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RESUMEN

El proyecto se elabora con el propdsito de presentar un estudio de viabilidad para
la creacion de una empresa dedicada a la produccion y comercializacion de
prendas de vestir para niflas entre las edades de 0 a 11 afos, ubicada en el
municipio de Yumbo, brindando un producto como para las nifias y de calidad,
suavidad y confort, donde los padres estardn contribuyendo al crecimiento
empresarial del municipio y del departamento.

Palabras Claves: Emprendimiento, Prendas de vestir, Produccion,

Comercializacion, Nifias.

ABSTRACT

The project is developed with the purpose of presenting a feasibility study for the
creation of a company dedicated to the production and marketing of garments for
girls between the ages of 0 to 11 years, located in the municipality of Yumbo,
providing a product as for girls and of quality, softness and comfort, where parents

will be contributing to the business growth of the municipality and the department.

Keywords: Entrepreneurship, Clothing, Production, Marketing, Girls.



INTRODUCCION

El segmento de los nifios sin duda es una oportunidad de negocio en el cual los
diferentes empresarios de moda son cautivados por este nicho, por tener un gran
potencial en el mercado de accesorios y ropa, esta industria en la actualidad vale
$1,2 billones al afio, por el sinnUmero de tendencias, modas y frecuencias de

compra dependiendo el lugar y estacion del afio (Dinero, 2014, parr. 1).

La industria textileras durante afios ha sido fuente de ingresos para la economia
colombiana, es una industria sélida y que con su experiencia ha logrado
mantenerse en el sector manufacturero, logrando con ello un posicionamiento
importante dentro del mismo, por todo lo anteriormente mencionado se decide

realizar un trabajo de grado cuyo foco principal es la moda infantil femenina.

El actual proyecto se realiza con presentar una viabilidad para la creacion de una
empresa que se dedicara a la produccion y comercializacién de prendas de vestir
para las nifias entre las edades de 0 a 11 afios ubicada en el municipio de Yumbo.

Una vez identificada la problematica se construyen los diferentes capitulos del
proyecto, para el capitulo 1 llamado Contextualizacion del problema de
investigacién, se mencionan todos los aspectos del planteamiento del problema,
marco de referencia y aspectos metodolégicos, una vez identificados todos estos
aspectos se construye el capitulo 2 Mercado, saber como se comporta el
mercado, su analisis, estructura, conocer el tipo de clientes, competencias y sin

duda las estrategias del plan de mercadeo.

Para los capitulos Técnico operativo y Organizacional legal, al conocer e identificar
el mercado, en los capitulos mencionados se explicara de manera detallada
cuales son las bondades del producto, como sera el proceso de produccion y
comercializacion de estas prendas, que insumos, tecnologia y maquinaria se
asignara y donde estaran ubicados, por lo que la descripcion de la idea de negocio

es vital, su propoésito presentando la mision y horizonte con la vision, los valores



corporativos y finalmente los procesos de seleccién, vinculacién, contratacion y

capacitacion del personal que trabajara empoderado en esta empresa.

Pero toda la investigacion debe estar encadenada en lograr una viabilidad
financiera, es por ello que en el capitulo 5 Estudio Financiero se explica el monto
para emprender esta clase de empresa, con los gastos, prestamos como
Amortizacion y leasing, estados de resultados, flujos de caja y deméas analisis,
como objetivo es emprender un negocio que dara respuesta a una problemética
de prendas de vestir para nifias de 0 a 11 afios en el municipio de yumbo con un
retorno de la inversion reflejado en el estudio financiero entre 2do y el 3er afio de

funcionamiento.



1 CONTEXTUALIZACION DEL PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1 TITULO DEL PROYECTO

Estudio de viabilidad para la creacion de una empresa dedicada a la produccion y
comercializacion de prendas de vestir para nifias entre las edades de 0 a 11 afios,
ubicada en el municipio de Yumbo, Valle del Cauca.

1.2 LINEA DE INVESTIGACION

Emprendimiento.

1.3 PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.3.1 Planteamiento del problema. EI Municipio de Yumbo pese a ser la
capital industrial del departamento del Valle del Cauca y con una poblacion
estimada de 119.000 habitantes para el afio 2016 segun el DANE y una poblacion
de 11.800 nifias entre los 0 a 11 afios de edad, no dispone de empresas
especialistas en la confeccion de prendas de vestir para nifias asentadas en su
casco urbano, asi como tampoco cuenta con establecimientos de esta indole

dentro de su zona comercial.

Una de las causas es que algunas de las empresas que dedican en la produccion
de esta linea de productos prefieren ubicarse en Cali, por tener la oportunidad de
comercializar los productos de manera inmediata, otra causa es los canales de

distribucion, al estar en Cali este canal se hace mas directo y mucho mas rapido.

Uno de los efectos es no contar con una tienda en el municipio por no realizar una
estrategia de mercadeo con publicidad, ofertas y redes sociales; Lo que ha

representado con el pasar de los afios un desplazamiento de sus habitantes hacia



la ciudad de Cali, causando con ello, un incremento en el valor real de la prenda,
adicional a esto, la mayoria de las tiendas ubicadas en el Municipio de Yumbo
comercializan mercancia de baja calidad, poca variedad en disefios y tallas para
su clientela o posibles compradores, con precios altos debido al proceso de
intermediacion que tiene este mercado antes de llegar al consumidor final,

generando asi insatisfaccion en los clientes.

La solucion es poder crear una empresa que sin duda estara en el municipio de
yumbo, cubriendo la necesidad del buen vestir para las nifias de 0 a 11 afios con
un producto con variedad de disefos, disefios a la moda, calidad y a un buen

precio.

1.3.2 Formulacién del problema. Para el avance del presente proyecto es

necesario hacerse la siguiente pregunta:

¢Es variable realizar un estudio de viabilidad para la creacion de una empresa
dedicada a la produccion y comercializacion de prendas de vestir para nifias entre

las edades de 0 a 11 afios, ubicada en el municipio de Yumbo, Valle del Cauca?

1.3.3 Sistematizacion del problema. Con el fin darle concepto y respuesta a la

pregunta anterior se construyen las siguientes:

¢Como desarrollar un estudio de mercadeo que explique la estructura del
mercado, comportamiento de la oferta, demanda, conocimiento de las
necesidades del cliente y el plan de mercado para la para la creacién de una
empresa dedicada a la produccion y comercializacion de prendas de vestir para
nifias entre las edades de 0 a 11 afios, ubicada en el municipio de Yumbo, Valle
del Cauca?

¢, COmo construir un estudio técnico que demuestre las bondades del producto, los

insumos, tecnologia, maquinaria y localizacion para la creacién de una empresa



dedicada a la produccion y comercializacion de prendas de vestir para nifias entre
las edades de 0 a 11 afios, ubicada en el municipio de Yumbo, Valle del Cauca?

¢Como presentar un estudio organizacional explique la idea de negocio, la
estructura organizacional, el proceso de seleccion de personal y los aspectos
legales para la creacibn de una empresa dedicada a la produccion vy
comercializacion de prendas de vestir para nifias entre las edades de 0 a 11 afios,
ubicada en el municipio de Yumbo, Valle del Cauca?

¢ Como elaborar un estudio financiero donde se presenta la inversion inicial, los
prestamos como Amortizacion y leasing, gastos, estados de resultados, flujos de
caja para la creacion de una empresa dedicada a la produccion y comercializacion
de prendas de vestir para nifias entre las edades de 0 a 11 afios, ubicada en el

municipio de Yumbo, Valle del Cauca?

1.4 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.4.1 Objetivo general. Realizar un estudio de viabilidad para la creacién de
una empresa dedicada a la produccidon y comercializacion de prendas de vestir
para nifias entre las edades de 0 a 11 afios, ubicada en el municipio de Yumbo,

Valle del Cauca.

1.4.2 Objetivos especificos. Para poder desarrollar el proyecto es importante
tener unos soportes que le daran cumplimento al mismo es por ello que se

elaboran los siguientes objetivos especificos.

Desarrollar un estudio de mercadeo que expliqgue la estructura del mercado,
comportamiento de la oferta, demanda, conocimiento de las necesidades del
cliente y el plan de mercado para la para la creacion de una empresa dedicada a
la produccion y comercializacion de prendas de vestir para nifias entre las edades

de 0 a 11 afos, ubicada en el municipio de Yumbo, Valle del Cauca.



Construir un estudio técnico que demuestre las bondades del producto, los
insumos, tecnologia, maquinaria y localizacion para la creacion de una empresa
dedicada a la produccion y comercializacion de prendas de vestir para nifias entre

las edades de 0 a 11 afios, ubicada en el municipio de Yumbo, Valle del Cauca.

Presentar un estudio organizacional explique la idea de negocio, la estructura
organizacional, el proceso de seleccién de personal y los aspectos legales para la
creacion de una empresa dedicada a la produccion y comercializacion de prendas
de vestir para nifias entre las edades de 0 a 11 afios, ubicada en el municipio de

Yumbo, Valle del Cauca.

Elaborar un estudio financiero donde se presenta la inversion inicial, los prestamos
como Amortizacion y leasing, gastos, estados de resultados, flujos de caja para la
creacion de una empresa dedicada a la produccion y comercializacion de prendas
de vestir para nifias entre las edades de 0 a 11 afios, ubicada en el municipio de

Yumbo, Valle del Cauca.

1.5 JUSTIFICACION

Las compafias textileras situadas en el municipio Yumbo, particularmente en la
zona industrial de Acopi y Arroyohondo, han orientado su mercado hacia clientes
tanto femeninas como masculinos en rangos de edades superiores a la de nuestro
segmento de clientes y, por otro lado, algunas de estas empresas han enfocado
su mercado a la elaboracion de dotaciones industriales. Ya profundizando en la
zona urbana del municipio, se observa que el comercio de prendas de vestir
femeninas para el segmento de clientes al que queremos ingresar (0 a 11 afios de
edad), carece de pluralidad, calidad y precios asequibles, lo que exige a los
compradores a transportarse hacia la ciudad de Cali en busqueda de suplir sus
necesidades o gustos personales, causando con ello un incremento en el valor de

la prenda y por ende en su presupuesto, dado a los gastos de desplazamiento.



En consecuencia a lo anterior y teniendo en cuenta las experiencias tanto de
particulares como personales, se decide analizar la viabilidad de Magenta, una
marca dedicada al disefio exclusivo y personalizado de ropa para nifias de los 0 a
11 afos de edad, con estandares muy altos de calidad, variedad, precios
directamente de fabrica y sin intermediarios al momento de comercializar los
mismos, permitiendo asi que los habitantes del municipio cuenten con una oferta
textil para sus hijas, hermanas, familiares y amigas Unica y a los mejores precios
del mercado. Por todo lo anterior se ha decidido realizar una investigacion de
mercado y financiera, que nos lleve a identificar debilidades y fortalezas del
proyecto, como su propia viabilidad para ejecutarlo en una realidad inmediata.

1.6 MARCO DE REFERENCIA

1.6.1 Estado del arte. A continuacion, se abordan investigaciones similares al
actual los cuales son motivo de referencia para el desarrollo del proyecto.

1.6.1.1 Creacion de una empresa productora y comercializadora de
prendas de vestir con laimplementacién de tejidos inteligentes. Teniendo
en cuenta que la industria textil en Colombia ha sido una de las mas importantes
dentro de su economia y su cultura en los ultimos afios se ve la necesidad de
crear una empresa productora y comercializadora de prendas de vestir con la
implementacion de tejidos inteligentes que permitan incrementar los recursos del

sector, es por esto que gracias a la creacion de la empresa INTECS LTDA.

Se genera valor agregado a los productos y de esta forma conseguir abarcar en el
mercado socorrano y asi alcanzar el desarrollo empresarial y econémico de la
region, donde los consumidores logren acceder a productos de excelente calidad y
se promocione una cultura textil innovadora, tanto a los turistas como a los

residentes (Torres, 2011, p. 1).



Al no existir ninguna empresa productora y comercializadora de prendas de vestir
con la implementacion de tejidos inteligentes en la ciudad del socorro, se pretende
generar valor agregado a este tipo de productos, ofreciéendose ademas trabajo
permanente a la poblacion de esta region, para lo cual realiz6 el estudio de
mercados, efectuandose de igual manera un analisis financiero y econdmico,
estableciéndose la estructura organizacional y legal que definira la empresa y por
altimo valorar el impacto social y ambiental de la puesta en marcha de la empresa
(Torres, 2011, p. 2).

