo de ofertar un producto por medio locales
de comunicacion como television, radio no presenta mayores dificultades.

Proveedores. El municipio de Belén (N) el sector econébmico que jalona su
desarrollo es la industria del cuero lo cual ha implicado que se dé un mejoramiento
en las técnicas de transformado del cuero como materia prima y también en la
transformacién de este; aunque los procesos se los puede catalogar como
artesanales la calidad y la eficiencia son excelentes, garantizando de esta forma
pieles tipo exportacion.

2.5.1.5. Entorno ambiental. Para la fabricacion de la materia prima de las
prendas de cuero se utilizan distintos quimicos como curtientes vegetales y
syntatos?® los cuales son perjudiciales para el medio ambiente sino se les da un
adecuado manejo a los desechos.

2 Bedoya Barco Fernando, produccion y empleo en la pequefia industria en Narifio, Revista
Tendencias vol. IV N.2.

%2 Curtientes sintéticos.
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Cuadro 7. Cuadro Matriz de entornos.

VARIABLE
CLAVE

RELACION
CON EL
SECTOR

JUSTIFICASION Y
TENDENCIA

IMPACTO SOBRE
ORGANIZACION

LA

Entorno
econémico:
Entidades
fondos
financiamiento

y

Positivo

Las entidades y fondos de
financiamiento generan la
oportunidad de acceder a
un capital inicial para la
preparacion de la
infraestructura y las
distintas estrategias de
mercadeo  cuando los
proyectos se encaminan al
desarrollo de la region;
creando la base para la
realizacion de la iniciativa.

Impulsa de manera positiva la
iniciativa.

Entorno
econdémico:
Oferta

Positivo

La oferta actual deja se
concentra en el comercio de
calzado y de articulos
complementarios a base de
cuero dejando una escasa
oferta de prendas de vestir
en cuero.

Genera el espacio donde se
desarrolla la iniciativa

Entorno
econOmico:
Precios

Positivo

Los precios actuales de las
prendas de vestir ofertadas
en el mercado impide el
acceso de personas con
ingresos medios a esa
oferta dejando de lado una
demanda potencial que
tiene la posibilidad de
comparar este tipo de
prendas pero a un menor
precio.

Proporciona una demanda
potencial para la nueva
iniciativa

Entorno
sociocultural:
Disefio

Positivo

Los actuales disefios estan
enfocados en tendencias
impuestas por clases altas,
la mayoria de a poblacién
de estrato medio no se
identifica plenamente con
dichos modelos por lo tanto
se abstiene de consumir

estos productos al
considerar que no
satisfacen completamente

Sus expectativas

Genera una necesidad que la
iniciativa puede suplir

Fuente: esta investigacion.
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2.6 DEMANDA ACTUAL

Para el analisis de la demanda actual se llevd a cabo una encuesta dirigida a
hombres y mujeres entre los 18 y 60 afos residentes en la zona urbana del
municipio de Pasto y que pertenecen a estratos 2, 3 o 4; los resultados se
presentan a continuacion, se aclara también que de aqui en adelante cuando se
hable de prendas o prenda en cuero se referird a las chaquetas en cuero
indistintamente. La muestra fue tomada en base a caracteristicas de la poblacion
de la zona urbana de la ciudad de Pasto, para la participacion de los estratos en la
poblacion se tomé como un estudio realizado en 2012 por CAMACOL quienes
realizaron sus calculos en base a datos del DANE vy los registros de CEDENAR
generando los siguientes resultados.

Cuadro 8. Poblaciéon por estratos de la zona urbana de la ciudad de Pasto
2012

Estrato Habitantes Participacion (%)
Uno 63.115 18

Dos 137.003 39,2

Tres 102.590 29,4

Cuatro 36.087 10,3

Cinco 10.584 3,1

Total 349.379 100

Fuente: CAMACOL

Como lo expresa el cuadro anterior aproximadamente el 80% de la poblacién de la
zona urbana del municipio de Pasto se encuentra en los estratos medios (2, 3 0 4).
Para iniciar se presentan los resultados de la encuesta respecto a las
caracteristicas generales del segmento de la poblacién objetivo teniendo como
primer item el nivel educativo.

Cuadro 9. Nivel educativo.

MASCULINO FEMENINO
NIVEL JOVEN |ADULTO JOVEN ADULTO
PRIMARIA 1,1% 6,7% 0,0% 2,0%
SECUNDARIA 24,2% 37,8% 27,2% 49,0%
TECNICO-TECNOLOGICO 15,8% 17,8% 21,4% 20,4%
UNIVERSITARIO 58,9% 37,8% 51,5% 28,6%

Fuente: esta investigacion.
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En los hombres el nivel mas comun de educacion es el universitario, en la
categoria de joven que se ha denominado a los hombres entre los 18 y 35 afios
predomina de forma contundente el nivel universitario con un 58,9%, mientras que
en la categoria de adultos que son los hombres entre los 36 y 60 afios existe un
empate entre el nivel de secundaria y el universitario con el 37,8% para cada uno;
para las mujeres en el caso de la categoria joven que se rige por los mismo
parametros del género masculino se tiene que el 51,5% tiene estudios de nivel
universitario, en la categoria de adulto el primer lugar lo tiene el nivel de
secundaria con un 48,9%. La poblacion de Pasto tiene un nivel aceptable de
educacion en términos generales lo cual hace que sean un mercado consumidor
con una perspectiva amplia sobre el mundo, en temas como la moda por ejemplo
por el contacto con medios masivos; el alto porcentaje de nivel educativo
universitario obedece a las caracteristicas del segmento de la poblacién por tener
un porcentaje considerable de jovenes y jovenes adultos quienes actualmente se
encuentran en la universidad por la edad que presentan..

Cuadro 10. Ocupacion.

MASCULINO FEMENINO

OCUPACION JOVEN| ADULTO | JOVEN | ADULTO
ESTUDIANTE 57,9% 1,1% 51,5% 5,0%
OFICIOS DEL HOGAR 0,0% 3,3% 2,0% 26,0%
PROFESIONAL 11,6% 28,9% 25, 7% 22,0%

TRABAJADR

INDEPENDIENTE 15,8% 38,9% 16,8% 29,0%
OTRO 14,7% 27,8% 4,0% 18,0%

Fuente: esta investigacion.

En el caso de la categoria joven la principal ocupacion es ser estudiante al cual se
dedica el 57,9%, mientras que en la categoria adulto la principal ocupacion es ser
trabajador independiente con el 38,9%, para el género femenino las jovenes se
dedican en un 51,5% a estudiar mientras que para las adultas el primer renglén lo
ocupa ser trabajadora independiente seguido muy de cerca de los oficios del
hogar con un 26%, estos resultados muestran la posibilidad de producir articulos
de mayor precio para la categoria de adultos ya que cuentan con un ingreso, caso
contrario a los jovenes ya que por el hecho de encontrarse estudiando o dependen
de sus padres 0 sus ingresos estan en un alto grado dedicados a su formacion.
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Cuadro 11. Nivel promedio de ingresos mensuales.

MASCULINO FEMENINO
INGRESOS JOVEN| ADULTO | JOVEN | ADULTO
MENQOS DE UN SMLV 58,9% 6,7% 57,3% 20,4%
ENTRE1Y 2 SMLV 25,3% 52,2% 24,3% 51,0%
ENTRE 2Y 3 SMLV 15,8% 31,1% 16,5% 20,4%
ENTRE 4Y 5 SMLV 0,0% 10,0% 1,9% 7,1%

MAS DE 5 SMLV 0,0% 0,0% 0,0% 1,0%
Fuente: esta investigacion.

Estos resultados ratifican los expresado anteriormente ya que los jovenes en un
58,9% y 57,3% en masculino y femenino respectivamente tienen ingresos
menores a un salario minimo al encontrarse estudiando, para la categoria de
adultos el ingreso mensual que predomina es del de entre 1 y 2 salario minimos
con el 52,2% para el género masculino y con el 51% para el género femenino,
como se aprecia el ingreso medio de las personas adultas es bajo lo cual se
explica por los empleos de bajo nivel en los que se encuentran y las iniciativas
propias que se encuentran inmersas en la categoria de trabajador independiente
las cuales son iniciativas de subsistencia con poca proyeccion.

Una vez determinadas caracteristicas generales de los estratos medios se
procede con los resultados de los gustos y preferencias relacionados con el uso
de prendas en cuero y en otros materiales.

Figura 15. Adquisicion de prendas en cuero.

Masculino Femenino
80,0% 80,0%
60,0% 60,0%
40,0% 40,0%
20,0% 20,0%
0,0% 0,0%
JOVEN ADULTO JOVEN ADULTO
m S 52,6% 68,9% m S 66,0% 61,2%
mNO 47,4% 31,1% B NO 34,0% 38,8%

Fuente: esta investigacion.
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La primera pregunta realizada fue si compra prendas elaboradas en cuero a lo
cual el 62% de los encuestados respondié de forma afirmativa, del total que
respondieron que si el 46,7% pertenecen al género masculino y el 53,3% al
femenino, dentro del género masculino la categoria de adultos expresé tener
mayor preferencia por las prendas en cuero al ser el 68, 9% y el 52,6% son
jovenes; para el género femenino la categoria con mayor aceptacién hacia las
prendas en cuero es la joven con un 66% ya que la adulta es de 61,2% con casi 5
puntos porcentuales por debajo; estos resultados reflejan dos hechos importantes
de un lado en los hombres las prendas en cuero denotan elegancia y formalidad
por lo cual son los adultos quienes las usan en mayor medida, mientras que en el
caso de las mujeres el uso del cuero es cuestion de moda y estética por lo cual las
jovenes son quienes mas utilizan este tipo de prendas.

Figura 16. Intencion de compra.

MASCULINO FEMENINO
100,0% 100,0%
in —mm =albds =
0,0% 0,0%
JOVEN ADULTO JOVEN ADULTO
us| 68,4% 81,1% ms| 80,6% 84,4%
= NO 31,6% 18,9% = NO 19,4% 24,4%

Fuente: esta investigacion.

Esta pregunta se encamina a establecer posibilidades de aceptaciéon de las
prendas de cuero en mayor escala por lo cual se indaga sobre el deseo de
adquirirlas a lo cual el 77% del total respondi6 de forma afirmativa es decir un 15%
mas por encima de la demanda efectiva, del total que respondieron que si el
57,5% pertenecen al género masculino y el 66,3% al femenino, en el género
masculino en la categoria de adultos el 81,1% expreso el deseo de adquirir
prendas en cuero, mientras que en los jévenes 68,4% son quienes desean adquirir
estas prendas, sin embargo ambos resultados por encima a los que actualmente
compran las prendas; para el género femenino la categoria adulto expreso en un
84,4% la intencién de adquirir prendas en cuero y en la joven el 80,6%, también
muestra su intencién haca la compra de estos productos, para el caso femenino se
revierten los papeles en comparacion con la compra efectiva y pasan a ser las
mujeres adultas quienes desean en mayor medida las prendas en cuero; para el
caso de los hombres se mantiene el hecho de que ven las prendas en cuero como
un articulo de elegancia lo que se refleja en un mayor deseo por parte de los
adultos en poseerlas, para el caso femenino el resultado se da porque a pesar que
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son las mujeres quienes compran mas efectivamente las jovenes son quienes
compran en mayor medida y las adultas por tener mayores responsabilidad optan
por el ahorro lo cual hace que compren en menor medida pero deseen adquirirlas
de forma més amplia. También se pregunt6 si las personas tienen la capacidad de
diferenciar entre cuero sintético y cuero natural a lo cual el 78% asegura saber
diferenciar mas no distinguen entre las diferentes clases de cuero existentes para
la confeccion de prendas lo cual hace que determinen la calidad de un producto a
base de cuero por las cualidades percibidas al hora de la compra como suavidad,
olor y dureza.

Dentro de la propuesta del proyecto en curso se establecié 2 posibles productos
principales que serian el objetivo de la creacion de la empresa de confecciones en
cuero, de un lado estan las chaquetas y de otro los pantalones en cuero, de esta
manera se indago sobre la frecuencia con que se compra los dos tipos de prendas
y en que materiales prefieren adquirirlos, también se indago de los lugares donde
acostumbran comprarlos asi como las caracteristicas basicas que buscan en una
prenda y los atributos que motivan a obtener dichos productos.

Antes de empezar con los resultados generales se aclara que se descarto la
produccién de pantalones en cuero debido a los malos resultado frente a este
producto por parte del consumidor ya que el 97% de los encuestados no compra
pantalones en este tipo de material y el 93% no los compraria.

Figura 17. Material de preferencia masculino.

35,0%
30,0%
25,0%
20,0%
15,0%
10,0%

5,0%

0,0%

JEAN DRIL SINTETICO | CUERO OTRO
m JOVEN 19,8% 10,8% 16,8% 27,5% 25,1%
HADULTO| 22,0% 16,5% 9,9% 33,0% 18,7%

Fuente: esta investigacion.
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El uso de chaquetas presenta diversas opciones debido a la variedad de material
en las que se puden producir, para efectos de la presente investigacion se escojio
los materiales mas populares para la confeccion de chaqutas y se indago sobre la
preferencia de lo cual el 33% hombres escojio el cuero como materila preferido,
seguido del jean con un 20,9%, en tercer lugar el dril con 13,8% similar a la
preferencia por el cuero sintetico que es de 13,2%; se destacan otros materiales
como la lana, el hilo y diferentes tipos de telas y pafos. El analisis por categorias
muestra que para el caso de los jovenes el cuero sigue siendo el material preferido
con un 27,5%, seguido de la categoria otro con un 25,1%, el jean y el cuero
sintetico ocupan el tercer y cuarto lugar con 19,8% y 16,8% respectivamente, en el
caso de los adultos sigue siendo el cuero el material preferido con un 33% seguido
del jean con un 22%, la catagoria otro ocupa el tercer lugar con el 18,7%, seguido
del dril con el 16,5% y por ultimo el cuero sintetico con el 9,9%. Lo anterior refleja
que para los jovenes es mas importante el disefio y la variedad al escoger la
categoria otro por encima de los materiales plenamente identificados, por su parte
el hecho de que para los hombres adultos el cuero y el jean sean los materiales
preferidos se da por la inclinacion hacia la calidad y durabilidad como principales
atributos en una prenda a la hora de comprar.

Figura 18. Material de preferencia femenino.

35,0%
30,0%
25,0%
20,0%
15,0%
10,0%

5,0%

0,0%

JEAN DRIL SINLETIC CUERO OTRO

m JOVEN 19,4% 15,9% 18,1% 27,3% 19,4%
B ADULTO| 17,2% 23,2% 13,3% 29,1% 17,2%

Fuente: Esta Investigacion.

Para las mujer al igual que los hombres el material predilecto para una chaqueta
es el cuero el cual ocupa le primer lugar con un 28%, seguido del dril con un
19,3%, el tecer lugar lo comparten el jean y la categoria otro con un 18,4% vy en el
ultimo puesto esta el cuero sintetico; dentro de la categoria otros destacan el hilo y
la lana como materiales preferidos para la elaboracion de chaquetas.
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Al analizar por categorias se encontro que las jovenes siguen prefieriendo el cuero
con un 27,3%, seguido de la categoria jean y otro con un porcentaje de 19,4%
para cada uno, el sintetico ocupa el tercer luagr con un 18,1% mientras que el dril
con un 15,9% se encuentra en el ultimo, para la categoria de adulto en las mujeres
sigue predominando el cuero con un 29,1%, luego el dril con un 23,2%, en el
tercer lugar empatan el jean y la catgoria otro con un 17, 2% para cada uno y
fianimente esta el cuero sintetico con un 13,3% de preferencia. En el genero
femenino las categorias concuerdan en que el cuero es el mejor material para una
chaqueta, pero se diferencian en sus preferencias ya que mientras las jovenes se
inclinan por la variedad y sofisticacion de las prendas al elegir de manera similar la
categortia otro, jean y sintetico, las mujeres adultas prefieren la elgancia al poner
el dril por encia de los otros materiales.

Cuadro 12. Frecuencia anual de adquisicién de chaquetas

Veces por | Hombres | Mujeres
ano Num | % Num | %
0 5 2 2 0
1 29 16 |33 16
2 78 42 |75 37
3 47 26 |46 23
4 11 6 22 11
5 6 3 9 6
MAS DE 5 9 5 14 7
TOTAL 185 100 | 201 100

Fuente: esta investigacion.

Al analizar la frecuencia con que compran las prendas al afio se encontré que
tanto en el género masculino como el femenino los resultados no varian
considerablemente para las categorias respectivas de joven y adulto por lo cual
los resultados se los trata solo realizando la division por género; de esta forma se
obtuvo que el 42% de los hombre compra 2 chaquetas por afo, un 26% las
adquiere 3 veces por afio y 16% compra una chaqueta por afo; para las mujeres
los resultados son similares ya que el 37% las adquiere 2 veces por afio, el 23% 3
veces por afio y un 11% adquiere 4 al afio, aunque las mujeres tiene un tendencia
mas alta de compra que los hombres existe un segmento de esta poblacion que
adquiere solo una chaqueta al afio que alcanza el 16% esto se debe a la gran
variedad de productos sustitutos como sacos o chales existentes en el mercado
para el género femenino. Es de resaltar que el 98% de los encuestados compra al
menos una chaqueta por afo
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Dentro de parrafos anteriores se hace hincapié en la imagen poco favorable sobre
la moda pastusa por considerarse la zona narifilense como rezagada y atrasada en
comparacion con otras zonas del pais donde la moda y los buenos disefios son
tarjeta de presentacién como por ejemplo Medellin o Cali, en base a este hecho se
indago sobre la preferencia por las prendas locales y externas de la poblacion
pastusa tomando como locales las prendas confeccionadas en Narifio y externa
toda prenda fabricada fuera del departamento, de esto se obtuvo.

Figura 19. Preferencia por el origen de las prendas.
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Fuente: esta investigacion.

En hipétesis previas se plateo que el origen es uno de los aspectos mas
importantes a tener en cuenta a la hora de adquirir una prenda de vestir pero los
resultados muestran que los pastusos en un alto porcentaje le es indiferente el
origen y prefieren fijarse en otra clase de atributos ya que el 57% del total de los
encuestados le es indiferente; sin embargo es notable que existe una inclinacion
hacia los productos locales como lo demuestra el 35% que opta por la produccion
interna.

En los jovenes del género masculino la tendencia general se mantiene al ser el
54,7% quienes le es indiferente el origen de la prenda, ademas escogen a los
productos locales por encima de los externos con 28,4% y 16,8%
respectivamente, para la adultos del mismo genero la decision es otra ya que para
ellos es importante el hecho de que la prenda sea local como lo expresa el 47,8%
pero con un alto porcentaje de indiferencia hacia el origen de la prenda llegando a
un 45,6% y un porcentaje de 6,7% considera que las prendas son mejores cuando
son de origen externo.
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Para el caso femenino se tiene en las jovenes que el origen de la prenda no es un
factor determinante a la hora de comprar por esto un 66% le es indiferente el
origen, el 30,1% ve como incentivo para comprar que la prenda sea de origen local
mientras el 3,9% se inclina por las de origen externo, para la categoria adulto
femenino se mantiene la tendencia ocupando el primer lugar la indiferencia hacia
el origen de la prenda con un 59,2% seguido de la preferencia por las prendas
locales con un 36,7% Yy en ultimo lugar las de origen externo con 4,1%. Dados
estos resultados la hipétesis propuesta de la estigmlatizacién de la moda pastusa
al menos para los habitantes de pasto queda descartada ya que para ellos una
prenda local tienen la misma calidad y atractivo visual que una prenda de origen
externo e incluso se expone que las prendas locales se prefieren por encima de
las externas y son otros los atributos tenidos en cuenta para adquirir una prenda.

Figura 20. Preferencia por lugares de compra (masculino).
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Fuente: esta investigacion.

Los estratos medios de la ciudad de Pasto prefieren adquirir prendas en los
centros comerciales como lo afirma el 65% de los encuestados seguido de las
tiendas o boutiques con un 32% asi como el sector de Bombona donde quedan
ubicadas las principales marroquinerias de la ciudad con un 30% y en los ultimos
lugares el sector de San Andresito® y el denominado sector de los Paisas®* con
un 7% Y 12% respectivamente.

En el analisis de las categorias para la de joven la inclinacion hacia los centros
comerciales es bastante marcada al ser el 58,3%, seguida del sector de bombona

%% Zona comprendida entre carrera 22 y carrera 24 entre calles 15 y 16 de Pasto.

24 Zona comprendida entre la carrera 22 y carrera 19 sobre la calle 17 de Pasto.
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con el 15% y de las tiendas o boutiques con un 13,3% y en la ultima posicion el
sector denominado como los paisas con el 7,5%, para los adultos se mantiene la
proporcion de los resultados generales, el primer lugar lo ocupan los centros
comerciales con el 43,6%, luego las tiendas con el 21,8% en tercer lugar el sector
de bombona con un 20,3%, finalmente el sector de los Paisas, San Andresito y la
categoria otro con 6%, 5,3% y 3% respectivamente. La comodidad y el hecho de
existir lugares exclusivos para el género masculino hacen que los centros
comerciales sean lugares ideales para las compras de los hombres.

Figura 21. Preferencia por lugares de compra (femenino).

OTRO

LOS PAISAS

SAN ANDRESITO
BOMBONA

TIENDAS

CENTROS COMERCIALES

CENTROS SAN
COMERCIALES TIENDAS BOMBONA ANDRESITO LOS PAISAS OTRO

= ADULTO 34,5% 23,0% 23,0% 5,2% 8,6% 5,7%
mJOVEN 37,9% 23,1% 18,3% 4,1% 8,3% 8,3%

Fuente: Esta Investigacion.

Para las mujeres en las jovenes los centros comerciales tiene preferencia como lo
demuestra el 37,9% posteriormente las tiendas con un 23,1% y en tercer lugar el
sector de bombona con el 18,3%, las otras categorias de lugares tienen valores
bajos de 8,3% para los paisas y la categoria otro, en ultimo lugar se encuentra el
sector de San Andresito; la categoria de adultos se mantiene en el primer lugar los
centros comerciales con el 34,5%, el segundo lugar lo comparten las tiendas y
Bombona con un 23% para cada una, seguido de los Paisas con el 8,6% y en los
altimos lugares la categoria otro y San Andresito con 5,7% y 5,2%. Si bien es
cierto que predominan los centros comerciales como lugar predilecto de compra
en el caso de las mujeres tanto jovenes como adultas las categorias de tiendas y
bombona tienen una aceptacion alta.

El sector de los paisas y san Andresito son lugares bastante concurridos pero
ocupan lugares bajos en esta clasificacion ya que los productos que se ofertan en
estos lugares son de consumo mas masivo que las chaquetas como por ejemplo
camisetas, ropa, interior, pantalones etc.
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Cuadro 13. Atributos de los lugares de compra.

CUALIDAD CANTIDAD |PORCENTAJE
CALIDAD 189 49%
ECONOMIA 145 38%
EXCLUSIVIDAD 46 12%
DISENOS 41 11%
VARIEDAD 40 10%
COMODIAD 38 10%
COSTUMBRE 30 8%
ADECUADO A
GUSTOS 30 8%
GARANTIA 13 3%
CONFIABILIDAD 8 2%
ATENCION 13 3%
SEGURIDAD 7 2%
DESCUENTOS 6 2%
FACILIDAD DE
PAGO 5 1%
PROMOCIONES 2 1%

Fuente: Esta Investigacion.

La calidad y la economia son los principales atributos que buscan las personas de
estratos medios a la hora de adquirir sus productos como lo muestran los
resultados ya que lo primordial es la calidad con el 49% y la economia esta
comprendida de 2 formas precios relativamente altos por una prenda de muy
buena calidad o precios bajos por una prenda de calidad estandar; la exclusividad
y los disefios son atributos importantes también para las personas de estratos
medios, estos dos atributos van de la mano ya que al exclusividad de una prenda
la da el disefio o la marca.

Al indagar sobre la motivacibn de compra en aspectos concretos como la
exclusividad de los disefos, la calidad y el precio de los mismos se obtuvo los
siguientes resultados. Dentro de la encuesta se pregunto concretamente si su
motivacion de compra aumentaba o disminuia en dos aspectos, primero si se le
expresaba que la prenda que va adquirir es de disefio exclusivo a lo cual el 50%
de los hombres respondio que su motivacion de compra aumentaba, mientras que
en las mujeres el 58% expreso su favorabilidad al respecto, demostrando que las
mujeres tiene encuenta mas el el disefio buscando la diferenciacion a la hora de

comprar.
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Figura 22. Exclusividad.

MASCULINO FEMENINO
150,0% 150,0%
100,0% 100,0%
0,0% —-— 0,0%
JOVEN ADULTO JOVEN ADULTO
M INDIFERENTE 42,1% 57,8% M INDIFERENTE 43,7% 39,8%
B AUMENTA 57,9% 42,2% = AUMENTA 56,3% 60,2%

Fuente: Esta Investigacion.

Para los jovenes tanto del genero masculino como femenino la exlcusividad es un
hecho a tener en cuenta para que su motivacion de compra aumnte como lo
demuestra el 57,9% y el 56,3% respectivamente, en el caso de los adultos para el
genero masculino se invierten los papeles y es el 57,8% quien le es indiferente si
el disefio es exclusivo, mientras que en el caso femenino a la categoria adulto le
es de suma importancioa para su motivacion de copmpra el hecho de que las
prendas a adquirir sean exclusivas ya que el 60,2% expreso ser motivada por este
hecho.

La tendencia de diferenciacion es propia de los jovenes por eso la inclinacion
hacia la exclusividad, para als mujeres la exlcusividad al igual que la variedad es
importante ya que este segmento de la poblacion tiende a comprar y renovar de
manera mas reiterada su armario, en el caso del hombre adulto lo que busca en
una prenda es su comodidad y funcionalidad por lo tanto tiende a comprar prendas
similares a las ya obtenidas anteriormente.

En segundo luagr se cuestiono sobre la motivacion de compra si la prenda a
adquirir estaba por debajo del precio de mercado pero conservando los items de
calidad a lo cual el 71% de los hombres expreso sentir una mayor motivacion de
compra al igual que las mujeres aunque estas en mayor medida al ser el 74%;
estos resultados permiten dislumbrar la oprtunidad de generar disefios en serie
con limitadas reproducciones ya que la exclusividad no es tan importante como el
precio.
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Figura 23. Calidad.
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100,0% 100,0%
0,0% 0,0%
JOVEN ADULTO JOVEN ADULTO
M INDIFERENTE 28,4% 28,9% M INDIFERENTE 25,2% 27,6%
B AUMENTA 71,6% 71,1% B AUMENTA 74,8% 72,4%

Fuente: Esta Investigacion.

Dentro de la segmentacion por edades la tendencia se mantiene, tanto para los
jovenes como para los adultos la calidad de la prenda es de suma importancia
como lo expresan los resultdos por encima del 70% respecto al aumento de la
intencion de compra al saber que la prenda a adquirir tiene una calidad igual o
superior a la de prendas similares pero con un menor costo, quien mas aprecia
este hecho son las mujeres jovenes al responder en un 74,8% de manera
favorable al aumento de intencion de compra, seguido por la categoria adulto del
mismo genero con un 72,4%; para los hombres la aceptacion es similar con 71,6%
y 71,1% para joven y adulto respectivamente. Este resultado se da porque las
mujers tienden a buscar en mayor medida las promociones, pero con el ingreso de
diferentes agentes comerciales a la ciudad las estrategias promocionales se han
convertido en una cultura de compra por lo cual los hombres tambien buscan
buena calidad a a precios que se mantengan o que bajen del promedio. Al indagar
sobre los atriutos especificos de la prenda que se tienen en cuenta a la hora de
comprarla, se establecio los atributos mas comunes que son color, marca, precio,
disefio y calidad del material, los cuales fueron calificados de 1 a 5 siendo 5 la
puntuacion mas alta, de lo anterior se obtuvo en promedio para cada atributo lo
siguiente

Cuadro 14. Atributos de la prenda.

MASCULINO FEMENINO
ATRIBUTO JOVEN| ADULTO JOVEN ADULTO
COLOR 4,50 4,40 4,80 4,2
MARCA 4,18 4,00 3,90 4
PRECIO 4,31 4,50 4,20 45
DISENO 4,70 4,30 4,70 4.6
CALIDAD DEL
MATERIAL 4,60 4,80 4,50 4,8
OTRO 3,80 4,00 3,95 3,9

Fuente: Esta Investigacion.
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El hombre de la categoria adulto al comprar una prenda la primera cualidad a
tener en cuenta es la calidad del material a lo cual le dio un puntaje de 4,8 seguida
del precio con 4,5 y el color con 4,4, la marca de la prenda es en lo menos tenido
en cuenta con un puntaje de 4,18; para el hombre de la categoria joven el principal
atributo a tener en cuenta es el disefio con puntuacién de 4,7 e inmediatamente
después la calidad del material con 4,6 asi como el color pero con 4,5, el precio se
tiene en cuenta por encima de la marca con 4,3 y 4,18 respectivamente. En el
caso de las mujeres en la categoria joven el primer atributo a tener en cuenta es el
color con 4,8 puntos, luego el disefio de la prenda con 4,7, la calidad del material
recibe una puntuacion de 4,5 y la marca una de 3,9 siendo el atributo menos
importante, en el caso de la categoria adulto la puntuacion mas alta es 4,8 que
pertenece a la calidad del material, el disefio esta de segundo con 4,6
posteriormente el precio con 4,5 y en dltimo lugar la marca con 4 puntos. Para los
jovenes el disefio calidad y color son los atributos mas importantes que van de la
mano ya que el color por lo general hace parte del disefio y la calidad determina la
viabilidad de un buen disefio, para el hombre adulto se conserva la caracteristica
de funcionalidad al buscar como primer item la calidad del material asociada con
la durabilidad, en caso de la mujer joven sigue primando la variedad por lo cual se
expresa gque para ellas es importante el color y el disefio por encima de los demas
atributos, y por ultimo a la mujer adulta le interesa obtener un buen producto con
un disefio que muestre diferencia; otros atributos a tener en cuenta por parte de
las personas de estratos medios son la moda y la costumbre pero con una
calificacion baja.

Figura 24. Lugar de compra de prendas en cuero.
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Fuente: Esta Investigacion.

Al indagar donde realizan las personas de estratos medios sus chaquetas en
cuero se encontro que un 33% prefiere el sector denominado Bombona, el
segundo lugar son los centros comerciales con un 32% y las Boutiques en con un
13%, es llamativo el hecho de que se nombre en reiteradas ocaciones a la
marroquinera ENARS ya que actualmente este estableciemiento no tiene como
objetivo principal la confeccion de chaquetas en cuero sino que estas se
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convirtieron en un aditamento mas de su portafolio de servicios y tiene el mismo
peso en los inventarios que las chaquetas en otros materiales y el unico trabajo
gue realizan con cuero actualmente es el mantenimiento y tefiido.

Cuadro 15. Lugares de compra de prendas en cuero discriminado por rangos
de edad.

LUGAR MASCULINO FEMENINO
JOVEN ADULTO JOVEN ADULTO
BOMBONA 20,5% 25,6% 28,2% 25,6%
CENTROS COMERCIALES 20,8% 24,7% 28,6% 26,0%
ENARS 19,2% 26,9% 26,9% 26,9%
BOUTIQUE 21,9% 25,0% 28,1% 25,0%
OTRO 22,2% 25,9% 29,6% 25,9%

Fuente: esta investigacion.

De las personas que compran en bombona el mayor porcentaje lo compone la
categoria joven del genero femenino con un 28,2%, seguido del a categoria adulto
de ambos generos con un porcenteje igual de 25,6% y en ultimo lugar la joven del
genero masculino con un 20,5%; para los centros comerciales el primer lugar lo
obtiene el 28,6 de mujeres de la categoria joven seguido de adulto femenino con
26%, en tercer lugar el masculino adulto con 24,7% y por ultimo el joven del
genero masculino con 20,8%; ENARS es frecuentado para aduirir sus prendas en
cuero por 3 de las 4 categorias con un peso igual y equivalente a 26,9% la unica
con un porcentaje menor es la de joven del genero masculino el cual tiene una
participacion de 19,2%; para las boutiques el primer lugar al igual que en los
demas lugares lo ocupa la categoria joven del genero femenino en este caso con
28,1%, el segundo lugar lo comparten la categoria adulto de ambos generos con
una participacion de 25% vy al igual que en los otros lugares la categoria joven
masculino ocupa le ultimo lugar con un 21,9%. Dentro de la opcion otro se
encuentran aquellas marrouinerias dispersas por dsitintas partes de la ciudad y
algunas marroquinerias del municipio de Belen al cual han acudido parte de los
encuestados por su prendas elaboradas en cuero. Las personas que actualmente
adquieren las chaquetas en cuero tienden a comprarlas pocas veces al afio por
debajo del promedio de compra de las chaquetas en otros materiales, en el cuadro
siguinet se presenta el promedio de compra anual.

Cuadro 16. Compras de prendas en cuero por afo.

VECES AL ANO
CATEGORIA T > 3 1
MASCULINO JOVEN 74,5% | 23,5% 0,0% 2,0%
MASCULINO ADULTO 72,1% | 24,6% 3,3% 0,0%
FEMENINO JOVEN 63,2% | 32,4% 2,9% 1,5%
FEMENINO ADULTO 66,7% | 26,7% 5,0% 1,7%

Fuente: Esta Investigacion.
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Debido a las caracteriticas de las prendas elaboras en cuero es decir resistencia y
durabilidad la compra de estas es limitada y aun mas limitada si se le suma los
actales precios que la convierten practicamnte en un bien suntuario; el primer
lugar lo ocupan la compra de una chaqueta al afilo en todas las catagorias siendo
el 74,5% el mas alto que pertenece a el joven masculino, el segundo lugar esta el
adulto masculino con un 72,1%, seguidamente esta la de femenino adulto con un
66,7% Yy por ultimo la categoria joven femenino con un 63,7%; el segundo lugar de
frecuancia de compra es el de 2 prendas al afio donde la categoria joven femenino
es quien lo hace en mayor medida con 32,4% de participacion, seguido del 26,7%
perteneciente a el femenino adulto en tercer lugar esta el adulto masculino con
24,6% y en ultimo lugar la catagoria masculino joven con un 23,5%.

Un aspecto relevante es determinar si las personas de estratos medio conocen
establecimientos donde se fabriquen prendas en cuero bajo pedido adecuandose
asi de forma particulr a los gustos individuales del cliente a lo cual el 78%
respondio deconocer lugares donde ofrescan este tipo de servicio, el restante 22%
expreso conocimento de lugares donde si se prensta este servicio, dichos lugares
se los resume en el siguiente cuadro y se los clasifica segun el grado de
conocimiento que tiene los clientes sobre ellos.

Cuadro 17. Lugares donde se ofrece el servicio de confeccion personalizada.

LUGAR CANTIDAD %
BOMBONA 30 35%
ENARS 23 27%
INDEPENDIENTE 5%
TALLER BARRIO ESMERALDA 1%
VICENS 5%
CLAUDIA UNIGARRO UNICENTRO 1%
ADENAR 1%
VELER 1%
FABRICA BARRIO PRAGA 1%
CALZADO DON JUAN 1%
MUNICIPIO DEBELEN 2%
MARROQUINERIA STA MONICA 1%
MARROQUINERIA ORDEL 5%
MARROQUINERIA TOROCUERO 2%
MARROQUINERIA MIGSOL 3%
MARROQUINERIA MRAL LA 14 2%
MARROQUINERIA VICO 1%
MARROQUINERIA LAMUZ 2%
MARROQUINERIA SOLARTE 2%
TOTAL 100%
Fuente: Esta Investigacién.
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El primer lugar lo ocupa el sector denominado Bombona que es donde se ubican
las marroquinerias mas reconocidas de la ciudad, si bien el 35% nombra a este
sector como el lugar donde se ofrece el servicio de disefio personalizado no tienen
pleno conocimiento de los locales en particular donde se ofrece el servicio,
también se recalca el nombre de ENARS por un 27% de los encuestados como
empresa que ofrece la fabricacion de disefios bajo pedido sin embargo como se
expreso en lineas anteriores este establecimiento no se dedica ya a la confeccion,
se nombran otros talleres marroquineros pero sin demasiada preponderancia y la
mayoria de ellos son talleres dedicados a la marroquineria en general y no
exclusivamente a la confeccién de prendas en cuero.

Es importante determinar el precio al cual las personas de estratos medios estan
dispuestos a adquirir prendas en cuero, para este acometido se determindé unos
rangos de precios que se adecuan a los establecidos por el mercado y a los
establecidos por esta propuesta, a continuacion se muestra los resultados.