El estudio de mercados se realiz6 por medio de una investigacion descriptiva,
determinandose la muestra en la ciudad del Socorro, ciudad donde se describe el
proceso de la implementacion de los tejidos inteligentes y la vez se define su
viabilidad.

De esta forma se concluye que, debido a que este mercado en la ciudad del
socorro es nulo, e identificando un mercado no explotado en esta area no solo en
el Socorro sino también en Santander, se denota la factibilidad de incursionar con

una empresa productora y comercializadora de este tipo de prendas (Torres, 2011,
p. 2).



1.6.1.2 Plan estratégico de comercializacion para las microempresas
dedicadas a La elaboracion de ropa para nifios en el municipio de San
Salvador. Caso ilustrativo. La microempresa ha constituido en El Salvador
una alternativa econémica orientada al mejoramiento de los amplios sectores de la
poblacién de menores ingresos, para nuestro caso la microempresa de vestuario
cuyo objetivo debe ser presentar un diagnostico que muestre la situacion bajo la
cual las microempresas que se dedican a la elaboracién de ropa para nifios en el
municipio de San Salvador, realizan la comercializacion de sus productos,
planteando estrategias que les permitan planes a corto plazo (Aguilar, Escalante,
& Romero, 2001, p. 10).

Retomando la investigacion no experimental, por medio de su clasificacion
transeccional nos lleva a elegir el disefio correlacional, el cual es el tipo de
investigacion que se emplea en este estudio, debido al objetivo que tienen de
describir relaciones entre dos o0 mas variables. La determinacion de la muestra fue
tomada de un universo finito, el que se delimité para mujeres con edad entre 18 y

39 afos, que residan en el municipio de San Salvador.

El andlisis estadistico se llevo a cabo por medio del SPSS (El analisis estadistico
para las ciencias sociales). Para realizar los cruces de variables se utilizd la
prueba paramétrica coeficiente de correlacion de Pearson, que sirve para

establecer la relacién entre dos variables.

De acuerdo a la informacién obtenida por los propietarios de las microempresas se
encuentran estructuraciones definida de lo que deben llevar a cabo como: definir
Su mision, vision, planes a corto plazo, estrategias para introducirse en el mercado

nacional e internacional (Aguilar, Escalante, & Romero, 2001, p. 11).

Los microempresarios se encuentran asociados a instituciones que brindan
asistencia técnica para orientar al propietario del negocio, en lo que se refiere a

maquinaria y equipo, asistencia administrativa, pero sin los recursos necesarios,



trabajando Unicamente con capital propio, lo cual impide poder desarrollarse en
cuanto a la maquinaria y equipo moderno, para competir con otras empresas mas
grandes y con mayor produccion; ademas les imposibilita a la vez disminuir

precios.

Para que se acelere el desarrollo de las microempresas, deben realizar planes
efectivos con proyecciones a futuro, no sélo basarse en lo que vende al mes,
porque puede variar las ventas de un mes a otro, considerando importante
también el exportar la ropa de nifios(as) que elabora para darse a conocer y sin
dejar la maquila en los periodos de baja produccién (Aguilar, Escalante, &
Romero, 2001, p. 11).

1.6.1.3 Estudio de Factibilidad para la Creacién de la Empresa "PLUA-
SIZE WOMEN".  “Plus-Size Women” es una pequefia empresa nacional
dedicada a la produccién y comercializacion de ropa para mujeres con obesidad y

sobrepeso es decir de talla plus.

Esta empresa tiene la finalidad de llegar a cada una de estas mujeres que tienen
inconvenientes al momento de conseguir una prenda de vestir, pues no logran
encontrar una prenda que estilice su figura o se ajuste a su medida, dejando
secuelas como: baja autoestima, insatisfaccion con su cuerpo, depresion, razones
por las cuales la empresa ha decidido ubicar un almacén en el centro de la ciudad
sector la bahia, el mismo que ofrecera productos de calidad, colores y disefios
modernos a gusto del cliente.

Se espera en poco tiempo poder llegar a todas estas mujeres con obesidad y
sobrepeso con la linea Plus-Size Women y sobre todo mejorar la calidad de vida
de cada una de ellas con prendas de vestir que se ajusten a sus medidas y con

disefios modernos.



1.6.2 Referente tedrico. “Son los soportes y fundamentos de tedricos mediante
los cuales se desarrolla la investigacion basados en articulos de investigacion,
tesis, proyectos de grado y libros, sin duda estos deben ser la recopilacion de
todos los conocimientos del tema” (Vasquez, 2018, parr. 1).

A pesar de que sociedad moderna ha logrado un estilo de vida donde las
necesidades bésicas se satisfacen con facilidad, de tal manera que los individuos
logran una vida cémoda, pero esto no los satisface en su totalidad ya que surgen
otras necesidades que segun Maslow deben clasificarse en una nueva categoria,

gue es la necesidad de la autorrealizacion.

Para el proyecto este enfoque tedrico hace un aporte interno y externo, en primer
lugar, al interior de la organizacion jerarquica de los empleados y hacia afuera

como retroalimentacion de los requerimientos de los clientes.

Por otro lado, este proceso requiere de un acercamiento de la estimulacién del
individuo, esto con relacion a la necesidad de autorrealizacion con una estructura
organizacional que le permita potencializar sus conocimientos o desarrollar nuevas
habilidades bajo un entorno a fin y este entorno lo proporciona la segunda teoria la

cual es la estructuralista expuesta por Etzioni.

“La teoria estructuralista se concentra en el estudio de las organizaciones,
principalmente en su estructura interna y en su interaccion con otras

organizaciones a las que concibe como unidades sociales”. (Jaramillo Rivas, 2006,
p. 8).

Con esto se logra una convergencia de las motivaciones y necesidades con la
conciencia de un sistema abierto, que permite la interaccion en todos los niveles

jerarquicos, basados en la comunicacion, la estructura y la dinamica.

Una vez entendida la importancia de la satisfaccion de necesidades tanto internas

como externas es necesario dejar definido expresamente protocolos que permitan



el trdnsito de esta informacién, para todos los que conforman Magenta
entendiendo que los clientes y los proveedores también forman parte de la

estructura de la empresa.

1.6.2.1 Teorias de emprendimiento.  “Es conocida con la impulsora sobre
la innovacion empresarial, presentar nuevos negocios, ideas y fuentes de generar
respuesta a las necesidades que tienen los clientes o las personas” (Moreno,
2015, p. 129).

Ahora es importante esta teoria para el proyecto de investigacion porque se
mantendran firmes los ideales de lo que se quiere innovar, en este caso, la
comercializacién de prendas de vestir aplicando las tecnologias de informacion,
del mismo modo el objetivo es formar los emprendedores con herramientas del

como se deben enfrentar como potenciales duefios de negocio

La naturaleza de la teoria es permitir un equilibrio estatico por los esfuerzos
generados por los emprendedores para establecer nuevas posiciones e ideas
innovadoras soportadas por estudios firmes, por lo que la recompensa seran los
incentivos generados por la continuidad del negocio en el transcurso del periodo

con las tareas, procesos o actividades (Gomez, 2010, p. 1).

1.6.2.2 Teoria clasica de la administracion. “La  teoria  aporta los
conceptos como unidad de mando, la unidad de direccion, la autoridad y

responsabilidad, la especializacion de la eficiencia, la subordinacién de intereses’
(Arcon, 1978, p. 265)

La teoria aporta los conceptos del como se tienen que imponer las lineas de
mando, direccion y hasta qué punto tendran responsabilidad los colaboradores de

la tienda sobre los procesos de comercializacion



1.6.2.3 La teoria clasica segun Fayol. Fayol realiza los siguientes aportes

para que las organizaciones, empresas y negocios las cuales son:

Funciones Administrativas: Con la integracion de las otras cinco funciones. Las
funciones administrativas coordinan y sincronizan las demds funciones de la

empresa, siempre encima de ellas.
Funciones Comerciales: Con la compra, venta e intercambio.

Funciones Contables: Con los inventarios, registros balances, costos vy
estadisticas.

Funciones de Seguridad: Con la proteccion y preservacion de los bienes de las

personas.
Funciones Financieras: Con la blusqueda y gerencia de capitales.

Funciones Técnicas: Con la produccion de bienes o de servicios de la empresa
(Arcon, 1978, p. 263).

Con base en las anteriores funciones se establecen y se encuentran inmersas las

funciones administrativas aplicadas en la actualidad:

1. Planear: realizar planes de accion y visualizar las decisiones para el futuro
2. Organizar: establecer los procesos, actividades y tareas.

3. Dirigir: asignaciéon de personal

4. Coordinar: Las actividades y el personal debe estar en armonia para lograr la

eficiencia operacional con esfuerzos colectivos

5. Controlar: Controlar lo propuesto en la planeacion, organizacion y direccion



1.6.2.4 Teoria de las necesidades. Segun Maslow la “Teoria de las
necesidades” la cual propone la jerarquia de necesidades y factores que motivan a
las personas; esta jerarquia se modela identificando cinco categorias de
necesidades donde se presenta el nivel de motivacion y satisfaccion (Alfonso,
2013, p. 35).

En el proyecto cubrird y satisface las necesidades de fisiolégicas y de estima, las
fisioldgicas cubriendo la necesidad de vestido con excelentes productos tanto para

hombres como para mujeres.

En cuanto la necesidad de estima y afecto al momento que un cliente adquiere el
producto, desea sentirse reconocido tanto por su circulo familiar, amigos, empresa

o deportivo al momento de colocarse y utilizar las prendas de vestir

1.6.2.5 Teoria de comercializacion. “La comercializacion comprende
gue todos los servicios y actividades comerciales y de elaboracion permiten o
faciliten el intercambio de una remuneracion por satisfacer las necesidades del

consumidor final” (Grajales, 1970, p. 27).

La comercializacion en la empresa que se implementara las tecnologias de
informaciéon, como lo son: Comunicacion por correo y redes sociales, la
comunicacién y presentacion de los productos y las formas de pago que integraran
los giros, transferencias electronicas y pagos desde la pagina oficial de la tienda.

Finalmente, para que el proyecto sea realizado bajo una estructura metodoldgica
la cual comprende la construccién de 5 capitulos, se hace necesario que estos
estén interrelacionados a los objetivos de la investigacion los cuales se explican

en el siguiente cuadro:

Cuadro 1. Representacion de la metodologia del proyecto



CAPITULO

Capitulo 1 — Contextualizacién

del problema de investigacion

DESCRIPCION

Se hace necesario presentar
en este capitulo la descripcion
del problema de investigacion,
la formulacion y
sistematizacion, los objetivos,
justificacion, el marco de

referencia y los aspectos

metodologicos

OBJETIVO DEL PROYECTO

Realizar un estudio de
viabilidad para la creacién de
una empresa dedicada a la
produccion y comercializacion
de prendas de vestir para
nifias entre las edades de 0 a
11 afios, ubicada en el
municipio de Yumbo, Valle del

Cauca.

Capitulo 2 — estudio de

mercado

El objetivo central de este
andlisis es determinar la

existencia real de clientes
para los productos o servicios
que se van a producir, la
disposicion de los clientes

para pagar el precio
establecido, la determinacion
de la cantidad demandada, la
aceptacion de las formas de
pago, la identificacion de los
canales de distribucién que se
van a usar, la identificacion de
las ventajas y desventajas
competitivas, el
del

consumidor, los mecanismos

comportamiento

de promocién, los planes
estratégicos y las tacticas de

mercadeo.

Desarrollar un estudio de
mercadeo que explique la
del

comportamiento de la oferta,

estructura mercado,
demanda, conocimiento de las
necesidades del cliente y el
plan de mercado para la para
la creacion de una empresa
dedicada a la produccién y
comercializacion de prendas
de vestir para niflas entre las
edades de 0 a 11 afios,
ubicada en el municipio de

Yumbo, Valle del Cauca

Capitulo 3 — Estudio Técnico

En el estudio técnico se

analizan elementos que tienen
con la

que ver ingenieria

Construir un estudio técnico
que demuestre las bondades

del producto, los insumos,




basica del producto ylo
proceso que se desea
implementar, para ello se

tiene que hacer la descripcién
detallada del mismo con la
finalidad de mostrar todos los

requerimientos para hacerlo

tecnologia, maquinaria vy
localizacion para la creacién
de una empresa dedicada a la
produccién y comercializacion
de prendas de vestir para
nifas entre las edades de 0 a

11 afos, ubicada en el

Capitulo 4 — Estudio

organizacional

funcional. De ahi la | municipio de Yumbo, Valle del

importancia de analizar el | Cauca.

tamafio 6ptimo de la planta en

el cual debe justificar Ila

producciéon y el nimero de

ventas que se tendrd para no

arriesgar al negocio en la

creacion de una estructura

que no esté soportada por la

demanda.
Presentar un estudio
organizacional explique la
idea de negocio, la estructura
organizacional, el proceso de

Descripcion detallada

coherente y consecuente con
la naturaleza de la
organizacion, donde
establezca su funcionalidad

objetivo social y productivo.

seleccion de personal y los

aspectos legales para la
creacibn de una empresa
dedicada a la produccién y
comercializacion de prendas
de vestir para nifias entre las
edades de 0 a 11 afos,
ubicada en el municipio de

Yumbo, Valle del Cauca.

Capitulo 5 — Estudio financiero

En el capitulo quinto, se
viabilidad

econdmica del proyecto, para

establece la

Elaborar un estudio financiero
donde se presenta la inversion

inicial, los prestamos como




lo cual es necesario construir
el componente financiero del
proyecto de emprendimiento.
Lo anterior implica llevar a
expresiones monetarias la
informaciéon obtenida en los
capitulos 2 (célculo de Ila
demanda); 3 (activos fijos
requeridos) y 4 (condiciones

de contratacion, asignacion de

Amortizacion y leasing,
gastos, estados de resultados,
flujos de caja para la creacién
de una empresa dedicada a la
produccién y comercializacion
de prendas de vestir para
nifias entre las edades de 0 a
11 afios, ubicada en el
municipio de Yumbo, Valle del

Cauca.

salarios y distribucion de

cargos).

Fuente: Las autoras.

1.6.3 Referente legal. Con el propdsito de llevar a cabo la actividad econémica
de Magenta dentro de los parametros establecidos en materia legal, es ineludible

contemplar todos los requisitos y factores que en ella inciden.

A continuacién, se presenta una investigacion detallada donde se incluyen

normas, leyes y demas regulaciones dadas a conocer por el estado colombiano.

El 26 de enero de 2016 el Estado publico la Ley 1410, En fomento a la cultura del
emprendimiento, la cual incide de manera positiva en el proyecto, ya que impulsa
a que las personas a la creacion de empresas, mediante estimulos a las micro y
pequefias empresas innovadoras, generando condiciones de competencia en
igualdad de oportunidades y facilitando en la consecucién de recursos econémicos
con las entidades financieras para hacer que los planes de negocios de los nuevos
empresarios sirvan como garantia para el otorgamiento de crédito, con el aval,
respaldo y compromiso de seguimiento de cualquiera de los miembros que
conforman la Red Nacional para el Emprendimiento (El congreso de la republica
de Colombia, 2006, p. 1).

Por otra parte, la Ley 1429 de 2010 incentiva la formalizacion de empresas y la



generacion de empleo, en las etapas iniciales de la creacion de empresas; de tal
manera que aumenten los beneficios y disminuyan los costos de formalizarse,
también otorga incentivos a la tasa, incentivos al capital, periodos de gracia,
incremento de las garantias financieras que posee el Estado y simplificacion de
tramites, elimina los gravamenes que tengan como hecho generador la creacion o
constitucion de empresas, asi como el registro de las mismas o de sus

documentos de constitucion (El congreso de la republica de Colombia, 2006, p. 1).

Para el buen desarrollo de las actividades de Magenta, es necesario aplicar la
normatividad establecida en materia de seguridad y salud para los empleados, por
ello, el estado promulgé la Ley 1562 del 11 de julio de 2012, que busca que las
empresas adopten programas de Salud Ocupacional que prevengan y minimicen
los riesgos y las enfermedades laborales (EI congreso de la republica de
Colombia, 2006, p. 22).

Ley 1351 del 22 de agosto de 2016, Por el cual se adiciona un capitulo al Libro 2,
Parte 2, Titulo 3, del Decreto 1074 de 2015, Decreto Unico Reglamentario del
Sector Comercio. Esta ley apoya al sector textii y confecciones mediante
estrategias para importar de otros paises materia prima o insumos considerados
de dificil consecucion, los cuales cuando entran al pais gozan del patrocinio del
programa de liberacién arancelaria pactado entre los acuerdos (El Presidente de la
republica de Colombia, 2016, p. 1).

Para Magenta como negocio sostenible no solo representa proveer productos y
satisfacer al cliente sino también contemplar en materia normativa las buenas
practicas que ayuden a operar de una manera socialmente responsable,
fomentando el compromiso y beneficiando a la comunidad que esta involucrada
directa o indirectamente. Por lo cual, a continuacion, la ISO 26000: 2010
Responsabilidad social, contempla ciertas practicas que la organizacion puede

considerar implementar:



Practicas justas de operacion Promover la responsabilidad social en la cadena de
valor: la ISO 26000 sugiere tratar de influir en otras organizaciones con las que se
relaciona en la cadena de valor, para que adopten un comportamiento socialmente
responsable, por ejemplo, llevando a cabo compras y adquisiciones a aquellos
proveedores que sigan principios de responsabilidad social (Argandofia & Isea
Silva, 2011, p. 21).

Comportamiento ético La RS de una organizacion tiene mucho que ver con la ética
de su comportamiento. Por ello, la ISO 26000 postula que, para tener un impacto
verdaderamente positivo en el desarrollo sostenible, la organizacién deberia
regirse por criterios de honestidad, equidad e integridad, lo que significa que la
empresa no deberia perseguir Unicamente el beneficio econdmico, sino también
tratar de maximizar los impactos positivos en su entorno social y medioambiental,

y minimizar los negativos (Argandofia & Isea Silva, 2011, p. 16).

Servicios de atencion al cliente, apoyo y resolucion de quejas y controversias: la
Guia sugiere ofrecer mecanismos para que los consumidores puedan satisfacer
sus necesidades tras haber adquirido un producto o disfrutado un servicio
mediante, por ejemplo, certificados de garantias, soporte técnico y disposiciones
relacionadas con la devolucién, la reparacion y el mantenimiento (Argandofia &
Isea Silva, 2011, p. 22).

En concordancia con la responsabilidad social empresarial, es indispensable
mencionar la manera en como la organizacion respaldara las labores de los
empleados de acuerdo a la ley 100 de 1993, en donde se citaran algunos articulos
con los cuales estaran protegidos los colaboradores de acuerdo a la ley 797 DE
2003.

Articulo 13. Caracteristicas del Sistema General de Pensiones.

a) La afiliacion es obligatoria para todos los trabajadores dependientes e
independientes;



Mediante el contrato de trabajo pactado entre una persona natural y juridica, las
partes deberan dar cumplimiento a lo estipulado en el siguiente articulo de la

misma ley mencionada anteriormente.
Articulo 15. Afiliados. Seran afiliados al Sistema General de Pensiones:

1. En forma obligatoria: Todas aquellas personas vinculadas mediante contrato de
trabajo o como servidores publicos. Asi mismo, las personas naturales que
presten directamente servicios al Estado o a las entidades o empresas del sector
privado, bajo la modalidad de contratos de prestacion de servicios, o cualquier otra
modalidad de servicios que adopten, los trabajadores independientes y los grupos
de poblacion que por sus caracteristicas o condiciones socioeconémicas sean
elegidos para ser beneficiarios de subsidios a través del Fondo de Solidaridad

Pensional, de acuerdo con las disponibilidades presupuestales.

Articulo 17. Obligatoriedad de las Cotizaciones. Durante la vigencia de la relacion
laboral y del contrato de prestacion de servicios, deberan efectuarse cotizaciones
obligatorias a los regimenes del sistema general de pensiones por parte de los
afiliados, los empleadores y contratistas con base en el salario o ingresos por

prestacion de servicios que aquellos devenguen.

La obligacion de cotizar cesa al momento en que el afiliado reina los requisitos
para acceder a la pensién minima de vejez, o cuando el afiliado se pensione por

invalidez o anticipadamente.

Articulo 20. Monto de las cotizaciones. La tasa de cotizacién continuara en el

13.5% del ingreso base de cotizacion.

Los empleadores pagaran el 75% de la cotizacién total y los trabajadores el 25%

restante. (El congreso de la republica de Colombia, 2003, p. 1).



1.7 ASPECTOS METODOLOGICOS

1.7.1 Tipo de estudios. Para este caso es importante abordar los diferentes
tipos estudios, ya que se tendran en cuenta a lo largo del proceso de investigativo

actual.

Es por ello que se desarrollaran los estudios exploratorios y descriptillos.



1711 Estudio exploratorio. Las fuentes de informacion fundamentales
seran proporcionadas a través de documentos esenciales, que se analizaran de
forma minuciosa y detallada para el proyecto de investigativo, partiendo de la
premisa que el mercado local denota la ausencia de una marca especializada en

prendas infantiles femeninas con enfoque de moda personalizado.

1.7.1.2 Estudio descriptivo. Se trabajara la técnica descriptiva con el
fin de recolectar informacion precisa para el estudio de viabilidad en la creacion
de la empresa Magenta, éste estudio permitird conocer las caracteristicas del

objeto de investigacion.

1.7.2 Método de investigacion. Esta metodologia establece las dinamicas
de investigacion como la de observacion y la encuesta, que permiten recopilar

datos importantes para en la ejecucion del proyecto.

1.7.2.1 Método de observacion. Este método se desarrollar4 por medio de
un trabajo de campo, que ayude a conocer la actualidad del mercado local, para

disefiar estrategias que permitan ofrecer el valor agregado que planteado.

1.7.2.2 Método inductivo. Esta herramienta permitird la formulacién de las
siguientes inferencias; la primera se realizara desde la situacién econémica, la
siguiente establecera la relacion econdomica contra el producto a ofrecer,
equilibrando las variables del valor, la calidad y el nicho de mercado y la dltima

inferencia permitira considerar el proceso productivo.

1.7.2.3 Método de analisis. Se basa en examinar a lo largo de la
investigacion, los factores internos y externos que influyan en el analisis de las

variables que impacten el progreso del proyecto.



1.7.24 Método encuesta. La aplicacién de esta técnica estard dirigida a los
consumidores o grupos potenciales, con la cual se tiene como fin conocer las
opiniones y vislumbrar la aceptaciéon de la marca en el mercado. La finalidad de
ésta metodologia es fijar las variables y las tendencias de los grupos que acuden a

este tipo de mercado.

1.7.3 Fuentes y técnicas pararecoleccion de informacion. Al desarrollar la
investigacion, las fuentes de informacion primaria y secundaria apoyaran el

objetivo de la misma.

1.7.3.1 Fuentes primarias. Esta informacion sera obtenida de los
consumidores potenciales que habiten el municipio, para lo cual se aplicardn
encuestas para explorar el mercado y sus resultados se analizaran permitiendo

conocer las expectativas que impulsan el desarrollo del proyecto.

1.7.3.2 Fuentes secundarias. Con el fin de facilitar la investigacion se
tendran en cuenta los medios de masificacion de informacion, como: las paginas
web, medios de comunicacion escritos e impresos, que desde las fuentes

primarias contribuyen a fundamentar los resultados obtenidos en la exploracion.

1.7.4 Tratamiento de la informacion. Para la interpretacion de los datos
obtenidos en las fuentes primarias como secundarias, se disefiaran gréaficas de
observacion inmediata que indiqguen de manera concreta los resultados de los

instrumentos implementados en el transcurso del proyecto.



1.74.1 Técnicas estadisticas. Teniendo en cuenta las herramientas
ofiméticas de Microsoft, se ordenara y tabulara la informacion recolectada durante
la aplicacion de los instrumentos estadisticos y la informacion cualitativa,
obteniendo resultados numéricas y porcentuales, que mejorara las ilustraciones

resultantes.

1.7.4.2 Resultados esperados. De acuerdo con el punto anterior, se
pretende conocer las necesidades y particularidades de la poblacion del Municipio
de Yumbo, para lograr el beneficiarse de las oportunidades del mercado,
implementando la idea de negocio, conociendo claramente las variables internas y

externas que inciden en ella.