Cuadro 18. Disponibilidad de pago.

MASCULINO FEMENINO
PRECIO JOVEN ADULTO JOVEN ADULTO
ENTRE 180 Y 280 47,4% 35,6% 49,5% 43,9%
ENTRE 290 Y 350 22,1% 24,4% 14,6% 15,3%
ENTRE 390 Y 500 8,4% 15,6% 12,6% 10,2%
ENTRE 500 Y 600 2,1% 3,3% 1,9% 3,1%
MAS DE 600 0,0% 0,0% 1,0% 10,2%
NO COMPRA 20,0% 21,1% 20,4% 17,3%

Fuente: Esta Investigacién.

Como es de esperarse el mayor pocentaje de encuestados se inclino por el rango
mas badjo de precios entre 180 y 280 mil pesos en un 44,3%, un 19,7% considera
que su disponibilidad presupuestal no se aduecua a los rangos establecidos asi
gue opta por la opcion de no comprar. Observado por categorias de edad y genero
se tiene que en el caso joven masculino el 47,4% opto por el rango entre 180.000
y 280.000 y un 22,1% por el rango entre 290.000 y 350.000 y un 20% opta por no
adquirir las prensas bajo ninguno rango establecido; para el adulto masculino el
35,6% se inclina por el rango mas bajo, el 24,4% por el segundo y el 15,6%
expresa tener la dispocision de pagar entre 390.000 y 500.000 y un 21,1% no esta
en disponibilidad de comprar una prenda en cuero bajo ninguno de los rangos
propuestos; en el genro femenino el 49,5% y el 43,9% de joven y adulto
respectivamentye opta como opcion por el primer rango y por el segundo con un
14,6% para joven y 15,3% para adulto, respecto a la indispocicon a oprtar por
alguno de los rangos establecidos de precios se tiene que el 20,4% joven dijo que
no compra mientras que para la categoria adulto el porcentaje es de 17,3%.
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Los resultados muetran que los jovenes estan con mayor dispocision a comprar
prendas en rangos de precios como los propuestos, esto se debe a que este
segemnto de la poblacion tiene por costumbre y gusto comprar prendas proximas
a dichos rangos de precios.

Teniendo en cuneta que la intencion de compra es una de las variables mas
importantes dentro del estudio de mercado se planteo otra pregunta respecto a la
posibilidad y disposicion por adquirir prendas en cuero realizando una pregunta
semi abierta en la cual se pregunto: ¢teniendo en cuneta los rangos de precios
expuestos de las prendas en cuero, estaria dipuesto a obtenerlas?, para esta
pregunta se presento 4 posibles respuestas: definitivamente si, probablemente si,
deninitivamente no o probablemente no de lo cual se obtuvo que.

Cuadro 19. Intencion de compra

MASCULINO FEMENINO
CATEGORIA JOVEN | ADULTO | JOVEN | ADULTO
DEFINITIVAMENTE SI 43,2% 58,9% 38,8% 51,0%
PROBABLEMENTE Sl 34, 7% 21,1% 38,8% 28,6%
DEFINITIVAMENTE NO 20,0% 18,9% 16,5% 17,3%
PROBABLEMENTE NO 2,1% 1,1% 5,8% 3,1%

Fuente: Esta Investigacion.

Quien mayor intencion tiene de comprar productos en cuero son los hombres de la
catagoria adulto con un 58,9% de favoravilidad al asegurar que definitivamnte si
las obtendrian, luego esta la categoria de adulto femenino con un 51% de
aceptacion, en el caso de los jovenes de ambos generos se muestra cierta
indecision ya que solo el 43,2% y el 38,8% masculino y femenino respectivamente
esta plenamente seguro, esta indeciosn se refleja en los resultados de la
respuetas de probablemente si que en el caso del joven masculino es de 34,7% y
en el caso femnenimno es de 38,8% que es igual al porcentaje que afrimo estar
seguro de obtener las chaquetas en cuero dentro de la misma categoria.

Por ultimo se analiza la aceptacion de una empresa narifiense productora de
prendas en cuero caracterizadas por disefio y exclusividad en donde se obtuvo
una respuesta muy favorable ya que el 85% de los hombres dijo que esta
dispuesto a comrpar a una empresa orionada de Narifio sin estigamatizaciones al
igual que las mujeres aunque estas en un 89% con lo cual se establece la
favorabilidad por parte de la demanda para la oferta de local.
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2.6.1 Cuantificacion de la demanda. Para cuantificar la demanda de prendas en
cuero se tomo datos obtenidos de la pregunta 1 de la seccion de gustos y
preferencias de la encuesta aplicada en donde el porcentaje de personas que si
las utilizan es 62%, para el calculo se tomo la poblacion total de hombres y
mujeres entre los 18 y 60 afios de estartos 2, 3 y 4 de la zona urbana del
municipio de Pasto que equivale a 101.606, teniendo tambien en cuenta la tasa de
ocupacion; el 62% de la poblacion equivale a 62.996 personas que conforman la
demanda efectiva de prendas en cuero. Seguidamente se calcula el consumo
anual de las prendas en cuero con base a la pregunta 12 donde se pregunta por la
cantidad de chaquetas en cuero compradas anualmente, estos resultados se los
presenta en la tabla No 20.

Cuadro 20. Consumo anual de chaquetas en cuero.

Genero Cantidad de chaquetas
Hombre 146
Mujer 179

Fuente: Esta Investigacion.

Por medio de una 3 se calcula la cantidad de prendas en cuero que los
consumidores adquieren anualmente, de la siguiente manera:

e (Demanda efectiva*Cantidad de prendas en cuero adquiridas anualmemte) /
perosnas que si usan las prendas en cuero.

Entonces, (62.996*325)/240 = 85.307 consumo anual de chaquetas.

2.6.2 Proyeccion de la demanda. Para la proyeccion de la demanda potencial se
teien en cuenta el indice de crecimiento poblacional anual de la ciudad de Pasto
que es de 1,013% tomado de la informacion estadistica del DANE® para los
proximos 5 afios, la informacion esta contenida en el siguiente cuadro.

Cuadro 21. Proyeccioén de la poblaciéon (2015-2019)

Afio proyectado Afio calendario Poblacion proyectada
1 2015 104.725
2 2016 105.786
3 2017 106.858
4 2018 107.940
5 2019 109.034

Fuente: esta investigacion tomando como base archivos del DANE.

% Colombia. Proyecciones de poblacién municipales por area 2005 - 2020
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Para obtener el consumo promedio anual de las chaquetas en cuero para la
empresa CHARLOTE primero se divide la demada efectiva de las prendas en
cuero entre los consumidores, asi: 325/240 = 1,35 consumo promedio anual en
unidades. Acto seguido se calcula | a demanda potencial proyectada para el
periodo 2015-2019.

Cuadro 22. Consumo promedio anual de chaquetas en cuero

Afio Poblacion Consumo promedio Demanda de
proyectado proyectada anual chaquetas
2015 64.929 1,35 87.654
2016 65.587 1,35 88.542
2017 66.251 1,35 89.440
2018 66.922 1,35 90.345
2019 67.601 1,35 91.261

Fuente: Esta Investigacion.

2.7 ANALISIS DE LA OFERTA.

2.7.1 Oferta actual. La oferta de las chaquetas en cuero esta conformada por 8
productores que se encuentran debidamente registrados en camara de comercio
bajo la modalidad de confecciones en cuero o manufacturas en cuero, para
establecer si efectivamente oferecian chaquetas en cuero se visito cada
establecimiento, dichas empresas estan plenamente identificadas en el punto 2.2.
gue se refiere a la competencia; es importante resaltar que desde el municipio de
Belen se esta haciendo una incursion en el mercado pastuso de las confecciones
en cuero pero debido a que no presentan diferenciacion en el producto ofertado
las empresas de este municipio no han logrado una pocicion preponederante en el
mercado por lo tanto no se las tuvo en encueta para el presente analisis. A los
propietarios y/o adminsitradores de los 8 estableciemientos se les realizo una
entrevista que consta de 10 preguntas (Anexo 3), en la cual se indago sobre como
inicio su empresa, productos ofrertados, hacia quien va dirigida su produccion,
estrategias publicitarias utilizadas, principales exigencias por parte de los clientes,
su vision sobre la competncia en el sector, proveedores y clase de tecnologia
aplicada; de lo cual se obtuvo los siguientes resultados. La entrevista se inicio
indagando sobre el origen de la empresa y las motivaciones para contituirse,
dentro de las respuestas sobresalen 3 origenes: el familiar, independiente y
asociasion.
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Figura 25. Origen de la empresa.
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Fuente: esta investigacion.

El 37,5% de los estableciemintos tuvieron su origen como empresa por herencia
familiar, es decir que sus antepasados se dedicaban a la marroquineria y les
legaron a las furuturas generaciones su saberes y tenencias, en su mayoria estos
estableciemientos iniciaron como tallleres caseros que posteriormente ampliaron
para establecerse como microempresa, al igual que el origen familiar el origen
independiete tiene un porcentaje de 37,5%, al referierse a independiente se
entiende que los estableciemientos se comenzaron por iniciativa propia ya sea
porque se tenia conocientos empiricos obtenidos de trabajos anteriores o por
cursos realizados en estableciemientos educativos como el SENA, la modalidad
de asociacion con la cual inicio el 25%, hace referencia a establecientos que se
originaron porque los propietarios obtuvieron recursos estatales, privadas o de
instituciones sin animo de lucro para comienzar su labor marroquineria.

Figura 26. Productos ofertados

CONFECCION Y REPARACION 25%
CONFECCIONES Y BOLSOS 25%
MARROQUINERIA GENRAL 50%

Fuente: esta investigacion.

al respecto de la oferta en general se pregunto cuales eran los productos que se
vendian, a esto respondieron el 50% que a la marroquineria en genral, el 25% a la
confeccion y reparacion de prendas en cuero y el 25% a las confecciones y
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produccion de bolsos, es de destacar que el 75% ofertan los bolsos y que este es
el producto mas vendido en estos establecimientos mientras que en las
confecciones el producto mas vendido es la chaqueta para dama.

Figura 27. Mercados objetivo.

62,5%

PUBLICO GENERAL DAMAS HOMBRES

Fuente: Esta Investigacion.

En cuanto al mercado objetivo los establecimeintos identificaron 3 categorias
todas ellas coincidiendo en que al caracteristica genral del cliente es el hecho de
ser adulto, la primera categoria no diferencia epecificamnte otra cracteristica por la
cual agruparla por lo tanto se define como publcio en genral con un porcentaje de
62.5% al cual se oferta prendas, billeteras, carteras, correas; el 25% de los
establecientos expreso tener como objetivo el mercado femenino mientras que
tan solo un 12,5% tien como objetivo el mercado de los hombres, para el mercado
femenino se oferta principalmente bolsos mientras que para el masculino los
productos son billeteras, correas y bolsos. Es importante reslatar las estrategias
publciitarias utlilizadas por la competencia por la cual se indago sobre el tema,
encontrando que la mejor publcidad es la garantia del producto, de otra parte el
87,5% afirma que la mejor manera de hacer publicidad es la exhibicion de los
productos dentro del establecimeinto, otra estartegia utlizada en un 75% es la de
ofrecer la opcion al consuimidor de separar sus arciculos dejando una parte del
valor total del producto y dando una tiempo limite para pagar el valor restante, la
publiciad impresa la utilizan el 75% en especial la modalidad de tarjetas de
presentacion y un 37,5% asegura que la fidelidad de los clientes es una estrategia
publicitria ya que mantener una clientela garantiza ventas y la atraccion de otros
posibles clientes, dentro de la entrevista se cuestiono sobre la creacion de
prendas o articulos exclusivos ya sea por inciativa propia o bajo pedido como
estrategia de publicidad a lo cual el 12,5% respondio usarla al presentar modelos
con disefos estravgantes o diferenciados dentro de la produccion, pero el 87,5%
considero que no es conveniente crear aticulos exclusivos porque esto implica un
incremento en los costos al sacar pocas unidades y genera perdida de tiempo. Los
anteriores resultados se los expresa en la figura 26.
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Figura 28. Publicidad.
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Fuente: Esta Investigacion.

Las exigencias de los clientes tienen unas caracteristicas epecificas que se
pueden definir como se muestra en la figura 27, siendo la principal la no
decolarcion de la prenda en un 87,5%, seguido de la buena costura en un 62,5%
es decir puntadas perfectas y que garanticen el no desprendiemiento de la prenda,
tambien destca el hecho de que los consumidores exigen varidad de un articulo ya
sea en forma o color, la suavidad ocupa el penultimo lugar aclarando que esta es
una de las cualidades tenidas en cuenta para las confecciones especialmente.

Figura 29. Exigencias para los articulos.
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Fuente: Esta Investigacion.

Dentro de la entrevista se pregunto sobre el origen de los insumos y la tecnologia
aplicada para elaborar los articulos en cuero; el insumo prioncipal (cuero) e un
50% lo provee de las curtiembres locales, un 37% las trae del municipio de Belen,
un 25% cuenta con curtiembre propia y el 12% lo trae de regiones ditantes como
por ejemplo bucaramanga, el 87,5% obtiene los insumos complementarios como
botones, hilo, pegante etc. De los proveedores locales. En cuanto a la tecnologia
en termnos genrales prima la manufactura como tal es decir basicamente el
trabajo se realiza a mano y la utilizacion de maquinaria es minima reduciendose a
la implementacion de maquinas de coser complementada por herramientas.
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Finalmente se pregunta si los estableciemntos convinan el cuero con otros
materiales para la produccion de los articulos donde se obtuvo dos resultados;
para los articulos de cuero dejando de lado las confecciones se tiene que el 75%
combina el cuero con otros materiales por disefio, y para las confeciones se
plantea que el 63% no convina el cuero con otros materiales por considerar que
esto refleja una disminucion en la calidad del producto.

2.7.2 Tipo de demanda existente Para la determinacion del tipo de demanda
existente se toma como insumos los resultados de las preguntas 1, 2, 11 y 15 de
la encuesta realizada a los consumidores (anexo 1), esto debido a la escasa
informacion suministrada por parte de la oferta respecto a produccion y ventas;
dentro de las preguntas ya nombras se abordaron aspectos como la adquicision
efectiva de prendas en cuero anual (demanda efectiva), el deseo de compra de
prendas de vestir bajo otras condiciones (demanda potencial), esta ultima
reiterada en dos pregutas para comparar los resultados y tener una mejor
aproximacion de la demanda potencial, los resultados expresan las compras
anuales de prendas en cuero realizadas por las personas de estratos medios de la
ciudad de Pasto.

Cuadro 23. Demanda insatisfecha.

Categoria Demanda | Demanda Demanda
efectiva potencial insatisfecha
Valor %
Masculino joven 13.097 17.026 3.929 23
Masculino adulto 16.240 19.121 2.881 15
Femenino joven 17.811 21.740 3.929 18
Femenino adulto 15.716 19.907 4.191 21
TOTAL 62.864 77.794 14.930 19

Fuente: Esta Investigacion.

En el cuadro anterior se cuantifica la diferencia entre la demanda efectiva y la
demanda potencial, para lo cual el 100% lo conforma la demanda potencial, que
es la metodologia por la cual se hizo el calculo de la demanda existente debido a
la falta de informacion de la oferta; de esta manera se tiene que existe un 19% de
demanda insatisfecha ya que esta es la diferencia entre las personas que compran
las prendas en cuero y las personas que desearian comprar las prendas en cuero
si se cambian determiandas caracteristicas del producto, dicho porcentaje equivale
a 14.930 personas que multiplicadas por el promedio de compra de prendas en
cuero que es 1 da el mismo numero de prendas; la demanda insatisfecha vista
por segmentos poblacionales bajo las categorias que se han trabajado durante el
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estudio de mercado muestra que en la categoria masculino joven la demanda
insatisfecha es de 23% (3929), para masculino adulto es de 15% (2881), para
femenino joven 18% (3929) y para femenino adulto 21% (4191).

De esta manera se hace viable la posibilidad de crear una empresa de confeccion
en cuero en la ciudad de pasto al existir una demanda insatisfecha.

2.8 COMERCIALIZACION Y DISTRIBUCION DEL PRODUCTO.

La comercializacion del producto es uno de los items fundamentales dentro de una
empresa ya que no es suficiente contar con un buen producto, Darlo a conocer y
ponerlo al alcance del consumidor es la otra mitad para poder concluir el flujo
natural del mercado en busca de la satisfaccion del cliente y el beneficio de la
empresa.

2.8.1 Distribucién. La distribucidn se puede realizar de dos formas: directa o
indirecta, la primera se da cuando el productor es quien facilita el producto al
consumidor final, el segundo camino es donde actian intermediarios que por un
margen de ganancia adicional ayudan con la distribucion del producto. En el caso
de CHARLOTE el canal a usar es el directo, ya que se debe considerar el costo
bajo como una de las estrategias de venta ya que hacer largo el canal de
distribucion hara que los costos se vean aumentados y por tanto el precio también
con lo cual se perjudica al consumidor y por ende las ventas de la empresa.

El establecimiento de ventas estard ubicado en el mismo sitio del taller de
fabricacion de las prendas, esto debido a que el lugar permite tener un espacio
para la exhibicion y atencion de los clientes de forma cémoda y oportuna. Por lo
cual las estrategias publicitarias estaran encaminadas no solo a dar a conocer el
producto sino también a donde conseguirlo.

2.8.2 Promocién. Realizar las ventas de forma rapida y eficiente debe ser una
preocupacion constante para la empresa por lo cual se hace necesario la
aplicacién de promociones a través de estrategias como: demostraciones, ofertas
especiales, reembolsos de dinero, rebajas de precios, concursos, sorteos entre
otros.

79



La necesidad de imponerse dentro del mercado de las confecciones en cuero en
la ciudad de Pasto hace que CHARLOTE tenga estrategias promocionales
constantes y creativas, las cuales son:

- Cupones: son vales certificados que sirven para pagar parte del precio total de
una prenda

- Regalos publicitarios: son articulos funcionales como vasos, descorchadores,
lapiceros o llaveros con la informacion de la empresa que se dardn a aquellas
personas que adquieren los productos, a mayor cantidad de productos mejores
seran los articulos obsequiados.

- Promocién en el lugar de ventas: son exposiciones de los diferentes disefios
creados que tendran diferentes motivos dependiendo de la época del afio
realizadas dentro de las instalaciones de la empresa, durante el evento se
ofreceran precios especiales de lanzamiento.