2 ESTUDIO DE MERCADO

En este capitulo se estudiaran los diferentes factores que existen en el mercado y
qgue intervienen de manera enddgena y exdgena en el proyecto, analizando una
serie de variables que actian en dicho estudio, tales como: sociales, tecnoldgicas,
politicas, ambientales y econdémicas, de acuerdo a lo anterior se busca conocer,
observar y estudiar, la competencia, los clientes, sus preferencias, la demanday la
oferta que van a tener los productos en el mercado y de tal manera todo lo

anterior, sera vital para desarrollar un plan de mercado adecuado y practico.

2.1  ANALISIS DEL SECTOR

El mercado textil a nivel mundial sufrié un reordenamiento en la ultima década, a
consecuencia del resurgimiento de superpotencias en la industria, entre las mas
destacadas la industria China que gracias a su modelo econémico cuenta con un
desarrollo industrial donde el estado es el duefio del aparato productivo por lo que
su mano de obra manufacturera es a bajo costo, ademas del procesamiento de la
materia prima y unos excelentes canales logisticos, permitiendo asi su rapido
crecimiento y expansion, captando principalmente los mercados de paises

emergentes.

La industria textil y confeccion en Colombia cuenta con mas de 100 afios de
experiencia y una cadena de produccion consolidada y experimentada. El sector
representa el 8% del PIB manufacturero y el 3% del PIB nacional y constituye mas
del 5% del total de exportaciones del pais. El sistema de moda en Colombia para
el afo 2015 represent6 el 1,2% del Producto Interno Bruto total y el 11,3% del
Producto Interno Bruto manufacturero, siendo ésta una de las principales
actividades industriales del pais. El sistema de moda comprende diversas
actividades como: (1) fabricacion de productos textiles; (2) fabricacion de tejidos y

articulos de punto y ganchillo y prendas de vestir; (3) curtido y preparado de



cueros, productos de cuero y calzado; (4) preparacion e hilaturas; y (5) tejedura de
productos textiles. (Corporacion Autdbnoma Regional del Valle del Cauca, 2016,

parr. 2).

Las ventas de prendas de vestir en Colombia se volvieron a elevar en enero, tras
acumular quince meses en descenso. La actividad, en cambio, se contrajo un
5,7%. La industria colombiana de la confeccion comienza a mostrar timidos signos
de recuperacion. Tras haber cerrado 2017 con todas sus categorias a la baja, la
confeccion de prendas de vestir del pais cafetero contrajo su actividad y su

plantilla en enero (Bertero, 2018, parr. 2).

De acuerdo con la Encuesta Mensual Manufacturera (EMM), elaborada por el
Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (Dane) de Colombia, la
confeccion de prendas de vestir redujo un 5,7% su produccion en enero, respecto

al mismo mes del afio anterior (Bertero, 2018, parr. 3).

El personal fue el que mas sufrio el golpe del primer mes de 2018 en la
confeccion, con un descenso interanual del 7,5% de su plantilla. En cambio, las
ventas del sector se volvieron a elevar, tras acumular quince meses en caida
(Bertero, 2018, pérr. 4).

Para el contexto nacional y entendiendo que se forma parte del mercado de
paises emergentes la industria colombiana no es ajena al impacto del
reordenamiento del mercado mundial en el sector textil. El aparato productivo
nacional estd reaccionando siendo resiliente a este proceso global con la
utilizacién de medios alternos basados en desarrollos tecnolégicos disponibles en
la actualidad e innovando con esto en los canales de venta y distribucion, asi
como la retroalimentacién con los clientes para conocer de manera directa y de
primera mano las necesidades y asi ofertar productos que generan identificacion

con los clientes logrando la fidelidad de los mismos.



Adentrandonos un poco mas en nuestro mercado y contexto cultural el vestuario
cumple un papel importante dentro de la sociedad, fruto de esto encontramos
ferias de moda muy importantes realizadas en nuestro pais como lo son
Colombiatex, Cali Exposhow y Colombia Moda entre otras, lo que permite

posicionar tradiciones culturales en tendencias econémicas de exportacion.

Se puede evidenciar la voluntad gubernamental en coadyuvar al sector textil y de
confecciones a mejorar su productividad y desarrollo, como lo manifiesta Maria

Lorena Gutiérrez, ministra de Comercio, Industria y Turismo a continuacion:

“Yenimos trabajando conjuntamente con los empresarios para llevar a cabo
herramientas que faciliten el desarrollo y aumento en la productividad del sector de
fibras, hilados, textiles y confecciones, con medidas como la mejoria de decretos y
acciones mas contundentes en la lucha contra el contrabando”, dijo Maria Lorena

Gutiérrez, ministra de Comercio, Industria y Turismo.

Como parte de las medidas que se estan analizando para el sector se encuentra el
decreto de control aduanero especifico para los productos de la cadena textil. Esta
norma establecera un umbral de precios para la importacién de esos bienes, con
el propoésito de evitar la sub facturacion haciendo que las telas que ingresen por
debajo de ese umbral, sean sometidas a un control mucho més riguroso por parte

de las autoridades aduaneras.

Por otro lado, el Mincomercio busca introducir una variable adicional de peso por
prenda, lo que mejorara y perfeccionara este proceso para eliminar el ingreso de

mercancias con precios ostensiblemente bajos.

Asi mismo, se estan culminando los términos para establecer un reglamento
técnico de marquillado y etiquetado, que exigira su adhesion a la prenda de

manera cosida o permanente.

Ademas de estas medidas, el Ministerio junto a entidades adscritas como

Bancéldex y el Programa de Transformacion Productiva (PTP), han puesto en



marcha planes de financiacion para mejorar la competitividad y productividad del

sector.

Si bien el primer semestre ha sido dificil en términos de consumo interno, los
empresarios son optimistas frente a los resultados para el segundo semestre de
2017 y asi lo expresaron a la ministra Gutiérrez durante las reuniones. Alli mismo,
conocio de primera mano las inversiones que han realizado las compaiiias en los
altimos meses, asi como las que tienen previstas a futuro, las cuales dan cuenta
del potencial y optimismo del sector, sumado a las medidas para estimular el

consumo interno (Mincomercio Industria y Turismo, 2017, parr. 7-12)

2.2 ESTRUCTURA DEL MERCADO

Las caracteristicas del mercado local se ajustan a una estructura de oligopolio, ya
que el numero de empresas que ofrecen este factor diferenciador es reducido y la
demanda es relevante. Los padres de las nifias fomentan a través del vestuario las

tendencias de la moda en sus hijas con prendas que generan identidad.

2.2.1 Andlisis de demanda. Para el andlisis de la demanda es indispensable

tener en cuenta los siguientes datos:

Magenta atenderd un area de cobertura de 17 barrios del municipio de Yumbo,
que poseen un estrato 3, dado que el municipio no tiene una reglamentacion
urbanistica de clasificacién por estratos, éste ha tomado la clasificacion que tiene
EMCALI E.I.C.E ESP. La cual corresponde a una clasificacion tarifaria que se ha

generalizado.

El municipio de Yumbo, segun el censo DANE del afio 2005, y proyectada hasta el
2020 por la alcaldia municipal, disponible en su pagina web detalla que para el

2016 el numero de habitantes corresponde a 119.932, de las cuales una vez



segregado en rangos de clasificacion de 0 a 11 afios, corresponde a 10.925 nifias,

dato relacionado a continuacion (Alcaldia de Yumbo, 2017, parr. 4).

Cuadro 2. Estimacion del total de poblacion femenina

CLASIFICACION Edades Poblacion femenina
0-=1 932
926
921
917
913
910
07
904
a01
899
898
897
TOTAL POBLACI 10.925

PRIMERA INFANCIA

o=l e I e R U N

=5 | =&
Bl =]

Fuente: Autoras segln datos de (Planeacion Municipal, 2017, p. 1).

Cuadro 3. Proyeccion de poblacion femenina.



BARRIOS MIJERES 2016 MINAS ENTREO -11

1 La Estancia 3416 615
2 La Mueva Estancia 81 15
3 Bolivar 7830 1409
4 Belalcazar 8542 1538
5 Uribe Uribe 10287 1852
6 Fray Fefia 2082 375
7 Portales de Comfandi 3339 601
a8 El Pedregal 1460 263
9 San Fernando 2225 401
10 Corvivalle 1442 260
11 Dionisio Hernan Calderdn 454 82
12 Las Vegas 1210 218
13 IMadrigal 730 131
14 Municipal 1381 249
15 Lleras Camargo 8204 1477
16 Portales de Yumbo 1012 182
17 Urbanizacién Carlos Pizarro 2945 530

TOTAL POBLACION FEMEMINA 59758 10195

Fuente: Autoras segun datos de (Planeacion Municipal, 2017, p. 2).

Para la delimitacion de la demanda se utilizaron los datos estadisticos del censo
del 2005 realizado por el DANE y proyectados por la alcaldia de Yumbo a través
de su oficina de planeacion municipal. De los 119.932 habitantes se segmenté la
poblacion femenina entre los 0 a 11 afios con un peso porcentual del 9 %
correspondiente a 10.195 nifias, que se encuentran ubicadas en la comunas dos y
cuatro que a su vez se delimité en 17 de los barrios que las conforman, la técnica
utilizada involucra férmulas estadisticas como la mediana, dada por la tendencia
de las mediciones de los dos ultimos censos, el resultado de esta proyeccién
permite de manera indirecta calcular la tendencia del comportamiento de la
poblacién en areas especificas, asi, de la toma de muestras de datos censales de
la poblacion femenina distribuida en rangos de edad, se proyecto desde el 2005 y
segun las variables de fecundidad, morbilidad y migraciones la poblacion para el

2016 del rango de interés.



Este rango de interés 0 a 11 afios, se basa en una estructura de medidas de tallas
y desarrollo de las nifias en Colombia. Y el area especifica de los 17 barrios esta
definida por la clasificacion realizada por el SISBEN que categoriza los ingresos
de los hogares, con lo que se pretende atender la demanda cautiva y centrar los

esfuerzos empresariales a la capacidad de pago de dicho sector municipal.

2.2.2 Andlisis de la oferta. Para el analisis de la oferta debemos tener en
cuenta la relacién precio-producto, para el caso de Magenta se debe incorporar
una variable que determinara los dos factores anteriores, como lo es el del disefio
dado que este punto permitira a los futuros clientes elegir con la guia del
disefiador las telas, modelos y tendencias, esto genera un factor diferenciador en
la oferta actual del municipio. La linea estandar se manejara por tendencia o
colecciones lo que relaciona las épocas del afio que estan determinadas por la

actividad de las nifias y las condiciones climaticas.

A manera de ejemplo en época de invierno la coleccién estara caracterizada por
telas de mayor porcentaje de algoddn y que cubren mayor parte del cuerpo, esto
l6gicamente incide en el valor de la prenda, otro ejemplo es el de época de
vacaciones o verano donde las prendas son de telas mas ligeras y con modelos

menos abrigados.

Proveedores: Se hara un analisis de proveedores bajo los parametros de calidad,
capacidad instalada y precio. A continuacién, se da un informe detallado de cada

uno.

Lafayyete: Lafayette es wunaempresa textil verticalmente integrada vy
orgullosamente colombiana que cuenta con mas de 2.000 empleados y una planta

de mas de 80 mil metros cuadrados de area construida.

A nivel internacional esta en 5 paises, y a nivel nacional aproximadamente en 7

ciudades, siendo Medellin la mas cercana a nuestra localizacién respecto al area



de consumo. Ademas cuenta con una plataforma de pagos para sus clientes, en
donde se puede consultar el estado de cuenta, estado de pedido y realizar los
pagos de una forma, rapida, féacil y segura, sin ningin costo y con un

funcionamiento 24/7 (Lafayette, 2017, parr. 1).

Facol: Tal como dice su nombre es una fabrica 100% colombiana, desde hace 58
afos dedicada al mundo de las telas, de la confeccion y a comercializar prendas
para toda la familia, ademas es una marca pionera en el mercado de las telas,
donde puede encontrar variedad de tejidos, colores y texturas a muy buen precio.
Del mismo modo cuenta con un area de retazos en donde éstos se venden por
kilos al por menor y al por mayor, ideal para encontrar toda clase de tamafos,
tejidos y disefilos muy econdmicos y de excelente calidad. Su ubicacion es en la
ciudad de Cali, muy cercana a nuestra localizacion (Facol, 2017, parr. 1).