- Promociones fuera del lugar de ventas: son exposiciones de los diferentes
disefios creados que tendran diferentes motivos dependiendo de la época del afio
realizadas en diferentes sitios publicos de la ciudad. durante el evento se
ofreceran precios especiales de lanzamiento.

- Descuentos: reduccion de los precios validos por un tiempo.

2.8.3 Publicidad. La publicidad se llevara a cabo por tres medios a saber:
directos, masivos e impresos.

- Directos: exposicion de los productos en desfiles de modas y sesiones
fotograficas realizados en eventos locales, bares reconocidos de la ciudad y sitios
publicos como plazas y parques.

- Masivos: difusion en distintos medios de comunicacion locales de radio y
television, asi como difusion a través de plataformas virtuales en la pagina web de
la empresa y en las redes sociales utilizando como uno de los insumos las
estrategias publicitarias directas.
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- Impresos: divulgacion de la informacion de la empresa y de los disefios mas
representativos a través de flayers, tarjetas y afiches.

El portafolio de productos de la empresa se lo encontrara en los medios virtuales y
en fisico dentro de la empresa en un catadlogo que serd ampliado de manera
constante.

2.8.4 Estrategias de mercadeo. Las estrategias son acciones que se llevan a
cabo para cumplir un fin, existen estrategias para un sinfin de actividades, pero en
esta ocasion se hace necesario centrarse en las estrategias de ventas las cuales
tiene como fin Gltimo cumplir con metas trazadas de ventas para la empresa.

Entre las estrategias de ventas a aplicar para la empresa CHARLOTE se tiene el
cambio de producto lo cual no significa que necesariamente se deba sacar un
producto totalmente nuevo sino que la ya existente dotarlo de nuevas
caracteristicas y atributos para que se diferencia dentro de la produccion, en este
caso los cambios se realizaran en disefio, presentacion, empaque o colores; el
cambio de producto demuestra que la empresa esta en constante cambio y a la
vanguardia atrayendo mas clientes debido a la innovacion.

Otra estrategia es el cambio en los precios para hacer asequible las prendas en
cuero para personas de estratos medios, esta es una de las principales estrategias
de ventas, con ella se pretende generalizar el uso de este tipo de prendas al poner
un precio mas bajo en el mercado de las confecciones de pieles, en base a
reduccion de cotos que se explicaron anteriormente como la combinacion del
cuero con otros materiales y el disefio en series limitadas. También se cuenta con
2 estrategias complementarias para incrementar el nivel de ventas una es el
brindar servicios adicionales de forma gratuita, como mantenimiento e incluso el
derecho a cambios en los colores de las prendas para clientes fieles y con
determinados niveles de compra, de otra parte también se compensara a aquellos
clientes que den referencia de los productos de la empresa, es decir los clientes
qgue lleven a otros clientes tendran recompensas expresadas en descuentos o
cupones para la adquisicion de nuevas prendas.

El personal y las formas de pago también forman parte de las estrategias de
ventas para la cual se disefia facilidades de pago al dar la oportunidad a los
clientes de separar sus prendas para irlas pagando por cuotas hasta cumplir con
la totalidad del monto a pagar, los montos de las cuotas si bien tendran unos
montos minimos son flexibles para que se adecuen a la necesidad y posibilidad
del cliente; en cuanto al personal es una de las principales variables a tener en
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cuenta para las ventas ya que son estos los que tienen el contacto directo con los
consumidores por tanto el personal que trabaje en CHARLOTE debe cumplir con
unos requisitos previos para ser parte de la empresa y unos requisitos posteriores
para mantenerse en dicha posicidn, los requisitos se mencionan a continuacion.

- Requisitos previos: Hombre o mujer entre los 23 y 30 afios, haber culminado
como minimo el bachillerato, experiencia laboral en ventas de minimo 2 afos,
buena presentacion personal, tranquilidad y coherencia a la hora de hablar,
puntualidad, responsabilidad y por sobre todo amabilidad y paciencia.

- Requisitos posteriores: estos requisitos son para aquellos que ya componen el
personal de ventas y deben tener ademas de las condiciones anteriores un alto
conocimiento del producto desde los insumos hasta los proceso por los cuales ha
pasado la prenda para llegar a su estado final.

El personal seleccionado en la primera instancia debe someterse a un proceso de
capacitacion sobre las confecciones en cuero y demostrar que aprendié lo
ensefiado a través de examenes, siendo este el requisito ultimo para ser parte de
la empresa.

Por dltimo se tiene la creacion de una base de datos que tiene dos finalidades,
primero determinar los patrones de gustos de las categorias poblacionales
establecidas por la empresa para el presente proyecto y en segundo lugar tener
una comunicacién constante con los clientes para tenerlos al tanto de las
novedades de la empresa en temas como nuevos disefios, productos, descuentos,
promociones y eventos, todos estos podran ser vistos a mayor profundidad en la
pagina web de la empresa e incluso realizar compras a través de la misma.

2.9 ANALISIS DE LOS PRECIOS.

Dentro de un mercado es de vital importancia el conocimiento de los precios
manejados por la competencia, ya que estos sirven de referencia para las
aspiraciones y estrategias de CHARLOTE, y sin lugar a dudas es un factor que
incide e incidira en el futuro de la empresa.

2.9.1 Precios promedio de la competencia. Para obtener los precios medios de
las chaquetas elaboradas en cuero de los distintos establecimientos dedicados a
su comercializacion y distribucion se debio optar por el metodo de cotizaciones ya
gue la mayoria de los establecimientos se negaron a responder encuestas o
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realizar entrevistas que tengan que ver son sus finanzas, esto por dos motivos
expresados de manera reiterada, en primer lugar quienes atienden no tienen
conocimiento pleno del manejo financiero del establecimiento y en segundo los
administradores o propietarios no tuvieron la disposicion de responder o atnender
a los investigadores del presente proyecto, por tal motivo no se logro obtener
informacion suficiente para hacer un analisis historico de los precios pero si un
analisis actual de los precio establecidos para el sector de las confecciones a
2014. En el cuadro siguiente se establecen los precios promedio de las prendas
en cuero de los comerciantes y productores; en los comerciantes se destaca el
hecho de que se divide en dos grupos uno compuesto por los comerciantes que
venden productos sin marca reconocida y los comerciates que venden prendas de
marcas reconocidas a nivel nacional e incluso internacional, por tanto los primeros
seran comerciantes tipo 1 y los otros comerciantes tipo 2 respectivamente.

Cuadro 24. Precio promedio de chaquetas en cuero.

Tipo de Precio promedio de Precio promedio de Chaqueta para
establecimiento Chaqueta para hombre mujer
Productor 240.000 240.00
Comerciantes tipo 1 210.000 200.000
Comerciantes tipo 2 450.000 430.000

Fuente: Esta Investigacion.

2.9.2 Proyeccion de precios promedio de la competencia. Para proyectar los
posibibles cambios de los precios promedio de la competencia se hace uso de
indice de precios al consumidor (IPC) por ciudades, asi pues se calcula el IPC
para la ciudad de Pasto en base a los datos estadisticos tomados de la pagina
oficial del Banco de la Republica®® para el periodo 2015-2019, utilizando
porcentajes del indice del periodo 2009-2013.

Cuadro 25. IPC para Pasto (2009-2013)

Afio % IPC
2009 1,61
2010 2,64
2011 2,41
2012 1,68
2013 1,02
Sumatoria | 9,36
Promedio | 1,87

Fuente: Esta Investigacion Con Base A Datos Del Banco De La Republica.

26 Banco de la Republica Colombia. Total por ciudad. {En linea}<

http://obiee.banrep.gov.co/analytics/saw.dlI?Goé&_scid=h58xjakd-GQ. > (citado el 5 de febrero de
2014).
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En base al promedio del IPC calculado para la ciudad de Pasto se proyectan los
precios que pueden presnetarse en los proximos 5 afos.

Cuadro 26. Precio proyectado para la las chaquetas en cuero: Productores

AR % IPC promedio Precio proyectado Precio proyectado
fio :
para Pasto chaquetas hombre chaquetas mujer
2015 1,87 244.488 244.488
2016 1,87 249.060 249.060
2017 1,87 253.717 253.717
2018 1,87 258.462 258.462
2019 1,87 263.295 263.295

Fuente: Esta Investigacion.

Cuadro 27. Precio proyectado para las chaquetas en cuero: Comerciantes
tipo 1 (Periodo 2015-2019)

AR % IPC promedio Precio proyectado Precio proyectado
fio i
para Pasto chaquetas hombre chaquetas mujer
2015 1,87 213.927 203.740
2016 1,87 217.927 207.550
2017 1,87 223.003 211.431
2018 1,87 226.154 215.385
2019 1,87 230.383 219.413

Fuente: Esta Investigacion.

Cuadro 28. Precio proyectado para las chaquetas en cuero: Comerciantes
tipo 2 (Periodo 2015-2019)

AR % IPC promedio Precio proyectado Precio proyectado
fio X
para Pasto chaquetas hombre chaquetas mujer
2015 1,87 458.415 438.041
2016 1,87 466.987 446.232
2017 1,87 475.720 454,577
2018 1,87 484.616 463.078
2019 1,87 493.678 471.737

Fuente: Esta Investigacion.

84



3. ESTUDIO TECNICO.

3.1 TAMANO OPTIMO DE LA EMPRESA.

El tamafio de la empresa esta determinado por la produccion y en niumero de
empleados de la misma. La empresa obtendra por concepto de ventas un ingreso
anual igual a $ 829.605.000 para el aflo 2015; de esta forma numero total de
empleados es de 28 empleados.

La empresa CHARLOTE mantiene dentro de sus estrategias comerciales obtener
progresivamente un posicionamiento en el mercado y expandirse hacia otros
mercados externos para lo cual debe primero generar una buena imagen y
obtener la experiencia suficiente para tener un nivel de competitividad acorde con
las perspectivas a futuro de la empresa, sin embargo se aspira que para el
segundo afio se obtenga un cubrimiento del 40% de la demanda insatisfecha y
para el tercer afio un cubrimiento de la demanda insatisfecha del 50% y para los 2
altimos afos proyectados en este estudio un cubrimiento del 60 y 70
respectivamente%, esto en base a los beneficios obtenidos por la curva de
aprendizaje, es decir, mayor eficiencia del proceso y las expectativas estratégicas
de mercadeo, dado que los cambios sonen escala de 10% anual se hace
necesario ir incrementando anualmente los costos fijos en maquinaria y equipo
conforme se estima necesario; el nimero de empleados hace que la empresa se
catalogue como pequeiia bajo lo estipulado por la ley 905 de 2004 de las
MIPYMES. La oferta de la empresa se caracteriza por el manejo de 6 lineas de
productos que se resumen en el siguiente cuadro junto con las cantidades que se
pretende ofrecer de cada una de las lineas.

Cuadro 29. Produccion de la empresa CHARLOTE para el 2015.

Producto . % Valor unitario Valor total
Cantidad
Linea 1 1.886 0,42 165.000 311.190.000
Linea 2 1.835 0,41 185.000 339.475.000
Linea 3 778 0,17 230.000 178.940.000
Total 4,499 1 829.605.000

Fuente: Esta Investigacion.

La linea 1 esta compuesta por los productos “Sport masculino” y “Extrovertido
femenino”, la linea 2 esta compuesta por los productos “Casual masculino” y
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“Casual femenino” y la linea 3 esta conformada por los productos “Elegante
masculino” y “Elegante femenino”; la cantidad total de prendas a producir se toma
en base al porcentaje de la demanda insatisfecha que la empresa pretende cubrir
que es del 70% equivalente a 10451 chaquetas, para la distribucion de las
cantidades entre las productos se toma como base los resultados de la encuesta a
consumidores.

3.2 LOCALIZACION.

Para la macro y micro localizacion de la empresa se aplica la metodologia de
puntajes ponderados la cual consiste en el siguiente proceso:

- Se determina lugares posibles para la ubicacidon en base a caracteristicas
gue generen favorabilidad al proyecto.

- Se escoge un numero especifico de caracteristicas idénticas y en igual
namero para los lugares establecidos.

- A cada caracteristica se le da un peso porcentual sobre el 100%.

- Se califica subjetivamente las caracteristicas de 1 a 5 para posteriormente
multiplicar esa calificacién por el peso porcentual dada cada caracteristica.

- Finalmente se suma los resultados obtenidos y se escoge el sitio con mayor
puntaje ponderado obtenido.

3.2.1 Macrolocalizacion. La ubicacion de la empresa en términos macro presenta
diversas opciones con lo cual se realizaria una larga lista de posibilidades, pero
dadas unas caracteristicas especificas se reduce al lista 3 opciones que son las
mas viables que son Bogot4, Cali y Pasto, todas ellas ciudades que son centros
de comercio por ser capitales ademas ofrecen ventajas en aspectos tecnoldgicos,
de insumos, mano de obra etc. De esta manera se procede a escoger las
caracteristicas a tener en cuenta para determinar la regién que ofrece las mejores
condiciones para el establecimiento de la empresa.

- Mercado: hace referencia a las posibilidades que presenta de posibles clientes
gue necesiten y se acojan a las caracteristicas del producto ofertado.

- Clima: se tiene en cuenta las condiciones climaticas que hacen necesario la
utilizacion del producto ofertado por la empresa (chaquetas en cuero)

- Competencia: se refiere a las industrias similares que ofertan el mismo producto
y la intensidad de la misma para acceder al mercado y para mantenerse en él.

- Tecnologia: este tiene en cuenta tanto el acceso a maquinaria, herramientas y
tecnologia en general como el acceso a la mano de obra calificada para
desempeiniar labores de confeccion en cuero.
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En el cuadro siguiente se resume los calculos y el proceso restante de los
promedios ponderados.

Cuadro 30. Calculo de promedios ponderados para las zonas.

ZONA A | % |Puntaje| B | % |Puntaje| C | % |Puntaje| D | % |Puntaje

CALI 2 0,30 0,60 2 10,20 0,40 3 10,25| 0,75 5 0,25 1,25
BOGOTA| 5 |0,30| 1,50 510,20 1,00 3 10,25| 0,75 5 0,25 1,25
PASTO | 5 |0,30] 1,50 510,20] 1,00 5 10,25 1,25 4 10,25| 1,00

Fuente: Esta Investigacién.

En el cuadro se ha denominado a el mercado con la letra A. al clima con B, a la
competencia con C y la tecnologia con la letra D, dandoles un peso porcentual de
30%, 20%, 25% y 25% respectivamente, realizadas las operaciones se obtiene
que:

- Parala ciudad de Cali la calificacion es de 3, este resultado bajo se da ya que el
mercado y las condiciones climaticas no son aptas para el producto por ser un
clima calido no existe la necesidad de chaquetas y este mismo hecho hace que no
sea usual usar este tipo de prendas, aunque el acceso a la tecnologia si es
favorable.

- Para la ciudad de Bogota la calificacion es de 4,5 se tiene una calificacion
bastante alta ya que el producto se acoge a las necesidades del mercado y el
clima favorece la necesidad del producto, ademas se tiene facil acceso a la
tecnologia tanto en maquinaria como en mano de obra calificada, pero se tiene
una des favorabilidad para el acceso al sector ya que la competencia es fuerte
creado asi una barrera a la entrada de nuevas empresas.

- Para la ciudad de Pasto la calificacion es de 4,75, esta calificacion es resultado
de las condiciones que presenta el mercado y la favorabilidad del clima para el
producto, ademas se tiene un buen acceso a tecnologia por considerarse que la
maquinaria empleada no es demasiado sofisticada y no se necesita una mano de
obra con alta cualificacion, y por ultimo existe una competencia menos intensa en
el sector especifico de las confecciones en cuero.

En base a los resultados se obtiene que la mejor zona para la empresa
CHARLOTE es la ciudad de Pasto.

3.2.2 Microlocalizacion. Una vez establecida la zona se procede a escoger el
lugar especifico dentro de esta que ofrezca las mejores condiciones para el
desarrollo de la empresa CHARLOTE en dos &mbitos uno para la produccién y
otro para la venta; al igual que en la eleccion de las zonas para escoger los
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posibles lugares se tuvieron en cuenta aspectos similares costo, infraestructura y
accesos a servicios publicos, generando 3 opciones: un local en el barrio las
cuadras, un local a las afueras de la ciudad y un local en el centro de la ciudad
sobre la calle 16.

En este caso también se escogieron caracteristicas para determinar cuéal es el
lugar més favorable para la instalacion de la empresa, que fueron:

- Insumos: hace referencia a la cercania de los proveedores y la efectividad para
obtenerlos de manera constante e inmediata si fuese necesario.

- Instalaciones: se refiera a las caracteristicas del establecimiento para una
adecuada distribucién en planta asi como la los permisos para poder desarrollar
actividades industriales.

- Acceso: se refiere a la cercania con los posibles clientes, es decir que el local
tenga un contacto constante con el consumidor y se ubique en zonas donde por lo
general las personas acuden para obtener productos de vestido.

- Seguridad: en este aspecto se toma en cuenta las condiciones de seguridad
para que el cliente pueda efectuar sus compras de manera segura pero también la
seguridad de la empresa cuando no esté en funcionamiento.

A continuacion se presenta un cuadro donde se resumen y presentan los
resultados de las operaciones respectivas.

Cuadro 31. Calculo de promedios ponderados para el local.

LUGAR A | % |Puntaje| B | % |Puntaje| C | % |Puntaje| D | % |Puntaje
LAS
CUADRAS | 3 |0,20| 0,80 0,20 0,60 3 10,40 1,20 4 10,20 0,80
AFUERAS | 4 |0,20] 0,80 510,20 1,00 3 10,40 1,20 5 10,20 1,00
CENTRO | 5 |0,20| 1,00 4 10,20 0,80 5 10,40 2,00 5 10,20 1,00
Fuente: Esta Investigacion.

w

La letra A representa insumos, las letras B, C y D representan instalaciones,
acceso y seguridad respectivamente; a la primera categoria se le dio un peso de
20%, a la segunda de 20% vy la tercera y cuarta de 40% y 20% respectivamente.
Realizando el proceso de calificacion se obtuvo los siguientes resultados:

- El sector de las cuadras obtuvo una calificacion de 3 puntos, este resultado
refleja que ofrece una opcidén poco favorable de establecer la empresa debido a
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que las cuadras no es una zona comercial lo cual hace que no tenga las
condiciones plenas.

- Las afueras de Pasto presentan una calificacion de 4 puntos, la tranquilidad y el
espacio para hacer una distribucién de planta son las ventajas que ofrece este
lugar pero la lejania del comercio hace que este lugar no tenga una calificacién
alta para ser determinado como lugar pare ventas pero si presenta condiciones
para ser determinado como planta de produccion.

- El centro obtuvo una calificacién de 4,8, esta puntaje obedece a que presenta
las cualidades necesarias para tener un 6ptimo funcionamiento de la empresa ya
que esta cerca a los proveedores, y es de facil acceso para los clientes y se
encuentra ubicado sobre la zona donde las personas por lo general adquieren sus
prendas, de otra parte las instalaciones se prestan para hacer una buena
distribucion en planta y la seguridad es buena porque es una zona donde existe
vigilancia constante.

Los resultados del ejercicio para la micro localizacion muestran que el mejor lugar
para el establecimiento de la empresa CHARLOTE lo componen el centro de la
ciudad de Pasto sobre la calle 16 para establecer el sitio de venta y las afueras de
Pasto como sitio predilecto para una planta productora.

3.3 INGENIERIA DEL PROYECTO.

3.3.1 Materias primas. la empresa CHARLOTE utiliza como principal insumo el
cuero, en un segundo nivel se tiene los materiales con los que se mezcla el
insumo principal que son jean, dril y cuero sintético y en un tercer nivel los
insumos como pegante, hilo y los utilizados para los terminados (etiquetas,
cuellos, botones, cierres etc.). de esta forma se trabaja 3 clases de insumos
diferenciados.

Cuero. El cuero a utilizar en la fabricacion de las chaquetas de la empresa
CHARLOTE es conocido como cuero napa que presenta como caracteristicas
principales la suavidad, durabilidad y ductilidad para la confeccion, la unidad en
gue se comercia el cuero en bruto se denomina pie la cual mide 30X30 cm vy tiene
un valor que oscila entre los $ 2.700 y $ 3.200 dependiendo de la calidad en el
mercado Pastuso, para el proyecto se cotizo con EDOX CURTIEMBRES Y
GUANTES y CURPIELES del municipio de Belén quienes traen toda clase de
pieles a la ciudad a un precio menor y con igual calidad que las curtiembres
locales; el precio establecidos por ellos es de $ 4.000 pesos por pie de cuero napa
de becerro.
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Telas. En el proceso de confeccion se emplean 3 tipos de telas: jean dril y cuero
sintético, cada uno de estos presenta diversas opciones tanto en color como en
forma debido a esto se realiza un aclaracion del tipo especifico de material que se
empleara en la empresa CHARLOTE.

- Jean: este material esta hecho base de hilos de algodén que son endurecidos
y mantenidos bajo un largo proceso para luego ser hilados combinado hilo blanco
y azul generalmente, el jean se diferencia entre calidades debido a su peso que
van desde las 8 onzas por metro hasta 14 onzas por metro, entre mas alto el peso
mayor grosor y resistencia, para el caso de CHARLOTE se utiliza un jean de 12
onzas por metro que en el mercado local tiene un precio promedio de $ 10.000.

- Diril: es una tela de algodon realizada originalmente en lino se caracteriza por
que el entramado de sus hilos es muy denso y es apenas perceptible, en el
mercado el dril se diferencia por la densidad del entramado y por el grosor de los
hilos, de esta manera se presentan diferentes opciones dependiendo del uso que
se le pretenda dar, para el caso de CHARLOTE se utiliza un dril denominado en el
mercado local como super 8 que tiene un precio promedio de $ 13.000 pesos por
metro y que tiene como principal caracteristica la durabilidad y resistencia.

- Cuero sintético: es un material hecho a base de poliuretano pigmentado que
se asemeja al cuero natural, para el caso de CHARLOTE se utiliza un cuero
sintético aplicado en la tapiceria por sus caracteristica basicas como suavidad,
flexibilidad y resistencia frente a las inclemencias del clima; el metro en el mercado
local es en promedio de $ 20.000.

Insumos de confeccidén. Los productos para unir las pies son hilo y pegante.

- Hilo: se utiliza un hilo sintético hecho a base de filamentos continuos de
poliéster, el usado por CHARLOTE se conoce en el mercado local como hilo
Rasant que es poliéster recubierto de algodon resistente al rozamiento y a el
contacto con acidos como por ejemplo el sudor, este producto se vende por conos
y el precio medio de un cono de hilo de poliéster en el mercado local es de $
4.000.

- Pegante: el pegante para el cuero se denomina pegante de contacto, esta
clase de pegante permite cierta flexibilidad de las superficies pegadas, es
resistente a altas temperaturas y es resistente al agua; el pegamento utilizado por
CHARLOTE es UHU uno de los mas populares pegantes de contactos con gran
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acogida en todo el sector marroquinero por su pronto secado y calidad del pegado,
la unidad que se utiliza para este pegamento es el galén que tiene un precio
promedio en el mercado de $ 43.500 pesos.

Insumos para terminados. Este grupo lo componen aquellos insumos que son
parte complementaria de la prenda y que tiene como finalidad la funcionalidad o
decorado, dentro de estos estdn los botones, cierres, cuellos y/o mangas,
entretelas, broches y hebillas.

- Botones: los botones a utilizar por la empresa son de 3 tipos plasticos,
metalicos o de madera, estos vienen en diferentes tamafios y modelos pero en
términos generales un boton plastico cuesta $ 200 la unidad, un botén de madera
cuesta $ 600 por unidad y unos metalicos $ 400 por unidad.

- Cierres: estos se fabrican en infinidad de materiales y tamafos, la empresa
CHARLOTE utiliza basicamente dos tamafios uno para los bolsillos y los otros
para el cierre total de la prenda, de esta manera los cierres “pequefos” tiene un
precio promedio de $ 1.500 y los cierres “grandes” un precio medio de $ 4.000
ambos en cobre ya que este es un material resistente y ofrece garantia de
durabilidad acorde con las caracteristicas de las prendas en cuero.

- Cuellos y/lo mangas: son rollos de resorte tejido que se utlizan para la
realizacion de mangas o cuellos para que se ajusten al cuerpo, la unidad de este
es el fajon que tiene un metro de longitud, en el mercado local tiene un precio
medio de $ 3.000.

- Entretelas: son telas utilizadas para cubrir el reverso del cuero para mejorar el
aspecto o también conocido como forros, para este se utiliza la popularmente
conocida ceda china que tiene un valor medio de $ 2.000 el metro.

- Broches y hebillas: son figuras metélicas que tiene como finalidad servir de
seguro para el ajuste de las prendas o de decorado, estos vienen por docena, el
precio medio de docena para los broces es de $ 800 y las hebillas es de $ 4.000.
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Cuadro 32. Balance de insumos por chaqueta.

Producto Unidad Cantidad Precio por unidad InTs(Ltr?qlo Total chaqueta
Materiales directos
Linea 1 48.822
Cuero pie 11 3.000 33.000
Tela metro 1 11.500 5.750
Pegante e hilo Global 1 592 592
Terminados Global 1 9.480 9.480
Linea 2 43.759
Cuero pie 12 3.000 36.000
Tela metro 1 14.333 7.167
Pegante e hilo Global 1 592 592
Terminados Global 1 9.480 0
Linea 3 61.072
Cuero pie 17 3.000 51.000
Tela metro 0 14.333 0
Pegante e hilo Global 1 592 592
Terminados Global 1 9.480 9.480

Fuente: esta investigacion.

El termino tela enmarca las diferentes clases de tela que se utiliza para combinar
con el cuero y su promedio de utilizado, el termino terminados contiene el conjunto
promedio de materiales utilizados para dar los ultimos ajustes y decorados a la

prenda.

3.3.2 Proceso de produccion. Al generar diferentes tipos de prendas dentro del
establecimiento se generan diferentes maneras de proceder dentro de la
confeccion de los productos pero se tiene una estructura general que resume el
proceso productivo por el cual pasan las prendas de CHARLOTE, el diagrama

siguiente muestra las fases a manera general.

Figura 28. Proceso productivo.

Fuente: Esta Investigacion.
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DISENO: se realiza una version digital de la prenda mediante el software Rhinos
3.0 que es un programa de disefio en 3D, los disefios son digitalizados y
mejorados por el disefiador pero mantiene la colaboracion y el seguimiento de un
modista que hace parte de los operarios para garantizar que el disefio cumple con
las caracteristicas para poder confeccionarse.

CLASIFICACION DE PIELES: se selecciona las pieles segun la prenda a elaborar
ya que las pieles por lo general traen imperfectos por lo cual las que tiene mayores
imperfectos se las clasifica para la realizacion de aquellas prendas que se
combinan con los otros materiales complementarios.

CORTE DE PIEZAS Y FORROS: esta parte del proceso se realiza a partir de
moldes previamente establecidos donde la piel se la corta en las diferentes partes
gue compone la chaqueta (piezas); se procede de la misma forma con los forros.

CLASIFICACION Y ORDEN DE PARTES: en esta parte se clasifican las piezas
cortadas en pares ya sea izquierda y derecha o superior e inferior dependiendo de
la parte de la chaqueta a la que estén destinadas dichas partes.

PEGADO DE PIEZAS: se procede a la unién de las piezas con pegante de
contacto para tener una unién fuerte y consistente; en esta seccidén de proceso se
tiene la opciéon de pegar las entretelas a través de la maquina de planchado y
estampado, se presenta como opcional porque no es un proceso que se adopte
para todas las chaquetas pero si para las dos primeras lineas de produccion en
gran parte (sport, extrovertido y casual masculino y femenino) esto ya que las
costuras de las uniones de las telas con el cuero pueden ser incomodas fisica y
visualmente.

MONTAJE DE FORROS: este proceso se lo realiza para comodidad y eficiencia
ya que es mas facil unir la piel con los forros una vez estén estos ya armados.

COSTURA: en esta parte se refuerza las partes pegadas y se cosen los forros a la
piel haciendo uso de las maquinas de coser.

TERMINADOS: dependiendo del modelo confeccionado en esta seccion se pegan
los botones, hebillas cierres y cuellos y/o pufios.
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PLANCHADO: en esta parte se elimina las arrugas que pudiesen haber quedado
durante el proceso de confeccion en la parte exterior a través del maniqui de
planchado, luego con una plancha industrial se alisa la parte interior de la prenda.

ETIQUETADO Y EMPAQUE: se coloca las referencias en la prenda y se procede
a empacarla para almacenarla o exhibirla.

3.3.3 Maquinaria y herramientas.

Maquinaria. Para el proceso productivo la empresa CHARLOTE se necesitan 4
tipos de maquinas: plancha estampadora, maquina de coser, maniqui de
planchado y plancha industrial (descripcion y cotizaciones anexo 4); en el
siguiente cuadro se presenta las caracteristicas y necesidades especificas de
unidades para la empresa.

Cuadro 33. Balance de maquinaria 2015.

Costo Vida |Valor de
Item Cantidad | Costo total atil liquidacion Ingreso total.
Maniqui
tensionado
Universal 4.000.00
Princess Ultra. 212.000.000 |0 10 500.000 3.500.000
Méaquina de 21.800.0
Coser LU563. 10]2.180.000 |00 10| 2.800.000 19.000.000
Plancha
estampadora 1.089.00
LAHOZ F80 1]11.089.000 |0 5 400.000 |689.000
Plancha
industrial Silver
Star ES-85AF. 3199.000 297.000 5 - 1297.000
TOTAL INGRESO. 23.486.000
TOTAL MAQUINARIA'Y EQUIPO. 27.186.000

Fuente: Esta Investigacion.

Herramientas. En el siguiente cuadro se expresa la clase de herramientas
necesarias asi como las necesidades de la empresa en términos de unidades.
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Cuadro 34. Balance de herramientas 2015.

Iltem Unidad |Cantidad |Costo Costo total. | Vida Util (afios)
Tijeras Industriales. Und. 13 |45.000 585.000 2
Bisturi industrial (cuchillas

inluidas x 50 unds.). Und. 13 |27.200 353.600 1
Rodillo de acero. und. 9 |30.000 270.000 5
Agujas capoteras Docena 916.500 58.500 1
Martillo und. 9 | 26.000 234.000 5
Alicate Puntada. und. 9|27.500 247.500 5

TOTAL. 1.748.600

Fuente: esta investigacion.

3.3.4 Equipos de oficina, comunicacién, computacion, muebles y enseres.

Cuadro 35. Balance de equipos de oficina, computacion, muebles y enseres
2015.

item | Cantidad | Costo [ Costo total
Equipo de oficina

Escritorio con archivo 2 | 300.000 600.000

Silla ejecutiva 2 150.000 300.000
Calculadora 6 28.000 168.000

Comunicacion y computacion

computador de mesa para disefio ARGON 2 2.000.000 4.000.000
Portatil DELL 15 pulgadas 2 1.000.000 2.000.000
Impresora Epson T50 1 400.000 400.000
Teléfono 1 50.000 50.000

Muebles y Enseres

Sillas 14 30.000 420.000
Estante para bodega 8 60.000 480.000
Mesa 8 100.000 800.000
Vitrinas 4 300.000 1.200.000

TOTAL 10.418.000

Fuente: Esta Investigacion.

95



3.4 TALENTO HUMANO.

En base al tamafio y la produccién de la empresa se establecio la necesidad de
personal de la siguiente manera.

Cuadro 36. Balance de personal 2015.

REMUNERACION MENSUAL
AREA No. DE PUESTOS TOTAL
Administrativa 2 5.490.240
Disefio 2 3.212.466
Ventas 4 4.930.713
Produccién 20 18.416.214
TOTAL 28 32.049.633

Fuente: Esta Investigacién.

El valor de la remuneracién contempla las obligaciones de seguridad social,
prestaciones sociales, subsidio de transporte y parafiscales; las funciones se
exponen dentro del estudio administrativo, sin embargo en esta parte se aclara los
requerimientos minimos para de algunos componentes del personal que se
consideran necesarios; el administrador debe tener conocimientos de gerencia,
comercio y contabilidad, el disefiador debe manejar software de disefio en 3D y
tener experiencia en el campo del disefio de ropa, los vendedores deben tener
experiencia laboral en dicho campo y cumplir con los condicionamientos
expuestos en el estudio de mercado en el punto 2.7.4. Estrategias de mercadeo,
los operarios deben tener experiencia dentro del sector de la marroquineria o de la
confeccién, estos Ultimos no necesitan tener un nivel de formacién técnica o
tecnoldgica alta ya que las maquinas a manipular traen funciones simples para
gue cualquier persona las pueda manipular.

3.5 OBRAS FiSICAS.

El local que se implementara para llevar a cabo las ventas de la empresa se divide
en 2 partes una exterior y una interna; la exterior tiene 5 metros de ancho por 6 de
largo, la parte interna tiene 4 metros de ancho por 12 de largo.

El local de ventas se distribuye de la siguiente manera: area de exhibicion que se
ubica a la entrada del establecimiento, un area de ventas donde se exhiben en
menor grado los productos y se cuenta con instalaciones comodas para atender a
los clientes que buscan especificaciones o pedidos exclusivos y por ultimo una
area de almacenamiento.
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Figura 30. Distribucién en planta local de ventas.

Fuente: Esta Investigacién.

El establecimiento se adquiere debidamente pintado en color blanco por lo cual las
modificaciones necesarias son el decorado, la instalacion de las divisiones para
separar el area de almacenamiento y crear unos vestidores.

Cuadro 37. Balance de obras fisicas local de ventas.

item Unidad de Especificacion Tamafio Costo Costo total

construccion Medida Técnica Unitario
Pintura y
Decoraciéon Global accesorios 18 m2 20.000 80.000
Instalaciones Tomacorrientes
eléctricas Adaptador | trifasicos 7 Und. 7.000 49.000
Hoja 3x2
Divisiones mts MDF 2 Und. 15.000 120.000
TOTAL 249.000

Fuente: Esta Investigacion.

La planta de produccion se encuentra ubicada en las afueras de pasto en la via al
municipio de Narifio, es una antigua edificacibn que tiene una estructura
rectangular con gran espacio interior y excelente zona de parqueo, las divisiones
necesarias simplemente se realizan en MDF ya que no se realiza trabajo pesado o
de peligrosidad que necesite aislamiento especifico, se tendra 3 areas: una de
produccion (B), una de almacenamiento (C) y una administrativa (A)
adicionalmente cuanta con bafios (D); la edificacion actual necesita una
ampliacion para tener una zona cémoda de almacenamiento por tanto se plantea
la ampliacion de un salon en concreto, ademas necesita ajustes en cuanto a la
electricidad para la instalacion y funcionamiento de la maquinaria.
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Figura 31. Distribucién en planta de establecimiento de produccién.

ENTRADA

Parqueadero

Cargay Descarga

Fuente: Esta Investigacion.

Descripcion de condiciones de infraestructura: la consecucién de gran parte
de los insumos para la elaboracién de chaquetas se da en la ciudad lo cual hace
facil la adquisicion y garantiza un provision de materias primas estable, el principal
insumo (cuero napa) tiene dos opciones de provision, de un lado se encuentran
las curtiembres ubicadas en la ciudad y de otro las curtiembres ubicadas en el
municipio de Belén Narifio, para el presente proyecto se opta por surtir la materia
prima desde el municipio de Belén por 2 motivos; primero las curtiembres
existentes en la ciudad tienen talleres en los cuales utilizan el cuero que curten por
tanto no garantizan el producto de manera estable, el segundo motivo es la mejor
calidad del cuero en el municipio de Belén ya que estos curtidores han logrado
convenios por fuera del pais para exportar sus pieles generando asi una cultura de
altisima calidad en sus productos.

Por otra parte la ciudad tiene buenas redes de comunicacion como television,
radio e internet que permiten estar plenamente informados de todo tipo de
acontecimientos y por tanto las estrategias de publicidad masiva se facilitan; por
altimo la infraestructura de la empresa no tiene inconvenientes ya que se dedica a
la confeccién del cuero ya curtido por tanto las restricciones para este tipo de
actividad son minimas y faciles de acatar.

98



4. ESTUDIO LEGAL Y ADMINISTRATIVO.

4.1 TIPO DE EMPRESA.

El tipo de empresa bajo la cual funcionara CHARLOTE es empresa individual de
responsabilidad limitada (EIRL) que es un ente de personalidad independiente de
la persona fisica que la conforma, asi lo establece el articulo 9 del cddigo de
comercio; se adopta esta figura por las siguientes razones:

- No es necesario contar con otra persona 0 socio para iniciar una actividad
mercantil.