Almacenes Si: Empresa vallecaucana comercializadora de textiles, con
aproximadamente 50 afios en el mercado, cuenta con una gran infraestructura de
4000 metros cuadrados en solo una de sus sucursales (Casa Editorial El Pais,
2013, parr. 1-2).

Ofrece beneficios para sus consumidores como lo es la tarjeta de crédito TCSi, la
cual se aprueba sin tanto papeleo, permite comprar al nUmero de cuotas segun la
eleccion del tarjetahabiente, se obtienen descuentos y acumulacion de puntos.
También ofrece un excelente servicio al cliente con su plataforma virtual, por
medio de la cual se pueden hacer transacciones, simulacién de crédito y reducir

los tiempos de respuesta (Almacenes si, 2017, p. 1).

H&S hilos y suministros Ltda: Es una empresa importadora vy
comercializadora de hilos para bordar, confeccion textil, marroquineria, cuero
y calzado. Tiene sucursal en la ciudad de Cali y cuenta con una
infraestructura adecuada para el almacenamiento de sus productos, acorde

para cada tipo de hilo. Sus ventajas competitivas son: Servicio con seriedad y



compromiso, calidad en los productos ofrecidos, entregas de mercancia en
forma inmediata y despachos nacionales (Hilos y Suministros, 2017, p. 1).

2.3 CARACTERIZACION DEL PRODUCTO

Magenta es una idea de proyecto, que pretende satisfacer plenamente la
demanda a través de una linea de ropa infantil enfocada en nifias dentro del rango
de 0 a 11 afios que atendera de manera personalizada a sus clientas con la

opcion de plasmar sus ideas en disefios exclusivos.

Los productos que ofrecera Magenta son: Vestidos, blusas, camisetas, leggins,
faldas, shorts. Los productos competidores son: Vestidos, blusas, camisetas,
Leggins, faldas, shorts, jeans, chaquetas, busos, chalecos, overol, camisas,
suéter, vestidos de bafios y linea interior.

Cuadro 4. Fortalezas y oportunidades del producto

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

e Capacidad de atender de manera e EIl nicho de mercado al que apunta la

personalizada a los clientes. marca no esta siendo atendido.

e Capacidad de interactuar con e Las tendencias muestran que las

diferentes calidades de telas en un personas cada dia prefieren la

mismo disefio.

Por ser una compariia en crecimiento
tendra la facilidad de adaptarse a las
necesidades cambiantes del
mercado.

Los cortos trayectos que tendran los
clientes para ir al punto de venta o

para recibir a domicilio los productos.

exclusividad y calidad, ya que buscan
que sus niflas transmitan su estilo
propio.

Aprovechar los canales modernos del
marketing voz a voz, dadas las
costumbres municipales donde Ila
connotacién de ciudad pequefia
permite que las personas se conozcan
entre si y esto puede ser canalizado
para la recomendacioén del producto y

del servicio prestado.




Fuente: Autoras

Productos o servicios como posibles complementos o derivados del actual:
Una evolucién de la empresa seria registrar la marca, para esto se requiere
posicionar la marca a futuro. Como, tendriamos la nueva tendencia de que la
madre quiere lucir igual que su hija. Por otra parte, como factor a destacar de

nuestros productos tenemos los disefios y tallaje justo.

Cuidados especiales del producto: Nuestros productos merecen un cuidado
especial, ya que su durabilidad depende de este, por eso a continuacion se

exponen las recomendaciones de una manera ilustrada:

Cuadro 5. Cuidados especiales del producto



Cuidados especiales
Magenta Y

Siguiendo estos recomendaciones
tus prendas lucirdn como nuevas |

Lovado a mors

Lavado a maguina delicado

\ i/

7

% Mo reforcer

@ Mo lovar en mdgquina
& Usar cloro

ﬁ: ko wsar cloro

E Secar colgado

E Secar a la sombra
o=

Planchar a temperatura baja

E Mo planchar

Fuente: Autoras.

2.3.1 Clientes.  Nuestros clientes seran los padres de nifias entre 0y 11 afios,
gue viven en el perimetro urbano del municipio de Yumbo, cuya clasificacion
tarifaria se toma de acuerdo al estrato 3, dado que en el pais existe una
homologacién que se utiliza para clasificar los ingresos de los hogares en
Colombia.

En el caso especifico de Yumbo como se ha mencionado antes, no existe una
relacion normativa de los inmuebles y su entorno que es lo que equivale al

concepto de estrato, o sea que predios de iguales caracteristicas en relacién de su



estructura y costo, asi como el de vias, andenes y demas, guardan similitud entre

si y se clasificarian entre si en zonas estratificadas.

Sin dejar a un lado el estrato 2, el cual segun los datos obtenidos en la encuesta

se mostro atraido por nuestra idea de negocio.

A manera de informacion se presenta una tabla explicativa de estratificacion.

Cuadro 6. Estratificacion

ESTRATOS INGRESO PER CAPITA
1 (Bajo-bajo) Menos de 1 SMLMV
2 (Bajo) Entre 1y 3 SMLMV
3 (Medio-bajo) Entre 3y 5 SMLMV
4 (Medio) Entre 5y 8 SMLMV
5 (Medio-alto) Entre 8 y 16 SMLMV
6 (Alto) Més de 16 SMLMV

Elaboracion: Autoras segun datos (Asociacion Futuro para Todos, 2012, p. 2).

Ademas, se tendran en cuenta las personas de mayoria de edad en adelante los
cuales tengan algun vinculo familiar o de amistad con las nifias, que deseen hacer
un regalo en determinado momento. Por otro lado, la decision de compra de los

clientes estara regida por nuestra calidad, disefio y exclusividad.

A continuacion, se presenta el mercado que abarcara Magenta.

Imagen 1. Localizacion geogréfica de clientes



Fuente: Las autoras con datos de (Planeacion municipal, 2017, p. 1).

Teniendo en cuenta el grafico 3 de la encuesta realizada, en donde los clientes
califican nuestro valor agregado como lo es contar con un disefiador para asesorar
y tener un contacto mas directo con el cliente, siendo esta buena con un 61% y un
23% como excelente, de igual manera cabe resaltar el grafico 5 sobre la
percepcion de los encuestados en donde el 94% se encuentra de acuerdo con la
existencia de una marca exclusiva dedicada al disefio y confeccién de ropa para
nifias en el municipio.



2.3.2 Competencia. Entrar en el mercado de confeccion como nuevo
competidor es complejo dependiendo del punto desde donde se mire ya que,
aunque hay una gran cantidad de personas que son fieles a una marca o producto
especifico, hay muchas otras que se interesan por la calidad o nuevos disefios y
es justo en estos aspectos con los que Magenta competird contra los
competidores ya existentes.

Aunque las marcas ya existentes cuentan con una trayectoria mas larga y una
gran porcion del mercado, se considera que competir contra ellos no es dificil ya

gue el enfoque de Magenta es muy distinto al de ellos.
A continuacion, se hace una descripcion de los competidores.

EPK: Cadena de tiendas especializada en la venta de ropa y accesorios para
bebes y nifios de 0 meses a 11 afos, se caracterizan por tener mas de 15 afios de
experiencia internacional en el disefio de prendas de estilo moderno y “chic”,
adaptando las ultimas tendencias de la moda al publico infantil. Destacandose no
s6lo por sus disefios y precios accesibles para todos los niveles y estratos
econdomicos, sino también, por las amplias tiendas con “look” de boutique con las
gue cuentan, en las que se destaca la versatilidad y dinamismo de la marca. (EPK,
2016, parr. 1, 3)

Imagen 2. Logo epk

Fuente: (Epk, 2016, fig. 1).



OFFCORS: Compafiia dedicada al disefio, produccion y comercializacion de
propuestas completas de vestuario y accesorios para bebés, nifios y nifias, con
amplia experiencia en el mercado infantil, que ha acompafiado a los nifios desde
gue nacen hasta entrar a su adolescencia. Una marca de tradicion, una marca que

cada mes ofrece nuevas propuestas de vestuario.(Offcors, s.f, parr. 4, 8)

Imagen 3. Logo offcorss

OFFCORSS

Fuente: (Offcorss, 2017, fig. 1).

MIC: Empresa dedicada al disefio, confeccién y comercializacion de vestuario
infantil y adulto con las marcas MIC y MOVIES. Cuenta con los derechos de las
licencias méas importantes del mundo. Ademas, es compafia multicanal que
atiende clientes de grandes, media y pequefias superficies, almacenes propios,

franquicias y tienda virtual. (Mic, 2017).

Imagen 4. Logo mic

Fuente: (Mic, 2017, fig. 1).



Cuadro 7. Comparativo de la competencia

correo electrénico, redes

sociales

publicitarias, redes

sociales

.ﬁ.
MARCA
et OFFCORSS|
Camisetas, camisas, | Camisas, camisetas,
) vestidos, overall, body, | buzos, chaquetas,
Blusa, body, camiseta, | . ]
o . jeans, pantalones, | jeans, pantalones,
cardigan, vestido, falda, " . o
PRODUCTOS o ] buzos, chaquetas, ropa | pijamas, linea de bafio,
jegging, leggind, franela, | ) . ) )
. ) interior, pijamas, faldas, | linea interior, faldas,
dress, pijama, suéter ) ) )
shorts, vestidos de | vestidos, Leggins,
bafio calcetines
PRECIOS Entre 19.900 y 119.000 Entre 19.900 y 119.900 | Entre 12.900 y 99.900
SEGMENTO 0 a 12 afos O a 13 afios 1 a 12 afios
Efectivo. tarieta debit Efectivo. tarieta débit Tarjetas de crédito,
ectivo, tarjeta debito ectivo, tarjeta débito
MEDIOS DE ) ! ) y ] : y débito, efectivo,
crédito o deposito crédito, contraentrega, _
PAGO . . . . transferencias,
/transferencia bancaria consignacion . )
depodsito y convenios.
television, periodicos, L o . -
i television, periddicos, television, periodicos,
catalogos, vallas | |
o . catélogos, vallas catélogos, valla
PUBLICIDAD publicitarias, pagina web,

publicitarias, redes

sociales

ESTRATEGIAS
DE
PROMOCION

Descuentos por ventas
finales, descuentos online,
Envio gratis por compras
superiores a $150.000.

Envio gratis,
devoluciones gratis,

outlet

Outlet, comprar online
y pagar en tienda

fisica méas cercana.

Fuente: Autoras con datos (Offcorss, 2017, fig. 1). (Mic, 2017, fig. 1). (Epk, 2016, fig. 1).




2.3.3 Disefio de la investigacion. Con el fin de conocer la percepcion de los
clientes potenciales sobre el proyecto, se empled el método de la encuesta en el
perimetro urbano del municipio de Yumbo durante el mes de agosto de 2017, en la
cual se formularon preguntas cerradas con Unica respuesta y de seleccion

multiple, lo cual facilita el andlisis de los resultados.

El estudio de ésta encuesta, permitira sustentar la viabilidad del proyecto, por ello
a continuaciobn se mostrara en que consisti6 el método y la percepcion de la

poblacion de manera sintetizada e ilustrativa. 18 14,82.

Cuadro 8. Formato de encuesta

b | _ﬂ_—'"
ENCUESTA DE VIABILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRE 5A

- DEDICADA A LA PRODUCCHN DE PRENDAS DE WVESTIR PARS NINAS.

#ﬁ,qt.-rﬂ{"-

Es un gusto ssludaro, comedidaments e solicitamos diligenciar la siguisnie encuesta, s cusl
== utilizars para fines investigativos v e5‘had|'.=;tim! para = desarrollo de nuestro trabajo de
grado como estudiantes de |la UNWVERSIDAD CATOLICS LUBMEN GEMTILUM.

1. iEn su nmicleo familiar, cusntas nifias enfre 0 y 11 afos de edad, hay?

diserios = ideas de nuweastros clientes. ; Como considera usted esta iniciativa?

o Excelent=

B. Buena

L == Regular

o hlala

3. Al elegir ropa para nifias endre O v 11 afios de edad, usted prefizre:
o Mlacional

B. Importads

L= L= es indiferent=.

4. ;0ue tan de acuerdo estaria usted de que =n el Municipio de Yumbo — Walle, existiera una
miarca exclusiva dedicadsa al disefio y confeccidn de rops para nifias?

A De scuweardo
B. Foco de scuerdo
L =N En desscuerdo

5. £Que fan satisfecho == siente usted con las prendss pars minss entre 0y 11 afos de edad,
qu= s=ncusntra en = mercado™

hury Satisfecho
Satisfecho
Insatisfecho
My insatisfecho

DomE




G ; Queé tan satisfecho se siente usted con las prendas para ninas entre 0y 11 afos de adad,
que encusntra en el mercado?

Muy Satisfecho
Satisfecho
Insatisfechao

Mury insatisfecho

oooe

-

:Mensualmente, cudntas vecas usted comipra ropa para nifias?

0 waces

1 waz

2 waces

3 weces

Mas de I veces

moomme

5. Sefiale en cudl de los siguientes meses, prefiere usted comprar ropa para ninas:

Emerc Febraro Marzo Abril
Mayo Jumio Julic Agosto
Septiembre Ochubre Moviembre Diciembre

9. ;Cual de los siguientes medios preferina usted para adquirir nuestros productos?

Local

Catalogos

Pagina Web

Redes Sociales
Todas las antericres

moompe

10, ;Cual 25 el rango de precios que estaria dispuesic a pagar por un disefio y confeccion de
prendas de vestir para ninas entre 0 y 11 anos de edad?

A Emtre 530,000 y $50.000
B. Emtre 350,000 y F70.000
C. Ermtre 570,000 y £00.000
[ Mas de §100.000

jhMuchas gracias por su tiempol

Fuente: Autoras.

Para determinar el nimero de encuestas que se deben aplicar a la poblacion, y
gue estas arrojen un resultado confiable considerando el margen de error, es
necesario aplicar una ecuacion que calcule el tamafio de la muestra, la cual se

muestra a continuacion.



Imagen 5. Calculo del tamafio de la muestra

n= Nir ;2*D*g
e?(N-1)+2z**p*q

Fuente: (Mosquera Lozano & Quifiones Rosales, 2016, p. 61)

La anterior ilustracion, esta conformada por las siguientes variables:

n” es el tamafio de la poblacion, es decir el numero total de encuestados.

“‘N”, es el numero del universo, para este caso es de 10.195 personas,

considerando el calculo realizado en los anteriores puntos.

“z” corresponde al nivel de confianza, para éste caso se determiné el 95% que es
igual a 1,96. Esta variable debe estar representado con un nimero aproximado a
100% para que los resultados sean aproximados a la realidad.

p” es la probabilidad de ocurrencia, los ejercicios sugieren que sea del 50% o 0,5.

q” es la probabilidad de no ocurrencia, teniendo en cuenta que ésta variable junto

con la variable “q” deben sumar 100%, el numero asignado por defecto a “q” es
50% o 0.5.

e” es el margen de error que podria existir entre el resultado obtenido mediante la
encuesta y la aplicacion del método a toda la poblacién, para lo cual se asigno el
10%.

De la mano con la tecnologia, se emplea una aplicacién para la obtencién del
resultado del tamafio de la muestra, la cual consiste en digitar en los datos de las
variables anteriores en las respectivas casillas, arrojando como resultado una

muestra total de 95 encuestas a realizar.



Cuadro 9. Resultado del tamafio de la muestra

N:[ 10105 |

k| 1.96 |

e:[10 s

p: | 0.5 |

q:|0.5 |

n:|95 |e

Fuente: (Feedback Networks Technologies, 2015, p. 3).

Conociendo el resultado de la muestra detallado en la anterior ilustracion, a
continuacion, se presentan los resultados obtenidos en la tabulacién a cada una
de las preguntas realizadas en la encuesta de viabilidad para el proyecto. Para
mayor efectividad, se escogieron personas que aplicaban para el diligenciamiento

conociendo el objeto del proyecto.

Grafico 1. Estrato socioeconémico

éA qué estrato socioecondémico pertenece?

L

m2

Fuente: Autoras.



De las 95 personas que participaron en la encuesta, poco mas de la mitad de ellos
con el 56% pertenecen al estrato 3, seguido del estrato 2 con un 30% y el 14%

corresponde estrato 1.

Gréafico 2. Nucleo familiar

¢En su nucleo familiar cuantas nifas entre 0y 11
anos de edad, hay?

m 1
m2
m3
Mas de 3

Fuente: Autoras.

En el grafico nimero cinco, se puede deducir que de las personas encuestadas el
61% de las familias estan conformadas por 2, 3 0 mas de 3 nifias entre los 0 y 11
afios de edad, lo cual puede indicar un incremento representativo en las ventas

por cada familia en cada compra.



Gréafico 3. Calificacion iniciativa

Nuestro valor agregado es, contar con un disefnador
personalizado para cada uno de los disefos e ideas de
nuestros clientes. ;j Como considera usted esta
iniciativa?

MALA

REGULAR

BUENA

EXCELENTE

70

Fuente: Autoras.

Del total de las personas encuestadas, el 88,4% (84 personas), respondio
favorablemente a la iniciativa de contar con un diseflador personalizado para cada
una de las necesidades de los clientes, el porcentaje restante no considera

relevante ésta iniciativa.

Gréfico 4. Preferencia de ropa

Al elegir ropa para niias entre 0 y 11 anos de
edad, usted prefiere

Nacional
Lees 36%
indiferente
51%

Importada
13%

Fuente: Autoras.



De las 95 personas encuestadas, el proyecto tiene una gran posibilidad de que el
51% de las personas a las que les es indiferente el origen de la ropa, prefieran
prendas nacionales, uniéndose al 36% de las que si prefieren ropa nacional,
logrando asi que en el mejor escenario el 87% de las personas, adquieran ropa

producida en el pais.

Grafico 5. Percepcién del cliente

¢Queé tan de acuerdo estaria usted de que en el
Municipio de Yumbo - Valle existiera una marca
exclusiva dedicada al disefio y confeccion de
ropa para ninas?

Poco de

acuerdo En

A desacuerdo

0%

B
D acierdn De acuerdo

94% ® Poco de acuerdo

En desacuerdo

Fuente: Autoras.

En esta pregunta de la encuesta, se muestra que solo el 6% de las personas
encuestadas estan poco interesadas en la existencia de una marca exclusiva en el
disefio y confeccion de ropa para nifias, lo cual es indiciador muy positivo para el
proyecto, ya que la marca tendria una aceptacion positiva en el mercado por parte

de los posibles clientes.



Grafico 6. Nivel de satisfaccion

£Qué tan satisfecho se siente usted con las
prendas para ninas entre 0 y 11 anos de edad,
que encuentra en el mercado??.

MUY INSATISFECHO
INSATISFECHO
SATISFECHO

MUY SATISFECHO

6} 10 20 30 40 50

Fuente: Autoras.

Ratificando un poco mas la situacion del mercado en cuanto al punto de vista de
los consumidores y en coherencia con el grafico anterior, este grafico refleja que
74,7% de las personas encuestadas no se sienten satisfechas con las prendas de
vestir para niflas que les ofrece el mercado, convirtiéendose en una excelente
oportunidad para el proyecto, partiendo del hecho que el valor agregado sera
satisfacer las necesidades particulares de los clientes por medio de una asesoria

exclusiva y personalizada.

Grafico 7. Frecuencia de compra

Mensualmente, jcuantas veces usted compra
ropa para nihas?

MAS DE 3 VECES

3 VECES

2 VECES

1 VEZ

O VECES

Fuente: Autoras.



De este gréfico se puede concluir que, el nivel de recurrencia y adquisicion de
ropa para nifias de las personas encuestadas, es alto. Ya en promedio, las
personas comprarian 2 veces al mes ropa para nifias y si se tiene en cuenta en la
pregunta sobre el “numero de nifias que conforman el nucleo familiar”, se hablaria
de 2 visitas mensuales en donde se venderian minimo cuatro prendas de vestir

por familia.

Grafico 8. Meses de preferencia para compra

Senale en cual de los siguientes meses, prefiere
usted comprar ropa para ninas.

Fuente: Autoras.

Si se analiza el comportamiento de la presente grafica, se puede indicar que:

e Los meses con mayor numero de compra de ropa son junio, septiembre y
diciembre, en las cuales junio y diciembre corresponden a la temporada alta en
comercio por las festividades, en donde se podrian ofrecer disefios de

temporada.

e Las personas encuestadas, en promedio prefieren comprar ropa para nifias en

el mes de julio.

e El mes con menor demanda es marzo.



e Si el promedio de los resultados obtenidos de la pregunta es 44, los meses que
estarian por debajo este numero como lo son: enero, febrero, marzo, abril,
agosto y noviembre; se deberia desarrollar una estrategia de ventas, en la que

las personas visiten con mayor regularidad el establecimiento.

e Por otro lado, los meses que tienen una media mayor o igual a 44, como en:
mayo, junio julio, septiembre, octubre y diciembre; la empresa motivaria a los

consumidores a comprar mediante estrategias de venta y disefios innovadores.

Gréfico 9. Canales para la adquisicion de ropa para nifias.

¢ Cual de los siguientes medios preferiria usted
para adquirir nuestros productos?

TODAS LAS ANTERIORES — 19|

REDES SOCIALES

PAGINA WEB [N K1)
CATALOGOS LB
| r l

||
LOCAL 25|

Fuente: Autoras.

En la actualidad existen diversos canales de distribucién y oferta de productos, por
ello, en esta gréfica se puede deducir que solo el 5,2% de los encuestados
prefieren catalogos fisicos para conocer y adquirir los productos, esto se traduce
en costos minimos en papeleria e impresion de este medio, ademas que podria
convertirse una politica medioambiental al ofrecer las prendas por medios digitales

Unicamente.



Las redes sociales y las aplicaciones vemos que juegan un papel fundamental en
la estrategia de mercadeo, ya que poco menos de la mitad del porcentaje de los
encuestados (48,4%) prefieren estos canales, por su facil manejo y porque no
requiere el desplazamiento hacia un establecimiento fisico. Sin embrago, también

vemos que el 26,3% aun optan porque exista un espacio fisico.

Gréfico 10. Rango de precios dispuesto a pagar

¢Cual es el rango de precios que estaria
dispuesto a pagar por un diseno y confeccion de
prendas de vestir para ninas entre 0 y 11 ainos de
edad?.

ENTRE $30.000 Y ENTRE $50.000Y ENTRE $70.000 MAS DE $100.000
$50.000 $70.000 Y $90.000

Fuente: Autoras.

Es necesario realizar un andlisis que relacione los datos obtenidos en la pregunta
namero 1 sobre el nivel socioeconémico y los resultados obtenidos en esta
pregunta de la encuesta, con el fin de identificar el nicho de mercado al cual que

estaran dirigidos los productos.

El 56% de las personas encuestadas pertenecen al estrato 3 y el 58% de las
mismas personas respondieron que estarian dispuestas a pagar desde $70.000 en
adelante por un disefio y confeccién de prendas para nifias, con lo cual se podria
concluir que las personas que se encuentran en éste estrato son los que cuentan

con mayor nivel de adquisicion para estos productos.



El 42,1% de las personas encuestadas respondié que estarian dispuestos a pagar
entre 30.000 y 70.000 por un disefio y confeccién de prendas para nifias, los
cuales podrian representar el 44% de personas que hacen parte de los estratos

socioeconémicos 1y 2.

24 PLAN DE MERCADEO

Con el fin de lograr los objetivos de mercado que estan ligados con el
posicionamiento de la marca en el mercado local, se plantean una serie de

estrategias que deben ser ejecutadas de manera efectiva.

2.4.1 Estrategia de precios. Magenta se caracterizara por precios justos, de
acuerdo a su calidad, disefios y exclusividad no siendo éstos los mas altos ni los
mas bajos en el mercado, se buscara que el precio sea el adecuado para que

nuestros clientes puedan pagarlo satisfaciendo sus expectativas.

En las fechas con mayor flujo de dinero las cuales incrementan la demanda de los
productos, se realizardn eventos promocionales que permitirdn brindar a los
clientes, productos de la misma marca y calidad, a precios notablemente
econdémicos. Los valores porcentuales de los descuentos seran relativos, es decir,

gue seran materia de analisis con relacion a la temporada.