- La limitacion de responsabilidad del titular permite asumir los riesgos de toda
actividad comercial sin temor de aventurar y eventualmente perder la totalidad del
patrimonio sino el destinado para la empresa separando el patrimonio individual o
familiar en caso de quiebra.

Una vez definida la figura legal bajo la cual funcionara la empresa se analiza los
procedimientos ante las diferentes entidades para el proceso de constitucién de la
empresa.

Camara de comercio.

Verificar la disponibilidad del nombre

Diligenciar el formulario de registro y matricula
Diligenciar el anexo de solicitud del NIT ante la DIAN
Pagar el valor de registro y matricula.

hrwbE

Notaria.
1. Escritura publica

DIAN.
1. Inscribir el registro unico tributario RUT.
2. Obtener el nimero de identificacién tributaria NIT.

Secretaria de hacienda de la alcaldia.

1. Registro de industria y comercio.
2. Registro de uso del suelo, condiciones sanitarias y de seguridad.
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4.2 DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO.

4.2.1 Mision. Somos una empresa que combinando la innovacién con la tradicién,
confecciona prendas en cuero con disefios creativos para personas de estratos
medios, basado en el trabajo en equipo y empefio que refleja en la calidad de
nuestros productos el esfuerzo de toda la organizacion.

4.2.2 Vision. Posicionar a CHARLOTE en la mente de las personas a nivel
regional como la marca que confecciona prendas en cuero con disefios creativos e
innovadores, de excelente calidad a un precio justo. De otra parte incursionar en
mercados externos como imagen de moda Narifiense.

4.2.3 Valores.

Responsabilidad: asumir las consecuencias positivas 0 negativas que genere el
desempeiio de la empresa dentro y fuera del mercado.

Compromiso: trabajar siempre con la mejor disponibilidad posible y que el
esfuerzo se vea remunerado con el disfrute de los beneficios generados de ese
esfuerzo a través de un trato y remuneraciones justos.

Respeto: actuar de manera amable frente a las opiniones, creencias e ideas de
los demaés.

4.2.4 Principios.

e Desempenfar las actividades laborales con calidad, seguridad y cuidado del
entorno.

e Contribuir al logro de resultados, propugnando por el crecimiento y la
rentabilidad de la empresa.

e Reconocer y adoptar el aprendizaje como camino para el logro de los objetivos
de la empresa a corto, mediano y largo plazo.
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4.3 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL.
La empresa CHARLOTE dentro de su estructura organizativa contara con los

siguientes empleos, separados en tres areas y con funciones especificas como se
muestra en el siguiente cuadro.

Cuadro 38. Estructura organizativa y funciones.

Area Cargos Funciones Generales
Coordinar el manejo y desempefio de los recursos
humanos y materiales para el logro de los objetivos
de la empresa, asi como representar a la empresa
ante convenios con otras empresas ya sea para
proveer o para realizar estrategias de mercadeo. Ser
capaz de resolver los problemas creativamente y
llevar una contabilidad basica de las actividades de la
empresa.
Actualizarse constantemente de los cambios en las
tendencias de la moda. En colaboracion con los
operarios crear disefios a escala que cumplan con las
cualidades minimas de comodidad y funcionalidad.
Mantener un cataloga en constante crecimiento y
actualizar las plataformas virtuales y fisica.
e operarios dedicados al corte de plantillas y
piezas.
e operario dedicado a la costura y pegado de
las piezas
e operario dedicado al planchado, empacado y
manejo de inventario.
e Mantenimiento
Los operarios pueden rotar las funciones si la
actividad de la empresa asi lo exigiese a
excepcion del mantenimiento y la supervision.
Mantener y retener los clientes, incrementar las
compras de los clientes actuales, desarrollar
estrategias de mercado encomendadas por la
Vendedor | administracion, formarse en técnicas necesarias para
su labor, ofrecer el mejor servicio posible a los
clientes y por ultimo estar actualizado frente a los
cambios de la empresa en la linea productiva.

Administra
dor
Contador

Administrativa

Disefador

Produccién

Operarios

Ventas

Fuente: Esta Investigacion.
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4.4 ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA.

Figura 32. Organigrama CHARLOTE.
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5. ESTUDIO FINANCIERO

5.1. COSTOS DE OPERACION.

5.1.1. Costos de produccion. Se registran los costos directos e indirectos
necesarios para la produccion del proyecto.

5.1.1.1. Costos de mano de obra: corresponde al costo de la némina del
personal directo e indirecto que participa en el proceso productivo; en el siguiente
cuadro se muestra como se calculé las prestaciones sociales obligatorias para los
empleadores en Colombia para el 2014.

Cuadro 39. Costo salario mensual y anual por persona para el afio 2014..

Concepto [ Detalle | % | Valor mensual
1. salarios y transporte
Salario basico el pactado entre las partes 616.000
A quien devenga manos de 2
Auxilio de transporte salarios minimos 72.000
subtotal Salarios y Transporte 688.000

2. Prestaciones sociales.
Salarios+subcidio de

Cesantias transporte/12 meses 8,33% 57.310

Intereses sobre las

cesantias El 12% del valor de las cesantias 12% 6.877
Salarios+subcidio de

Primas transporte/12 meses 8,33% 57.310
equivale a 15 dias héabiles de

Vacaciones salario al afio 4,17% 28.690

Subtotal Prestaciones sociales 150.188

3. Seguridad social

Salud (Total 12%, Empresa:

8,5%) 77000 8,50% 52.360
Pension (Total 16%,
empresa 12%) 98560 12% 73.920
A los salarios se les aplica segin
Riesgos profesionales tarifa de riesgo 0,52% 3.216
Subtotal Seguridad social 129.496
4. Aportes parafiscales.

Sena, ICBF y caja de Sena 2%, ICBF 3% y Caja de
compensacion familiar compensacion familiar 4% 9% 55.440
Subtotal aportes parafiscales. 55.440
Total mensual (1+2+3+4) 1.023.123
Total Anual 12.277.478

Fuente: Esta Investigacion.
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Cuadro 40. Costo mano de obra (primer afio de operacién).

Numero Cargo Remuneraciéon mensual costo anual
Mano de obra directa
3 Operario de corte 3.069.369 36.832.428
10 Operacion de costura y pagado 10.231.230 122.774.760
2 Operario de terminados 2.046.246 24.554.952
1 Almacenamiento 1.023.123 12.277.476
Subtotal 16.369.968 196.439.616
Mano de obra indirecta

1 Conserje 1.023.123 12.277.476
1 Técnico en mantenimiento 1.023.123 12.277.476
2 Disefiador 3.212.466 38.549.592
Subtotal 5.258.712 63.104.544

TOTAL 21.628.680 259.544.160

Fuente: Esta Investigacion.

5.1.1.2. Costo de materias primas y materiales: los costos de los materiales
directos se los calcula para cada linea de produccion

Cuadro 41. Costo mensual de materias primas y materiales (Primer afio de

operacion).

. . Precio por Total Unidades TotaI‘ .
Producto Unidad | Cantidad ) Total Insumo produccién
unidad chaqueta por mes mes
Materiales directos
Linea 1 56618 156 8805299
Cuero pie 11 3000 33000
Tela metro 1 14000 7000
Pegante e hilo Global 1 138 138
Terminados Global 1 16480 16480
Linea 2 66284 153 10134979
Cuero pie 12 4000 48000
Tela metro 1 14333 7167
Pegante e hilo Global 1 138 138
Terminados Global 1 10980 10980
Linea 3 81118 65 5258676
Cuero pie 17 4000 68000
Tela metro 0 14333 0
Pegante e hilo Global 1 138 138
Terminados Global 1 12980 12980
Total mes 373 24198954
Materiales indirectos
3Lineas 2344800
Traperos Und 5 5300 26500
Escobas Und 3 3500 10500
Detergente Und 12 6200 74400
Otros elementos Global 12 7000 84000
Total mes 2344800
Total Materiales mes directos + indirectos 26543754
Total materiales Afio directos + indirectos 318525044

Fuente: Esta Investigacion.

104




5.2 GASTOS.

5.2.1 Gastos de administracion: los gastos de administracion se constituyen de 2
rubros, la remuneracion del administrador que se la calculo teniendo en cuenta las
prestaciones sociales vigentes para el afio 2014 de la misma manera que se lo
hizo para la mano de obra directa en el cuadro 39 pero con un salario base de $
1.000.000, el otro rubro lo componen los implementos necesarios para que el
administrador desarrolle sus funciones.

Cuadro 42. Remuneracién a personal administrativo (Primer afio)

Numero Cargo Remuneracion Costo anual
mensual

1 Administrador 3.124.749 37.496.988

1 Contador 2.365.491 28.385.892

TOTAL 5.490.240 65.882.880

Fuente: Esta Investigacion.

Cuadro 43. Gastos en dotacion para administracion (Primer afio).

Valor
ltem Unidad Cantidad unitario Valor total
Papel
fotografico. Resma 12 15.000 180.000
Papel tamafio
carta. Resma 8 8.400 67.200
Utiles. Global. 7 5.000 35.000
Total mes 282.200
Total afo 3.386.400

Fuente: esta investigacion.

5.2.2 Gastos de ventas: los gastos en ventas los constituyes la remuneracion al
personal encargado de esta area que devengan un salario igual al de los operarios
y los gastos realizados en la publicidad para la empresa.
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Cuadro 44. Remuneracion del personal de ventas (Primer afio).

Numero Cargo Remuneracién Costo anual
mensual
1 Cajero 1.023.123 12.277.476
1 asesores en 1.302.530 15.630.360
ventas
2 Vendedor 2.605.060 31.260.720
TOTAL. 4.930.713 59.168.556
Fuente: esta investigacion.
Cuadro 45. Gastos en publicidad (primer afio).
item Unidad Cantidad Valor Valor total
unitario
Tarjetas de Paquete por 3 80.000 240.000
presentacion 100
Catalogos Und 2 13.700 27.400
Incentivos Und 60 7.000 420.000
Cuda radial Mes 4 89.000 356.000
Total mes 1.043.400
Total afio 12.520.800

Fuente: Esta Investigacion.

5.2.3 Gastos en servicios: estan constituidos por los gastos en internet, teléfono,
arrendamiento y servicios publicos (agua y energia); en el mercado existen
paquetes que brindan la telefonia e internet a precios comodos por lo cual es mas

favorable para la empresa acceder a uno de estos paquetes.

Cuadro 46. Gastos en servicios (Primer afio).

item Unidad Cantidad Valor Valor total
unitario
Arrendamiento local de ventas mes 1 1.100.000 1.100.000
Arrendamiento local planta mes 1 2.000.000 2.000.000
productora
Internet + telefonia fija mes 1 69.900 69.900
Agua Und 1 250.000 250.000
Energia eléctrica Mes 1 600.000 600.000
Total mes 4.019.900
Total afio 48.238.800

Fuente: Esta Investigacion.
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5.3 INVERSION.

5.3.1 Inversion en activos fijos: los constituyen aquellos bienes y derechos que
tiene la finalidad de alojar la unidad productiva y la realizacion del proceso

productivo.

5.3.1.1 Inversidon en maquinaria y equipo.

Cuadro 47. Inversién en maquinariay equipo 2015.

Item [ Cantidad Costo [ Costototal [ Vidaatil
MAQUINARIA

Maniqui tensionado Universal Princess Ultra. 2 2.000.000 4.000.000 10
mMaguina de Coser LU563. 10 2.180.000 21.800.000 10
Plancha estampadora LAHOZ F80 1 1.089.000 1.089.000 5
Plancha industrial Silver Star ES-85AF. 3 99.000 297.000 5

SUBTOTAL 27.186.000

EQUIPO

Tijeras Industriales. 13 45.000 585.000 2
Bisturi industrial (cuchillas inluidas x 50 unds.). 13 27.200 353.600 1
Rodillo de acero. 9 30.000 270.000 5
Agujas capoteras 9 6.500 58.500 1
Martillo 9 26.000 234.000 5
Alicate Puntada. 9 27.500 247.500 5

SUBTOTAL. 1.748.600

TOTAL MAQUINARIA Y EQUIPO 28.934.600

Fuente: esta investigacion.

5.3.1.2. Inversién en equipo de oficina, equipo de comunicacion muebles y

enseres.

Cuadro 48. Inversién en equipo de oficina, equipo de comunicacién muebles

Yy enseres.
Item [ Cantidad [ Costo [ Costo total
Equipo de oficina
escritorio con archivo 2 300.000 600.000
Silla ejecutiva 2 150.000 300.000
Calculadora 6 28.000 168.000
Comunicacién y computacion
computador de mesa para disefio ARGON 2 2.000.000 4.000.000
Portatil DELL 15 pulgadas 2 1.000.000 2.000.000
Impresora Epson T50 1 400.000 400.000
Teléfono 1 50.000 50.000
Muebles y Enseres
Sillas 14 30.000 420.000
Estante para bodega 8 60.000 480.000
Mesa 8 100.000 800.000
Vitrinas 4 300.000 1.200.000
TOTAL 10.418.000

Fuente: esta investigacion.
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5.3.1.3. Inversién en obras fisicas y adecuacion.

Cuadro 49. Inversion en obras fisicas y adecuacion.

ftem Unidad | Especificacion | Tamafio | Costo Costo
construccion de Técnica Unitario total
Medida
Local de ventas
Decoracién Global Pintura y 18 m2 20.000 80.000
accesorios
Instalaciones | Adaptador| Tomacorrientes | 7 Und. 7.000 49.000
eléctricas trifasicos
Divisiones Hoja 3x2 MDF 2 Und. 15.000 120.000
mts
SUBTOTAL 249.000
Local de produccion
Adecuacioén Global Pintura y 18 m2 20.000 80.000
accesorios
Instalaciones | Adaptador| Tomacorrientes | 30 Und. 7.000 210.000
eléctricas trifasicos
Ampliacion Global Salon en 15x5 mts | 9.000.000 | 9.000.000
edificacion concreto
SUBTOTAL 9.290.000
TOTAL 9.539.000
Fuente: Esta Investigacion.
5.3.1.4. Activos diferidos.
Cuadro 50. Activos diferidos3
Activo Valor.
Estudio de Factibilidad 5.000.000

Fuente: Esta Investigacion.

5.3.1.4 Depreciacion de activos fijos. Para el céalculo de las depreciaciones de

todos los activos se utilizé el método de linea recta.
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Cuadro 51. Depreciacién de activos fijos.

VIDA COSTO DEL
ACTIVO oTn ACTVO VALOR DEPRECIACION ANUAL VALOR
RESIDUAL
MAQUINARIA 1 ) 3 . 5
Maniqui tensionado
Bl'::‘éersa' Princess 10 |12.000.000 |400.000 |600.000 |800.000 |1.000.000 | 1.200.000 |8.000.000
Maquina de Coser
LU563. 10 |43.600.000 |2.180.000 |2.616.000 | 3.052.000 |3.488.000 | 4.360.000 | 27.904.000
Plancha estampadora
LAHOZ F80 5 5.445.000 217.800 | 435.600 | 653.400 | 871.200 1.089.000 | 2.178.000
Plancha industrial
Silver Star ES-85AF. 5 693.000 59.400 79.200 99.000 118.800 138.600 | 198.000
SUBTOTAL 61.738.000 | 2.857.200 |3.730.800 |4.604.400 |5.478.000 | 6.787.600 | 38.280.000
EQUIPO
Tijeras Industriales 2 1.350.000 292.500 | 382.500 | 495.000 | 607.500 675.000 |-
Bisturi industrial
fjcn“dcsf;'"as inluidas x 50 1 816.000 353.600 | 462.400 |598.400 | 734.400 816.000 |-
Rodillo de acero 5 630.000 54.000 72.000 90.000 108.000 126.000 | -
Agujas capoteras 1 136.500 58.500 78.000 97.500 117.000 136.500 |-
Martillo 3 546.000 78.000 104.000 | 130.000 | 156.000 182.000 |-
Alicate Puntada 3 247.500 82.500 82.500 82.500 82.500 82.500
SUBTOTAL 3.726.000 919.100 | 1.181.400 |1.493.400 |1.805.400 | 2.018.000 |-
EQUIPO DE OFICINA
escritorio con archivo 10 | 600.000 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000 300.000
Silla ejecutiva 5 300.000 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000
Calcuadora 2 168.000 84.000 84.000
SUBTOTAL 1.068.000 204.000 | 204.000 | 120.000 | 120.000 120.000 | 300.000
COMUNICACION Y
COMPUACION
computador de mesa
para disefio ARGON 5 4.000.000 800.000 | 800.000 | 800.000 | 800.000 800.000
Portatill DELL 15
pulgadas 5 2.000.000 400.000 | 400.000 | 400.000 | 400.000 400.000
Impresora Epson T50 5 400.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000
Teléfono 5 50.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000
SUBTOTAL 6.450.000 1.290.000 | 1.290.000 | 1.290.000 |1.290.000 | 1.290.000 | -
MUEBLES Y
ENSERES
Sillas
5 840.000 84.000 96.000 120.000 | 132.000 168.000 | -
Estatante para
bodega 5 1.200.000 96.000 132.000 | 168.000 | 204.000 240.000 | -
Mesa 5 2.000.000 160.000 | 220.000 | 280.000 | 340.000 400.000 | -
Vitrinas 5 2.400.000 240.000 | 300.000 | 360.000 | 420.000 480.000 |-
SUBTOTAL 6.440.000 580.000 |748.000 |928.000 |1.096.000 | 1.288.000 | -
OBRAS FISICAS 10 | 9.000.000 8.100.000 |7.290.000 | 6.561.000 |5.904.900 | 5.314.410 | 4.782.969
TOTAL 88.422.000 | 13.950.300 | 14.444.200 | 14.996.800 | 15.694.300 | 16.818.010 | 43.362.969

Fuente: Esta Investigacién.
5.4 CAPITAL DE TRABAJO.
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El capital de trabajo se considera como aquellos recursos que la empresa requiere
para poder operar, estos deben cubrir el ciclo particular de operacion de cada
empresa, este ciclo conocido como ciclo operativo lo constituye el tiempo
transcurrido entre el inicio de proceso productivo hasta la entrada por concepto de
ingresos derivados de las ventas del producto terminado. Para el calculo del
capital de trabajo se utilizd el método del periodo de desfase el cual lo calcula el
costo de trabajo como la cantidad de recursos necesarios para financiar los
costos de operacion desde que se inician los desembolsos hasta que se
recuperan. Para ello se toma el costo promedio diario y lo multiplica por el nGmero
estimado de dias de desfase?.