Cuadro 10. Precios de los productos

7 &
MARGENES BRUTOS
(g ente g ent®
PRECIO DE
ITEM gloNsl—\r/i MARGEN VENTA SIN
IVA
VESTIDO 32.874 50,72% 49.549
BLUSA 29.015 15,73% 33.580
LEGGINS 22.058 31,18% 28.936
FALDA 29.657 22,98% 36.473
SHORT 43.922 17,98% 51.820

Fuente: Autoras.



2.4.2 Estrategia de venta. A continuacién, se presentan las estrategias de
ventas que Magenta tendra en cuenta para la colocacion de sus productos en el

mercado:

Clientes iniciales: Magenta quiere acompanfar inicialmente a las nifias entre 0 y
11 afos, durante una etapa llena de inocencia y ternura para que poco a poco
vayan encontrando su identidad y aprendiendo a expresar lo que piensan y
sienten, y que mejor manera de hacerlo que mediante la forma de vestir y la

manera de verse ante el mundo.

Caracteristicas del producto que se enfatizaran en la venta: Magenta se

enfocara en la excelente calidad, diversidad y exclusividad en sus disefios.
Conceptos especiales que se utilizaran para motivar la venta:

e Brindar una excelente atencion al cliente mediante el sistema de Atencién de
peticiones, quejas, reclamos, sugerencias, denuncias Yy felicitaciones
(PQRSDF)

e Atender con celeridad al cliente, ya sea al momento de atender sus consultas,
tomar sus pedidos, entregarle su producto, lo que permitira atender a mas
clientes durante una jornada.

e Trato mas personalizado

e Aumento y/o mejora de publicidad.

e Brindar servicios adicionales al producto, como, por ejemplo: La entrega del
producto a domicilio, preferiblemente gratuito en los barrios centrales del
municipio y con costo adicional a areas cercanas y/o apartadas.

e Utilizar insumos de mayor calidad y disefios mas llamativos.

e Lanzar nuevos productos o que sean complementarios a los que ofrece
Magenta como pueden ser accesorios y calzado.

e Ofrecer variedad en modelos, tallas y colores lo que permitira darle a los

clientes de Magenta mas alternativas para elegir.


https://www.crecenegocios.com/como-lanzar-un-nuevo-producto-al-mercado

e Aumento de puntos de venta a través de redes sociales e intermediarios.
e Trasmitir simpatia a través de los colores del empaque y la etiqueta.
e Participacion en las diferentes ferias empresariales infantiles, donde se

ofrecen las mejores marcas, productos y servicios.

Cubrimiento geografico inicial: Magenta tendra un cubrimiento inicial de 17

barrios del municipio de Yumbo relacionados a continuacion:

Cuadro 11. Cubrimiento geografico inicial de Magenta

COMUNA BARRIOS
La Estancia
La Mueva Estancia

UNO

Belalcazar
Bolivar
DOS Uribe Uribe
Ciudadela Portales de Comfandi
Fray Fena
El Pedregal
TRES San Fernando
Conivalle

Dionisio Hernan Calderdn
Las Vegas
Madrigal

CUATRO Lleras
Municipal
Portales de Yumbo
Urbanizacion Carlos Pizarro

Fuente: Autoras.

Plan de ampliacion geogréafica: Como ampliacion geografica de la empresa, se

pretende abarcar todo el municipio de Yumbo y areas cercanas.



2.4.3 Estrategia promocional. Teniendo en cuenta el resultado del 48,4% en la
pregunta numero nueve de la encuesta aplicada, los posibles compradores
preferiran que nuestros productos se comercializaran por medio de las redes
sociales, es por ello que se decide implementar una estrategia promocional que
brinde solucion a esta preferencia, es decir, que la principal estrategia se enfocara

en un plan promocional por internet, primordialmente en las redes sociales.

Por otro lado, el segundo porcentaje con mayor aceptacion en la encuesta con
relacion a esta misma pregunta, arrojé que los compradores optan o eligen que
haya un espacio fisico, en ese mismo orden de ideas, Magenta también contara
con local abierto para los clientes. Adicional a todo lo anterior se utilizaran las

estrategias que se mencionan a continuacion:

e Cupones de descuentos.
¢ Publicidad fisica (volantes).

e Obsequios.

2.4.4 Estrategia de distribucion. Teniendo en cuenta que la segmentacion
de mercado para Magenta, inicialmente esta dirigida hacia la poblacion urbana del
municipio de Yumbo, uno de sus canales de distribucién es el establecimiento
fisico, en donde el cliente y publico en general podran acercarse a conocer los

productos y servicios que se ofrecen y en el tema de los domicilios locales.

El cliente sera quien asuma el costo por este servicio, ya que no esta contemplado
dentro del valor de la prenda, sin embargo se acordo con 7 taxistas de la localidad,
gue en el caso de que se requieran este servicio, cobran la tarifa minima por valor

de $3.000 por cada entrega o trayecto realizado.



2.4.5 Politica de servicios. Magenta con sus disefios innovadores y valores
agregados, proporciona la mayor satisfaccion a los clientes mediante sus prendas
de vestir, por ello la empresa esta comprometida a ofrecer productos de calidad y

un servicio al cliente que posicionara la marca en el mercado.

En concordancia a lo anterior, las prendas de vestir contaran con un lapso de
tiempo de garantia después de efectiva la compra, por cualquier tipo de
imperfeccion en la confeccion de las prendas, asi como también en la calidad de la
tela de las prendas y de los accesorios que la conformen.

De igual manera, y con el propésito de conocer la satisfaccion de los clientes, se
estableceran indicadores que permitiran analizar la satisfaccion de los clientes
tanto en la calidad de los productos como en el servicio durante el proceso de

compra.

Y, por ultimo, con el &nimo de captar la atencion de los consumidores del
mercado, los productos se implementaran las estrategias de distribucion con el fin

de que las personas puedan conocer los productos mediante cualquier medio.

2.4.6 Tacticas de ventas. Considerando que en la actualidad los productos
y servicios se estan masificando de manera importante mediante la web 2.0 y que
las ventas personales aun son importantes al momento de adquirir productos,
Magenta tendrd cuenta con estrategias para captar la mayor cantidad de clientes

mediante diferentes canales.
Por ello es importante contemplar los siguientes tips en las ventas personales.

e La forma de comunicarse es vital para llevar a cabo una venta, por lo que la
pronunciacion debe ser clara para evitar confusiones y evitar términos
incomprendidos por parte del consumidor, asimismo dirigirse a la otra persona

de forma concreta ayuda a establecer una comunicacién mas clara.



e Através del modelo de Atencion, Interés, Deseo y Accidn (AIDA) establece que
despertar la curiosidad ayuda a promover una venta, pues asi el consumidor se
interesa en saber mas sobre la mercancia, oportunidad que deben aprovechar
los vendedores para promocionar el producto.

e En el libro “Tacticas magistrales de venta” de Jordi Garrido, es necesario que el
vendedor se sienta seguro de lo que va a vender, lo cual provocard que el

ambiente sea mejor para dar a conocer un nuevo producto.

Por otro lado, las ventas por medio de las redes sociales son importantes
por ellos los siguientes tips son necesarios al momento de publicar

contenido en la red.

Implementar videos, tienen la tendencia a aumentar el valor de los productos
hasta en un 50% mas, en comparaciéon con aquellos sitios que no cuentan con

uno, segun estudios de Liveclicker (Merca2.0, 2015, parr. 2-5).

Haz al planeta tu objetivo. A diferencia de la mercadotecnia tradicional, las redes
sociales te permiten tener alcance mundial. En un principio, quieres la atencion de

quien sea.

Crea contenido variado. Utiliza toda forma de contenido posible: videos, fotos,
articulos y blogs, tomando el contenido de otros. Compartir el contenido es la
forma mas facil de conseguir mas seguidores de manera rapida. Al compartir el
contenido de la competencia o de otro experto, dandoles el crédito que se

merecen, ganaras seguidores que los siguen a ellos (Cardone, 2015, parr. 8-9).



3 ESTUDIO TECNICO

En el presente capitulo se definen las necesidades materiales, como
herramientas, maquinaria, y a su vez los insumos que seran indispensables para
la creacion de MAGENTA, donde se define una ficha técnica de los productos,
localizacion, evaluando a su vez el tipo de tecnologia que se requiere, maquinaria,
tamafio del proyecto y todo lo que le concierne al estudio técnico del proyecto, con

el fin de organizar la idea de negocio de manera apropiada.

3.1 INGENIERIA DEL PROYECTO

El proyecto consiste en la creaciéon de una marca de ropa especializada en el
disefio confeccion y comercializacion de ropa infantil femenina, cuyo nicho de
mercado esta enfocado en niflas de 0 a 11 afos. En el presente punto se
realizaran estudios que permitan identificar y determinar las necesidades que
requiere MAGENTA para ejecutar su objetivo.

3.1.1 Producto. Magenta es una marca de ropa que busca irrumpir en el sector
textil municipal, brindando prendas de vestir infantiles femeninas exclusivas, las
cuales seran confeccionadas con telas, hilos de excelente calidad, a un precio
asequible y contando con un disefiador quien brindar4d solucion a los
requerimientos de los clientes, cumpliendo con ellos o brindandoles nuevas

opciones de disefos.

Magenta ofrece diferentes disefios de prendas, tales como: vestidos, blusas,
shorts, leggins y jeans. A continuacion, se elaboran fichas técnicas para cada uno
de los productos, con el fin de conocer a profundidad las caracteristicas que los

componen.



Descomposicion del producto: Para entender méas detalladamente como
estardn compuestos los productos de Magenta, a continuacion de presentan sus

respectivas fichas técnicas.

Cuadro 12. Ficha técnica vestido

Referencia WET4

Disefio sin mangas, hombro de forma

Descripcion
b embonada

Elaborado en tela viscosa, costuras

Caracteristi iedad
aracierislicas y propiecades reforzadas, sin botones,

Vida atiliGarantia 60 dias por defectos de fabricacion
. Lavar a mang, planchar a temperatura
Recomendaciones
SUdve, no usar cloro
Empaque y presentacion Embalaje por referencia, color v talla

En bodega =& apilan en referencia, en
cajas (nicas e internamente en bolsas

Condiciones de almacenamiento y

distribucion ubicadas por talla
COMPOSICION DE MODELO
Referencia Color Tallas Cantidades
VET46-6T4T-6748 verde, rosado, blanco 12-18M 12
VBT46-6747-6745 verde, rogado, blanco 24 12
VBT46-5747-5758 verde, rosado, blanco 68 12
VET46-6T4T-6758 verde, rosado, blanco 1012 12
VBT46-5747-5758 verde, rosado, blanco 1418 12

Fuente: Autoras.



Cuadro 13. Ficha técnica falda

Referencia

FT85

Descripcion

Falda corta prensada

Caracteristicas y propiedades

Elaborada en belino con forro, bolsilos
delanteros y pretina resortada

Vida util 60 dias por defectos de fabricacion
. Lavar a mano, planchar a temperatura
Recomendaciones
SUAYE, N0 usar cloro
Empaque y presentacion Embalaje por referencia, color v talla

Condiciones de almacenamiento
y distribucion

En bodega se apilan en referencia, en
cajas Unicas & internamente en bolsas
ubicadas por talla

COMPOSICION DE MODELO
Referencia Tallaz Cantidades
F7854 FT855, FT856 azul, blanco, negro 6-3 12
F7854 7805 F78558 azul, blanco, negro 1012 12
F7854 F7855 FT856 azul, blanco, negro 14-16 12

Fuente: Autoras.



Cuadro 14. Ficha técnica blusa

Referencia

BEg1

Descripcion

Blusa larga, manga siza plisada

Caracteristicas y propiedades

Elaborade en dacron, costuras
reforzadas, sin botones

Vida dt 60 dias pur d&f?ctus de
fabricacion
Recomendaciones Lavar a mano, planchar a

temperatura suave, no usar clore

Empaque y presentacion

Embalaje por referencia, color y
talla

Condiciones de
almacenamiento y

En bodega se apilan en referencia,
EN cajas (nicas e internamente en

distribucion bolzas ubicadas por talla
COMPOSICION DE MODELO
Referencia Color Tallas Cantidades
Ba%10,63911,B8812 fucsia,verde azul 24 12
B&%10 6351168812 fucsia,verde azul 62 12
Ba910,B8911 623512 fucsia,verde,azul 10412 12
Ba%10 6351188512 fucsia,verde azul 14-16 12

Fuente: Autoras.