ICTo = (Ca/365)*n

ICTo: Monto de la inversion en capital de trabajo inicial.

Ca: Costo anual proyectado para el primer afio de operacion.

n: Numero de dias de desfase entre la ocurrencia de los egresos y la generacion
de los ingresos.

Para la empresa CHARLOTE el costo anual de operacién para el primer afio es de
$ 1.607.934.769 y el periodo de desfase es igual a 180 dias, de esta manera se
tiene:

ICTo = (767.266.640/365)*180

ICTo = 378.378.069

5.5 INGRESOS.

Los ingresos de la empresa los constituyen los derivados de las ventas de las tres

lineas de produccion que se tiene, el total de unidades producidas para el primer
ano es de 4.499.

Cuadro 52. Participacién de las lineas de produccidon (Primer afio).

Producto % Cantidad
Linea 1 0,42 1.886
Linea 2 0,41 1.835
Linea 3 0,17 778

Total 1 4.499

Fuente: la presente investigacion.

" Sapag Chain, Nassir, proyectos de inversién formulacion y evaluacion, Mexico DC. 2007. P143.
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El precio se establecio en base a las perspectivas de la demanda que se
expresaron de manera explicita dentro de la pregunta 13 de la encuesta realizada
a los consumidores (Anexo 1), de esta manera el precio es el siguiente:

Cuadro 53. Precio de los productos.

Producto Precio
de venta
Lineal | 165.000
Linea2 | 185.000
Linea3 | 230.000

Fuente: Esta Investigacién.

Cuadro 54. Ingresos por ventas (Primer afio)

Producto Cantidad % Valor unitario Valor total
Linea 1 1.886 0,42 165.000 311.190.000
Linea 2 1.835 0,41 185.000 339.475.000
Linea 3 778 0,17 230.000 178.940.000
Total 4.499 1 829.605.000
Fuente: Esta Investigacién.
5.6 PROYECCIONES FINANCIERAS.
5.6.1 Presupuesto de inversion en activos fijos.
Cuadro 55. Presupuesto de inversion en activos fijos 2015.
Concepto 2015 2016 2017 2018 2019
Activos fijos
Magquinaria y equipo 28.934.600 8.106.800 8.179.000 8.179.000 | 12.394.600
Equipo de oficina,
comunicacion, muebles y
enseres 10.418.000 840.000 3.300.000 840.000 | 960.000
Obras fisicas y adecuacion 9.539.000 -
Subtotal Activos fijos 48.891.600 8.946.800 |  11.479.000 9.019.000 | 13.354.600
Capital de trabajo 378.378.069
Total inversiones 427.269.669 8.946.800 11.479.000 9.019.000 | 13.354.600

Fuente: esta investi

gacion.
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5.6.2 Presupuesto de ingresos.

Cuadro 56. Presupuesto de ingresos.

Concepto

2015

2016

2017

2018

2019

Ventas

826.296.750

1.101.729.000

1.377.161.250

1.652.593.500

1.928.025.750

Fuente: esta investigacion.

5.6.3 Presupuesto de egresos.

Cuadro 57. Presupuesto de egresos.

Concepto 2015 2016 2017 2018 2019
Costos de

produccién

Mano de obra | 593.803.876 | 593.803.876 | 593.803.876 | 593.803.876 593.803.876

Materias

primas 738.073.778 733.453.548 809.449.471 864.640.751 864.640.751
Subtotal 1.331.877.654 | 1.327.257.424 | 1.403.253.347 | 1.458.444.627 | 1.458.444.627
Gastos

Gastos

Administracion | 49.994.488 49.994.488 49.994.488 49.994.488 49.994.488

Gastos Ventas | 136.126.836 | 136.126.836 | 136.126.836 | 136.126.836 136.126.836

Gastos

Servicios 52.438.800 52.438.800 52.438.800 52.438.800 52.438.800
Subtotal 238.560.124 | 238.560.124 | 238.560.124 | 238.560.124 238.560.124

Depreciacién | 22.057.067 20.418.067 18.930.067 18.273.967 17.683.477
Total 1.592.494.844 |1 1.586.235.614 | 1.660.743.537 | 1.715.278.717 | 1.714.688.227

Fuente: Esta Investigacion.

5.7 PUNTO DE EQUILIBRIO.

Es una herramienta que permite esclarecer le momento financiero en el cual las
ventas cubren los costos expresandose en valores, porcentaje y/o unidades,
ademas sirve para determinar las pérdidas o ganancias en las que incurre la
empresa si estd por encima o debajo del punto de equilibrio, para su célculo se
utiliza el valor de los costos fijos, costos variables y ventas, para este caso en
particular se calculara el punto de equilibrio en valor para determinar el punto de
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ventas, numero de unidades y porcentaje donde la empresa se encuentra en el
punto de equilibrio.

Unidades producidas: 4.499
Costo fijo: 448.741.596
Costo variable: 318.525.044
Ventas totales: 829.605.000

La férmula para el calculo del punto de equilibrio en valor (P.E.$) es: P.E.$ =
Costos fijos / (1-(Costos variables/Ventas totales)).

La férmula para el calculo del punto de equilibrio en porcentaje (P.E.%) es: P.E.%
= {Costos fijos / (Ventas totales — Costos variables)} x 100.

La formula para el calculo del punto de equilibrio en unidades (P.E. U) es: P.E.U =
(Costos fijos x Unidades producidas) / (Ventas totales — Costos variables).

Realizadas las operaciones se tiene los siguientes resultados: P.E.$ =
730.237.069

El resultado obtenido significa que las ventas necesarias para que la empresa
opere sin pérdidas ni ganancias es de $ 730.237.069, si las ventas estan por
debajo de este valor la empresa pierde y si las ventas estan por encima hay
utilidades. P.E.% = 88,3%

Este resultado indica que de las ventas totales el 88,3% es utilizado para el pago
de costos fijos y variables y el 21,7% son utilidades para la empresa. P.E.U =
3.976

Para que la empresa este en un punto donde no existan perdidas ni ganancias la
empresa debe producir 3.976 unidades, se debe tener en cuenta q el incremento
de unidades se traduce en incrementos en la utilidad a partir de este punto.

5.8 ESTADOS FINANCIEROS.

Los estados financieros los conforman el estado de resultados, el flujo de cajay el
balance general; en este apartado se realiza los respectivos estados teniendo en
cuenta que la inversion y puesta en marcha de la empresa se realiza con capital
propio y los célculos estan realizados en precios constantes de 2014; en el anexo
5 se realizan los estados financieros con financiamiento.
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5.8.1 Estado de resultados.

Cuadro 58. Estado de resultados proyectado.

Ingreso
operacionales

2.015

2.016

2.017

2.018

2.019

Ventas

826.296.750

1.101.729.000

1.377.161.250

1.652.593.500

1.928.025.750

Costos de
produccién

Materia prima

318.525.044

343.213.388

421.982.335

500.751.282

579.520.229

Mano de obra

259.544.160

320.931.540

370.041.444

431.428.824

505.093.680

Utilidad bruta

248.227.546

437.584.072

585.137.471

720.413.394

843.411.841

Gastos
operacionales

Gastos de
administracion

69.269.280

69.269.280

69.269.280

69.269.280

69.269.280

Gastos de ventas

71.689.356

75.498.156

94.937.316

98.746.116

102.226.116

Gastos en
servicios

48.238.800

50.038.800

51.838.800

53.638.800

55.438.800

Utilidad
operacional

59.030.110

242.777.836

369.092.075

498.759.198

616.477.645

Depreciacion y
amortizaciones

Amortizacion de
diferidos

1.000.000

1.000.000

1.000.000

1.000.000

1.000.000

Depreciacion
maaquinaria y
equipo

13.950.300

14.444.200

14.996.800

15.694.300

16.818.010

Utilidad antes
de impuestos

44.079.810

227.333.636

353.095.275

482.064.898

598.659.635

Impuestos

Impuesto de
industria y
comercio (10%)

4.407.981

22.733.364

35.309.528

48.206.490

59.865.964

Provision
impuesto de renta
(34%)

14.987.135

77.293.436

120.052.394

163.902.065

203.544.276

Utilidad
después de
impuestos

24.684.693

127.306.836

197.733.354

269.956.343

335.249.396

Reserva legal
(10%)

2.468.469

12.730.684

19.773.335

26.995.634

33.524.940

Utilidad o
Perdida Neta

22.216.224

114.576.153

177.960.019

242.960.709

301.724.456

Fuente: Esta Investigacién.
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5.8.2 Flujo de caja.

Cuadro 59. Flujo de caja.

- 1 2 3 4 5

Ingreso 826.296.750 | 1.101.729.000 | 1.377.161.250 | 1.652.593.500 | 1.928.025.750
Costos - - - - -
variables 578.069.204 | 664.144.928 | 792.023.779 | 932.180.106 |1.084.613.909
Costos fijos 189.197.436 | 194.806.236 | 216.045.396 | 221.654.196 | 226.934.196
Utilidad 59.030.110 | 242.777.836 | 369.092.075 | 498.759.198 | 616.477.645
Amortizacion 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000
Impuestos 25.973.248 | 106.822.248 | 162.400.513 | 219.454.047 | 271.250.164
Utilidad neta 32.056.861 | 134.955.588 | 205.691.562 | 278.305.151 | 344.227.481
Maquinaria y - - - - -
equipo 28.934.600 8.106.800 8.179.000 8.179.000 12.394.600
Equipo de
oficina,
comunicacion,
muebles y - - - - -
enseres 10.418.000 840.000 3.300.000 840.000 960.000
Obras fisicas 9.539.000
Capital de -
trabajo 378.378.069
Valor de
desecho 43.362.969

Flujo Neto 427.269.669 | 32.056.861 | 126.848.788 | 197.512.562 | 270.126.151 | 375.195.850

Fuente: Esta Investigacion.

5.8.3 Balance general.

Cuadro 60. Balance general proyectado.

2.015 2.016 2.017 2.018 2.019

Activo

Disponible

Caja 94.594.517 | 109.102.045 | 160.593.032 | 220.815.630 | 297.722.416 387.892.205

Bancos 283.783.552 | 327.306.134 | 481.779.097 | 662.446.891 | 893.167.247 1.163.676.614

1.190.889.66

Total activo corriente | 378.378.069 | 436.408.179 | 642.372.129 | 883.262.521 3 1.551.568.818

Activo no corriente

Activos fijos

Maguinaria y equipo 28.934.600 | 28.934.600 | 37.041.400 | 45.220.400 | 53.399.400 65.794.000

Equipo de oficina,

comunicacién, muebles | 10.418.000 | 10.418.000 | 11.258.000 | 14.558.000 | 15.398.000 16.358.000

115




Yy enseres

Obras fisicas 9.539.000 9.539.000 9.539.000 9.539.000 9.539.000 9.539.000

Depreciacion - - - -

acumulada 13.950.300 14.444.200 14.996.800 15.694.300 16.818.010

Total activos fijos 48.891.600 34.941.300 43.394.200 54.320.600 62.642.100 74.872.990

Activos Diferidos

Estudio de factibilidad 5.000.000 4.000.000 3.000.000 2.000.000 1.000.000 -

Amortizacion diferidos 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000

Total activos diferidos 5.000.000 5.000.000 4.000.000 3.000.000 2.000.000 1.000.000

total activo no

corriente 53.891.600 | 39.941.300 | 47.394.200 | 57.320.600 | 64.642.100 75.872.990
1.255.531.76

total activo 432.269.669 | 476.349.479 | 689.766.329 | 940.583.121 3 1.627.441.808

Pasivo

Pasivo no corriente

Impuestos

gravamenes y tasas

De Rentay

complementario - 14.987.135 77.293.436 | 120.052.394 | 163.902.065 203.544.276

De industria y comercio 4.407.981 22.733.364 | 35.309.528 | 48.206.490 59.865.964

Total pasivo no

corriente - 19.395.116 | 100.026.800 | 155.361.921 | 212.108.555 263.410.239

Total pasivo - 19.395.116 | 100.026.800 | 155.361.921 | 212.108.555 263.410.239

Capital contable

Capital social 432.269.669 | 432.269.669 | 440.126.469 | 450.695.469 | 458.714.469 471.069.069

Reserva legal 2.468.469 12.730.684 | 19.773.335 | 26.995.634 33.524.940

Utilidad o pérdida del

ejercicio 22.216.224 | 114.576.153 | 177.960.019 | 242.960.709 301.724.456

Resultados de

ejercicios anteriores

Utilidades o pérdidas

acumuladas 22.216.224 | 136.792.377 | 314.752.395 557.713.104
1.043.423.20

Total patrimonio 432.269.669 | 456.954.362 | 589.649.529 | 785.221.200 7 1.364.031.569

Total Pasivo + 1.255.531.76

Patrimonio 432.269.669 | 476.349.479 | 689.676.329 | 940.583.121 2 1.627.441.808

Fuente: Esta Investigacién.

6. EVALUACION FINANCIERA.

6.1. INDICADORES DE VIABILIDAD FINANCIERA.

La evaluacion del proyecto compara, mediante diferentes instrumentos, si el flujo
de caja le da la posibilidad al inversionista de obtener una rentabilidad atractiva,
ademas de recuperar la inversion, para este acometido se utilizan diferentes
métodos, los mas comunes son el valor presente neto (VPN), la tasa interna de
retorno (TIR) y la relacion beneficio-costo. Para el calculo de los indicadores
mencionados se tomaron en cuenta los flujos de efectivo del periodo 2015-2019
que presento la empresa.
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Cuadro 61. Flujo de caja periodo 2015-2019.

Afios
Concepto
2.015 2.016 2.017 2.018 2.019
Flujo
neto - 427.269.669 32.056.861 126.848.788 197.512.562 270.126.151 375.195.850

Fuente: esta investigacion.

6.1.1. Valor presente neto (VPN): es un monto de dinero equivalente a la suma
de los ingresos netos que genera el proyecto en el futuro, para el calculo del VPN
se hizo uso del programa EXCEL que tiene funciones que permiten determinar el
VPN de forma rapida y precisa, para la interpretacion de los resultados se tiene en
cuenta los siguientes criterios:

e Si VPN > 0, el proyecto puede aceptarse; lo que significa que la inversion
producird ganancias por encima de la rentabilidad exigida.

e Si VPN < 0, el proyecto deberia rechazarse, ya que la inversién producira
perdidas por debajo de la rentabilidad exigida.

e SiVPN =0, lainversion no produce ni perdidas ni ganancias.

Antes de calcular el VPN se necesita determinar la tasa de interés de oportunidad
(TIO) que es la minima rentabilidad exigida, esta se obtiene de la suma de la
inflacion, la DTF y la tasa de riesgo pais de Colombia las cuales sumadas
representan la TIO:

Inflacién afio 2013: 2,36%

DTF afio 2014: 3,97%

Tasa de riesgo de inversion Colombia afio 2014: 3,53%

TIO=9,86%

Con una TIO de 9,86% se obtuvo un VPN de 275.870.654, valor que es mayor que
0, de esta forma se aplica el criterio mencionado anteriormente y puede aceptarse
el proyecto ya que la inversion producira ganancias por encima de la rentabilidad
exigida

6.1.2 Tasa interna de retorno (TIR): esta mide la rentabilidad real de la inversion
en valores actuales como porcentaje, al igual que el VPN se utiliza para el célculo
Excel, y al resultado se le aplica los siguientes criterios:

e Sila TIR >TIO: el proyecto es viable financieramente. Ya que esta tasa
compensa el costo de oportunidad del dinero del inversionista dado por la TIO.

e Sila TIR < TIO: el proyecto debe ser rechazado. Porque el costo de
oportunidad no es compensado.

117



e SilaTIR =TIO: la decision es indiferente.
El resultado de la TIR a través de la hoja de célculo es de 26% que es mayor a la
TIO que es de 9,86%, con lo cual se determina que el proyecto es viable
financieramente; Y una TIR ajustada de 21%

6.1.3 Relacion Beneficio-Costo (RBC): este indicador permite identificar cuales
son los beneficios que se obtiene por cada peso que se invierte dentro del
proyecto, los criterios para interpretar los resultados son los siguientes:

e Si RBC > 1, el proyecto es viable financieramente, esto significa que cada
peso que se sacrifica en el proyecto presenta un beneficio para el inversionista en
el fututo

e Si RBC <1, el proyecto se rechaza, lo que se traduce que un peso sacrificado
en el proyecto 63le presenta una perdida al inversionista en el futuro.

e Si RBC =1, esindiferente la decision que se tome.

Para el calculo de la RBC se aplica la siguiente formula:

RBC = (VPN + IT) / IT.

Donde:

VPN = Valor Presente Neto.

IT = Inversion Total.

RBC = (275.870.654+ 427.269.669) / 427.269.669.
RBC =1,65

El resultado de la RBC es mayor que 1, de este modo se acepta el proyecto ya
que peos sacrificados en el proyecto representan beneficios en el futuro para el
inversionista.

6.2 ANALISIS DE SENSIBILIDAD.

Hasta el momento se ha supuesto que las variables del proyecto se mantienen
segun las expectativas y pronosticos, sin embargo muchas de las variables
internas o externas que interviene en el funcionamiento pueden modificarse por
razones ajenas al proyecto, creando un escenario de incertidumbre, por lo cual se
elabora un analisis de sensibilidad para ver los escenarios posibles a los que se
enfrentaria el proyecto.

Se realizara dos escenarios para analizar al sensibilidad: uno optimista donde se
supone un incremento de 5% en los ingresos por concepto de ventas o incremento
en precios y un escenario pesimista donde se supone un incremento de 5% en los
costos de las materias primas por aumento de costos en los proveedores.
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6.2.1 Escenario optimista: para establecer un escenario optimista se incrementé
los ingresos en 5% por concepto de ventas.

6.2.1.1 Flujo de fondos.

Cuadro 62.Flujo de fondos (Escenario optimista).

0 1 2 3 4 5
Ingreso 867.611.588 1.156.815.450 | 1.446.019.313 | 1.735.223.175 | 2.024.427.038
Costos - - - -
variables - 578.069.204 | 664.144.928 | 792.023.779 | 932.180.106 | 1.084.613.909
Costos fijos - 189.197.436 | 194.806.236 | 216.045.396 | 221.654.196 | 226.934.196
Utilidad 100.344.947 297.864.286 | 437.950.138 | 581.388.873 | 712.878.933
Amortizacién 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000
Impuestos 25.973.248 | 106.822.248 | 162.400.513 | 219.454.047 | 271.250.164
Utilidad neta 73.371.699 134.955.588 | 205.691.562 | 278.305.151 | 344.227.481
Magquinaria y - - - -
equipo 28.934.600 8.106.800 8.179.000 8.179.000 12.394.600
Equipo de
oficina,
comunicacion,
muebles y - - - -
enseres 10.418.000 840.000 3.300.000 840.000 960.000
Obras fisicas 9.539.000
Capital de
trabajo 378.378.069
Valor de
desecho 43.362.969
Flujo Neto 427.269.669 73.371.699 126.008.788 | 194.212.562 | 269.286.151 | 374.235.850

Fuente: esta investigacion.

6.2.1.2 Indicadores financieros.

VPN: 281.372.740

TIR: 295
RBC: 2.

El incremento de los ingresos en un 5% cambia de manera considerable los
resultados de los indicadores financieros de manera favorable, manteniendo una
TIO de 9.86%:

e el nuevo valor del VPN es de 281.372.740, superiores al anterior

(275.870.654), con lo cual el proyecto se hace mas atractivo de manera
contundente.
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e LaTIR de 29% es superior en 3% a la ya calculada que es fue de 66%.
¢ La RBC cambia de manera contundente al pasar de 1,65 a 1,66.

6.2.2 Escenario pesimista: Para determinar el efecto negativo en el cambio de la
variable materias primas se incremento el costo total de estas en 5%.

6.2.2.1 Flujo de fondos.

Cuadro 63. Flujo de fondos (Escenario pesimista).

0 1 2 3 4 5
Ingreso 826.296.750 1.101.729.000 1.377.161.250 1.652.593.500 | 1.928.025.750
Costos variables - 606.972.664 697.352.174 831.624.968 978.789.111 1.138.844.604
Costos fijos - 189.197.436 194.806.236 216.045.396 221.654.196 226.934.196
Utilidad 30.126.650 209.570.590 329.490.886 452.150.193 562.246.950
Amortizacién - 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000
Impuestos - 25.973.248 106.822.248 162.400.513 219.454.047 271.250.164
Utilidad neta 3.153.401 134.955.588 205.691.562 278.305.151 344.227.481
Magquinaria y - - - - -
equipo 28.934.600 - 8.106.800 8.179.000 8.179.000 12.394.600
Equipo de oficina,
comunicacion, - - - - -
muebles y enseres 10.418.000 - 840.000 3.300.000 840.000 960.000
Obras fisicas 9.539.000
Capital de trabajo 378.378.069 -
Valor de desecho - 43.362.969
Flujo Neto 427.269.669 3.153.401 126.008.788 194.212.562 269.286.151 374.235.850

Fuente: Esta Investigacién.
6.2.2.2 Indicadores financieros.

VPN: 223.193.089.
TIR: 24%
RBC: 1,52

Los resultados del escenario pesimista muestran que en términos generales el
proyecto sigue siendo viable:

¢ el valor presente neto disminuye al pasar de 223.193.089 a 275.870.654.

e La TIR sigue siendo mayor que la TIO pero con respecto a la anterior bajo a
24%.

e La RBC paso de 1,65 a 1,52, pero manteniéndose dentro del criterio de
viabilidad financiera para este indicador por ser mayor que 1.
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7. IMPACTO SOCIAL Y AMBIENTAL.

7.1. IMPACTO SOCIAL.

La creacion de la empresa de confeccidén en cuero que se estable en la ciudad de
Pasto tiene basicamente 2 impactos sociales que contribuyen al desarrollo local:

e Generacion de empleo con un trato justo y bien remunerado bajo lo estipulado
por la ley laboral colombiana, al ser un proyecto de mediano plazo con cargos
estables y duraderos, ademas la empresa tiene perspectivas de crecimiento en
base a las estrategias de mercadeo que permitirAn en un futuro emplear a mas
personas.

e Dar acceso a prendas consideradas exclusivas de estratos altos en la ciudad de
Pasto, gracias a la considerable disminucién en los precios establecidos por la
empresa las chaquetas en cuero se transforman en un producto de consumo mas
asequible a las personas de estratos medios dados sus ingresos, ademas los
disefios se adecuan a las necesidades y gustos de la poblacion de estratos
medios de la ciudad.

e Promocion de relaciones regionales a través del trabajo mancomunado con
empresas del departamento de municipios periféricos con potencial productivo
como Belén, teniendo objetivos especificos como la de crear productos de alta
calidad que cuenten con el respaldo de un buen proceso productivo en los
diferentes eslabones de la cadena productiva.

e El proyecto se encamina dentro de los objetivos de entidades como el sistema
general de regalias y plan de desarrollo departamental de Narifio que propugnan
por promover el desarrollo y la competitividad regional en base a proyectos con
componentes innovadores y de impacto que sean productivos, el proyecto de
produccion de confecciones en cuero es un punto referente para posteriores
iniciativas que fortalezcan el sector productivo del departamento atrayendo mayor
inversion al departamento de los diferentes fondos estatales de apoyo y de
inversionistas extranjeros.

121



7.2 IMPACTO AMBIENTAL.

e Al ser el proyecto de tipo industrial se considera propio de esta actividad la
generacion de efectos nocivos para el medio ambiente, tales como: malos olores,
residuos toxicos consumo de recursos naturales indiscriminadamente o
contaminacion de la atmosfera. Sin embargo el perfil del proyecto tiene
connotaciones manufactureras con un alto grado de actividades tradicionales que
no implican la utilizacién de maquinaria que genere indices de contaminacion en
los aspectos mencionados anteriormente, cabe aclarar que la empresa se dedica
a la confeccion del cuero mas no el curtido del mismo por lo cual no implica el uso
de quimicos toxicos para el medio ambiente; pero esto no significa que el proyecto
desconozca que tiene una incidencia minima sobre el medio ya que si produce
residuos tales como restos de piel, tela, papel, hilos etc. Todos ellos
biodegradables.

A pesar de que la contaminacién generada por la empresa no se considera riesgo
para el medio ambiente se aplica el concepto de produccion limpia la cual se
define como una estrategia de gestion empresarial aplicada a los proceso
productivos para minimizar al maximo las emisiones y/o descargas en la fuente,
buscando reducir al maximo el impacto ambiental y simultaneamente elevando la
competitividad, para esto se implementa 5 acciones que no necesariamente se
deben dar simultaneamente: a. la minimizacion y el consumo eficiente de insumos,
energia y agua; b. la minimizacion de insumos toxicos; c. la minimizacién del
volumen y toxicidad de todas las emisiones que genere el proceso productivo; d. el
reciclaje de la maxima proporcion de residuos en la planta y e. la reduccién del
impacto ambiental de los productos en su ciclo de vida.

e Expandir el uso de las buenas practicas industriales hacia los proveedores para
gue estos disminuyan el impacto sobre el medio ambiente haciendo un uso
razonable y controlado técnicamente de los productos quimicos utilizados durante
el proceso productivo, asi como un manejo adecuado de los desechos generados;
de otra parte promover en los clientes el uso de productos que generen
actividades de proteccion al medio ambiente.
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CONCLUSIONES

La realizacion de un estudio de mercado es un trabajo largo y tedioso, sin
embargo las herramientas practicas que proporciona para esclareces las
oportunidades de emprendimientos son elementales para la consecucion de una
iniciativa, ademas las proyecciones, cotizaciones y diferentes estudios de
mercado, técnico, administrativo y financiero permiten tener un direccionamiento
claro para lograr los objetivos buscados con el proyecto reduciendo lo maximo
posible la incertidumbre y creando un ambiente de confianza para el o los
inversionistas.

El estudio de mercado muestra una posibilidad de negocio apalancada en la
existencia de una demanda insatisfecha compuesta por hombres y mujeres de
estratos medios de la ciudad de Pasto que no tienen acceso pleno a prendas en
cuero por considerarse productos que estan fuera de sus posibilidades financieras
y/o que las prendas como se ofertan actualmente en el mercado no se adecuan a
sus necesidades.

El proyecto cuenta con un componente importante de competitividad que es la
innovacion, que se deriva de la técnica de confeccion al combinar materiales, esta
innovacion permite una reduccion de costos y mejora de calidad materializada en
un producto acorde a las necesidades de una poblacién determinada (estratos
medios) y a un precio atractivo.

Es indispensable genera lazos de cohesion con los distintos eslabones de la
cadena productiva del cuero para garantizar un producto de alta calidad que tenga
un valor agregado derivado de la promocion por la conservaciéon del medio
ambiente y un buen proceso de transformacion que garantice un insumo confiable.
Financieramente el proyecto es viable como lo demuestran los diferentes
indicadores aplicados; de esta forma el proyecto presenta un valor presente neto
positivo, un tasa interna de retorno superior a la tasa interna de oportunidad y una
relacion beneficio-costo superior a uno, por tanto cumple con los criterios propios
de cada indicador para aceptar un proyecto.

La realizacion del proyecto reduce la incertidumbre pero existen variables que son
altamente fluctuantes, para esto se realiza un analisis de sensibilidad que permita
determinar cdmo reacciona el proyecto ante dichos cambios, dos variables
importantes son ingresos y costo, al modificar y presentar escenarios donde hay
cambios considerables en estas variables el proyecto muestra que esta en
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condiciones de aprovechar eventuales mejoras en el entorno y de enfrentar
posibles perjuicios.

El presente proyecto es viable desde diferentes perspectivas por tanto es una
oportunidad clara de inversion y dado que el capital para el montaje del mismo es
bajo considerando los beneficios que genera incluso si se lo realiza con fuentes de
financiamiento, por tanto se puede reproducir en otras plazas.
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RECOMENDACIONES

El personal contratado para el funcionamiento del proyecto debe contar con
experiencia en el campo de la confeccion y/o manejo del cuero, ademas el
personal debe estar compuesto con personas adultas que aporten la experiencia y
personas joévenes con ganas de aprender y que aporten nuevas ideas que
contribuyan al continuo mejoramiento de la empresa.

Los principios y valores de la empresa se deben divulgar de manera continua
entre el personal para que se genere un ambiente laboral armonico y una atencion
al cliente con calidad y amabilidad.

Tener conocimiento de los requisitos minimos de calidad y buenas practicas
productivas del proceso de transformacion del principal insumo (cuero) para
realizar visitas periddicas a los proveedores para garantizar que se mantenga el
componente de produccion amigable con el medio ambiente y que la calidad de
los insumos sea la deseada para garantizar un producto de calidades éptimas.
Presentar el proyecto ante las entidades territoriales que representan legalmente
al departamento de Narifio para que se evalué y sea presentado como propuesta
de desarrollo local e integracion departamental ante el sistema general de regalias
en busqueda de una financiacion total o parcial ya que el proyecto se encuentra
dentro del objetivo 3 (promover el desarrollo y la competitividad regional) de este
fondo de financiamiento.

Una vez cumplido el tiempo de las proyecciones realizadas para el proyecto
realizar un nuevo estudio teniendo como base el actual y modificar los diferentes
componentes acorde a los nuevos avances tecnolégicos y exigencias del
mercado.
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Anexo A. Encuesta dirigida a consumidores.

UNIVERSIDAD DE NARINO
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS
PROGRAMA DE ECONOMIA

Objetivo: con al presente encuesta se pretende obtener informacion para
desarrollar una investigacion sobre la factibilidad de una empresa de confeccion
en cuero en la ciudad e Pasto.

Nota: la informacion obtenida en esta encuesta sera utilizada para fines
académicos.

Fecha: Encuesta No:
Estrato: Género:M__ F__
Edad: Teléfono:

1. Nivel educativo actual:

Nivel Completa | Incompleta
Basica primaria
Bésica secundaria
Tecnologico
Universitario

2. Llene la siguiente tabla (la informacién solo tiene fines estadisticos)

Ocupacion Nivel de ingresos (mes)
Estudiante Menos de un smvl
Oficios del hogar Entre 1y 2 smvl
Profesional Entre 2y 3 smvl
Trabajador independiente Entre 4y 5 smvl

Otro, cual Mas de 5 smvl

Smvl: salario minimo vigente legal, 5.66.700 en 2012
GUSTOS Y PREFERENCIAS.
1. ¢usa prendas de vestir elaboradas en cuero?

Sl

NO__ ¢Porque?
2. ¢Desea adquirir prendas elaboradas en cuero?

SI__NO__
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3. ¢Distingue entre cuero natural y cuero sintético?

SI__NO
4. ¢Cuantas veces al afio compra las siguientes prendas?
Prenda Numero
Chaqueta
Pantaldn

5. De las siguientes prendas de vestir en que materiales prefiere adquirirlas.
Prenda Jean | Dril | Sintéticos | Cuero | Otro, ¢Cual?
Chaqueta
Pantaldn

6. Las prendas que compra las prefiere de origen:
a. Local _
b. Externo _
c. Le esindiferente _

7. ¢En qué lugares acostumbra a comprar las siguientes prendas de vestir?

Lugar
Prend | Centros Tiendas | Bombona San Los paisas | Otro cual
a comercial Andresito
es*
Chaqu
eta

Pantal
on

*Sebastian de Belalcazar, Unicentro, Unico, Galerias, Pasaje la 17

8. Cuando se menciona que las prendas que va a adquirir son exclusivas y
tienen disefios Unicos su motivacion de compra.
AUMENTA _ LE ES INDIFERENTE___

9. Cuando se menciona que va a adquirir una prenda con buena calidad por
debajo del precio promedio su motivacion de compra.
AUMENTA __ LE ES INDIFERENTE____

10.0rdene estas caracteristicas de la mas importante a la menos importante
para usted a la hora de adquirir una prenda, siendo 5 la maxima calificacién
y 1 la minima.

Caracteristica Calificacion Caracteristica Calificacion
1/ 2| 3| 4|5 112345

Color Disefio exclusivo

Marca Precio comodo

Otro ¢Cual? Calidad del material
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11.¢si usted compra prendas en cuero, en qué lugares adquiere las siguientes
prendas de vestir en cuero?
Prenda Lugar
Chaqueta
Pantalon
*Sebastian de Belalcazar, Unicentro, Unico, Galerias, Bombona
12.Conoce algun lugar donde se elaboren sus propios disefios en prendas en
cuero.
Sl cual NO_
13.¢Cual es el precio maximo que estaria dispuesto a pagar por una prenda de
vestir en cuero?

Prenda Entre Entre Entre Entre Mas de | No
180000 y | 290000 y | 390000 | 500000 | 600000 | compra
280000 350000 y y
500000 | 600000
Chagueta
Pantalon

14.Teniendo en cuenta el rango de los precios anteriores de las prendas de

vestir en cuero, ¢cual de ellas estaria dispuesto a obtener?
Prenda Definitivamente | Probablemente | Definitivamente | Probablemente
Si Si no no
Chaqueta
Pantalén

15. ¢ Estaria dispuesto a comprar prendas de vestir en cuero con disefios
Unicos fabricados por una empresa narifiense? SI __ NO__
Observaciones.

Nombre del encuestador: Hora:

Supervisor:

Teléfono del encuestador:
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Anexo B. Formato de entrevista.

- Dirigida a productores y comerciantes de la actividad de confecciones en cuero
del municipio de Pasto.

1. ¢Como fue su inicio en las confecciones en cuero y cuales han sido sus
progresos hasta hoy?

2. ¢ Qué clase de productos ofrece y cuales han sido los mas exitosos?

3. ¢En la actualidad cuél es su producto estrella?

4. ¢Cudles son las principales exigencias de los clientes a la hora de adquirir sus
productos?

5. ¢,Como es la competencia con los demas establecimientos dedicados a la
marroquineria, tanto locales y con las marcas foraneas?

6. ¢Ha participado o participa de programas estatales de fomento a las
confecciones en cuero?

7. ¢ Quién le provee la materia prima y porque los escogi6?

8. ¢Cudles considera que son los principales problemas de la actividad de
confeccion en cuero en Pasto?
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Anexo C. Cotizaciones e imagenes de maquinaria.

- Maquinaria.

Maniqui de planchado.

Plancha de estampado

Maniqui tensionado Universal Princess Ultra. Plancha estampadora

LAHOZ F80.

Maquina de coser.

Méaquina de Coser LU563.

Producto Precio Empresa
Maniqui de planchado TREVIL S.r.l.
2.000.000
Plancha de estampado | 1.089.000 Casa Rodmar.
Maquina de coser 2 180.000 Mas oprtunidades.com, compras en linea.
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Herramientas.

Producto Precio Empresa
Tijeras Industriales. 45.000 Mas oprtunidades.com, compras en linea.
Bisturi industrial Mas oprtunidades.com, compras en linea.
(cuchillas inluidas x 50
unds.). 27.200
Rodillo de acero. 30.000 Mercado libre.com, compras en linea.
Agujas capoteras 6.500 Mas oprtunidades.com, compras en linea.
Martillo 26.000 Mas oprtunidades.com, compras en linea.
Alicate Puntada. 27.500 Mercado libre.com, compras en linea.
- Insumos.
Insumo Unidad. Precio Empresa
Cuero napa Pie 3.000 EDOX CURTIEMBRES Y
GUANTES
Jean de 12 onzas Metro 10.000 PASTO TEXTIL
Dril siper 8 Metro 13.000 PASTO TEXTIL
Cuero sintético Metro 20.000 PASTO TEXTIL
Pegante Galén 43.500 Jorge Arabia
Hilo Cono 200 yardas 4000 Almacén Moderno
Botdn plastico Und. 200 Almacén Moderno
Botdén metal Und. 400 Almacén Moderno
Botén madera Und. 600 Almacén Moderno
Cierres en cobre Und. 4000 Almacén Moderno
Resortes Fajén de 1 mts. 3000 Almacén Moderno
Broche americano Docena 1500 Almacén Moderno
Marquillas Paquete por Mil 80.000 Impresiones ALFA
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Anexo D. Resultados financieros del proyecto con financiamiento.

Para presentar la opcion de realizar el proyecto con financiamiento se toma un
préstamo a cinco afios con una tasa de interés de 16,77% E.A., de lo cual se

Flujo de caja con financiamiento.

obtiene el siguiente flujo de caja e indicadores financieros.

Afos
Concepto
- 2.015 2.016 2.017 2.018 2.019
Flujo - -
Neto 170.907.868 | 28.732.937 |63.349.912| 130.850.295 |199.769.992 | 300.526.335

Fuente: esta investigacion.

Indicadores financieros.
VPN = 188.791.680.

TIR = 39%

RBC =2,10.
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