Cuadro 15. Ficha técnica leggins

Referencia L245
.. Leqgins ajustable al cuerpo, comodo
Descripcion para cualquier tipo de actividad
Caracteristicas y elaborado en franela kecra, cintura
propiedades elastica
Vida util 50 dias por defectos de fabricacion
Recomendaciones Lavar a mang, planchar a temperatura

Slave, no usar cloro

Empaque y presentacion Embalaje por referencia, colory

talla

Condiciones de En bodega =& apilan en referencia, en

almacenamiento y cajas nicas e internamente en bolsas
distribucion ubicadas por talla

COMPOSICION DE MODELO
Referencia Color Tallas Cantidades

L2457 L2458 L2459 blanco,negro, fucsia 12-18M 12
L2457 | 2458 2455 blanco negro, fucsia 2-4 12
L2457 L2458 L2459 blanco,negro, fucsia 6-3 12
L2457 | 2458 2455 blanco negro, fucsia 10-12 12
L2457 L2458 L2459 blanco,negro, fucsia 14-18 12

Fuente: Autoras.



Cuadro 16. Ficha técnica short

Referencia 801
Descripcion Short corto, comodo, detalles prelavados
- elaborado en jean delgado, bolsilos
Caractensticas y .
. delanteros con talega, bolsillo tipe parche
propiedades . . ,
posteriores, pasadores en cintura, boton
Vida il 60 dias por defectos de fabricacion
. Lavar a mano, planchar a temperatura
Recomendaciones
SUdve, N0 usar cloro
Empaquelgf.r Embalaje por referencia, colorytalla
presentacion

Condiciones de En bodega se apilan en referencia, en cajas
almacenamientoy | (nicas e internamente en bolsas ubicadas

distribucion por talla
COMPOSICION DE MODELO
Referencia Color Tallas Cantidades
S8 azul jeans 2-4 12
s8N azul jeans g-8 12
5001 azul jeans 1012 12
5801 azul jeans 14-18 12

Fuente: Autoras.



Materiales e insumos: En el siguiente cuadro se detallaran materias primas e

insumos necesarios para la fabricacion de los productos de Magenta:

Cuadro 17. Materiales e insumos

CLASIFICACION INSUMOS
Telas
INSUMOS PRINCIPALES Hilos
L Entretelas
Botones
Broches
Hebillas
Cremalleras
INSUMOS SECUNDARIOS Encajes
Marquilla
Etiguetas
Elastico
Cintas

Fuente: Autoras.



Cuadro 18. Costo de materia prima por productos



[ COSTODE MATERIAPRIMAPORPRODUCTO |

. - - Costode |
M—— S - - | compra y
Dacroén m2 0,90 S 8.000 | $ 7.200
Vestido Hilo resorte metro lineal 1,00 S 300| S 300
Hilo metro lineal 9,00 S 1.600 | S 160
TOTAL S 9.900| S 7.660
- = _ Costo de
compra
— Dacrén estampado m2 1,00 S 9.000 | S 9.000
Hilo metro lineal 9,00 S 1.600| S 160
TOTAL S 10.600| $ 9.160
Costo de
— compra -
Franela lycra m2 0,70 S 6.500 | $ 4.550
Leggins Elastico metro lineal 0,50 S 400| S 200
Hilo metro lineal 9,00 S 1.600 | $ 160
TOTAL S 8.500| $ 4.910
Costo de
— S —— e —— L .
Belino m2 0,50 S 9.000 | $ 4.500
Falda Dacroén m?2 0,40 S 8.000 | $ 3.200
Elastico metro lineal 1,00 S 400| S 400
TOTAL S 17.400] $ 8.100
Costo de
compra
chambray m2 0,70 S 14.000 | S 9.800
Cierre cm lineal 10,00 S 50| S 500
Short ot .
Elastico metro lineal 0,40 S 400| S 160
Botén numérica 1. S 150 | $ 150
TOTAL S 14.600| $ 10.610

Fuente: Autoras.




3.1.2 Metodologia para el estudio de laingenieria del proyecto. En este
punto se presentan los procedimientos necesarios que debe contener todo estudio

de la ingenieria del proyecto.

Ambito del proyecto: El presente proyecto define el ambito no solo a la
instalacion de la empresa en la comuna 2 que corresponde al barrio Bolivar,
carrera 4 entre calle 11 y 12, sino que también a la zona, la cual las transferencias
de mercancias y productos cuentan con facilidad de movilizacién con dos vias que
conectan el municipio de Yumbo con Cali, con una estable prestacion de los
servicios domiciliarios, asi como el acceso al internet. Como proyeccion esta area
nos permite proyectar el desarrollo empresarial el cual se espera trascienda el

nicho de mercado.

Maquinaria y equipos requeridos: Se selecciona la maquinaria y equipos
requeridos para la elaboracion y comercializacion de las prendas de vestir
infantiles.

¢ Maquina plana

e Maquina fileteadora

e Maquina collarin

e Maquina bordadora

e Computador

e Escritorio

e Mueble de espera

Otros elementos para la produccién de prendas de vestir.

Edificios, estructuras y obras de ingenieria civil: Inicialmente, y por costos el
proyecto se desarrollara en un local comercial con un contrato de alquiler, este
debera tener caracteristicas de iluminacion natural y artificial que garanticen una
excelente visibilidad, si verse afectado por el entorno dia o noche, igualmente las

condiciones de ventilacién seran natural o artificial, un espacio util de minimo 130



m2, con una altura minima de 2,52 m, el local contara con un acceso amplio a la
via la cual debera ser vehicular para facilitar no so6lo el ingreso y salida de
mercancias, sino para el adecuado acceso de los clientes sobre todo los que

buscaran disefios personalizados.

Las instalaciones deberan contar con un adecuado suministro de energia eléctrica
regular y en el interior deberd conservar un solo nivel de piso para evitar posibles
accidentes laborales. La estructura debera ser en mamposteria confinada, muros
revocados en cemento y pintados de colores claros, la carpinteria metalica, para

minimizar los riesgos de combustién.

3.1.3 Diagramas y planes de desarrollo.  Se indica la interrelacién entre las
principales herramientas relacionadas con la ingenieria del proyecto, teniendo en

cuenta su posible expansion.

Figura 1. Diagrama de desarrollo
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Figura 2. Diagrama de bloques
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Fuente: Autoras.

Diagrama del flujo del proceso: Se representa graficamente cada etapa y paso

del proceso de elaboracion del producto, para asi facilitar su conocimiento general.

Figura 3. Diagrama de flujo de procesos

_| Procesode deshiladoy
. . producto terminado
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ciones? .J . p. N y Venta de productos
distribucién
Procesode corte

<
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( recuperacionde
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Fuente: Autoras.

3.1.4 Tecnologia. Se identifican el conjunto de conocimientos técnicos, equipos y

procesos que se emplearan para obtener el producto.

Tecnologia. mercado de tecnologia: En el ambito de la confeccién hoy dia
existen dos vertientes una es en la que se apoya en los avances tecnoldgicos a
través de maquinarias que permiten estandarizar procesos, en los cuales se
buscan lograr niveles de calidad, tiempos y movimientos definidos y minimizar
costos, y la otra es la de la fabricacion artesanal, que basa su desarrollo en las

manos de artesanos altamente calificados.



Magenta buscar4 una zona intermedia entre estas dos vertientes, ofreciendo
procesos técnicos los cuales son: Corte de las telas, con lo que se pretendera
proveer de moldes estandares para las tallas y maquinaria para el proceso de
costura y de empaquetado en el area de calidad, pero igualmente contara con
manos capacitadas en corte y confeccion, para atender las solicitudes de disefios
hechos a la medida, los cuales se alejan de los procesos estandarizados.

Naturaleza de la tecnologia requerida: La empresa se proveera de maquinaria
industrial especializada en confecciones, en su mayoria eléctricas, con un
consumo de 110 vatios para lograr un acceso mas efectivo a alta tecnoldgica con
excelentes estandares en relacion calidad y costo-beneficio en la operacion. Se
plantea indagar en el mercado de segunda mano, aprovechando las
oportunidades que se encuentran en el mercado de empresarios que desisten de
su proceso, dejando la maquinaria en un muy buen estado, con lo que se logran
precios cercanos al 50% menos del costo de venta en almacén y si se buscan
ofertas de grupos de maquinaria para confecciones, el ahorro es mayor, ya que
estas maquinarias ya cuentan con los accesorios necesarios, tales como mesas
de trabajo y montajes de instalacién a las acometidas eléctricas, mecanismo de

soporte y demas.

Seleccién de la tecnologia: Dado que el proceso esta basado en dos enfoques
de negocio, igual requiere de dos procesos técnicos para la elaboracién de las
prendas, ambos dan inicio en un software de disefio industrial (Corel Draw) que
permite dibujar de manera virtual los disefios de las futuras colecciones, dicha
informacion viaja en red a produccion desde alli se controlaran , los diversos
procesos, tanto de requerimiento de insumos y materias primas, como de horas de
produccion, cuando el proceso tome la alternativa de personalizacion de prendas,

también suministrard la informacién pertinente.

Por otro lado, debido al ambito de trabajo, grupo focal, los disefios digitales,

podran en un futuro, dar cabida a maquinas de corte digitales, que otorgaran



mayor espectro al disefiador, permitiendo posicionar aiin mas el caracter exclusivo
de la marca.

La maquinaria escogida es importada, ya que la industria nacional no ofrece los
avances técnicos de paises lideres en el comercio de maquinarias, asi que la
procedencia juega un papel importante en la toma de decisiones optando por

magquinarias de origen aleman, inglés, japonés o americano.

3.1.5 Seleccion del equipo. Se realiza seleccidn y posterior cotizacion de
equipos. Si bien la maquinaria y equipos pertenecen al proceso productivo de
forma directa, existen otros elementos que indirectamente formaran parte del
proceso ya que estos generan mejores condiciones para los operarios y facilitan

los diversos tiempos y movimientos requeridos.

Cuadro 19. Maquina fileteadora

IMAGENMN DESCRIPTIVA NOMEBRE CANTIDAD VALCOR APROXIMADO

1 i Fileteadora Brother
[ 1034d 22 Puntadas 2 1 5927.900
Agujas 3-4 Hilos

Fuente: Autoras con datos de (Mercado Libre, 2017, fig. 1).

Cuadro 20. Maquina de coser y bordadora



Brother Se400 Maguina
Coser Y Bordadora 70
Disefio 67 Puntada

$1.699.900

Fuente: Autoras con datos de (Mercado Libre, 2016, fig. 1).

Cuadro 21. Maquina collarin industrial

Magquina Collarin
Industrial

$1.685.900

Fuente: Autoras con datos de (Mercado Libre, 2017, fig. 1).

Cuadro 22. Maquina plana

Magquina Plana Singer
20u

$1.000.000

Fuente: Autoras con datos de (Mercado Libre, 2017, fig. 1).

Cuadro 23. Computador




Todo En Uno Lenovo
Core 15 510 Ram 4ghb 1tb 2 5 2.039.900 C/fU
22 Pulg W10

=_Y

Fuente: Autoras con datos de (Mercado Libre, 2017, fig. 1).

Cuadro 24. Escritorio

Escritorio L Vidrio Negro 1 $645.000
Templado 10mm
Medidas 175x150x58

Fuente: Autoras con datos de (Mercado Libre, 2017, fig. 1).

Cuadro 25. Silla

A
- Silla Tandem 4 Puestos 1 5298.000

Sala Espera Recibo
Recepciones

Fuente: Autoras con datos de (Mercado Libre, 2017, fig. 1).



Calculo de cantidades de materia prima e insumos.

Cuadro 26. Calculo de cantidades de materia prima e insumos



Ref 1 medida aproximado
11 Telas productivo 10 mitr 5 B0L000
1.2 Hilos productivo 30 COnas 5 A8.000
13 Botones productivo 50 unidad 5 5000

| 1.4 Brochas productivo 50 unidad = 100000
15 cremalleras productivo 30 unidad 5 24,000
1,5 Encajes productivo 10 mir = 12 000
1,7 cintas productivo 10 mitr 5 5000
1.3 Elasticos productivo 10 mtr 5 2500
1,9 mMargquillas productivo 10 mis 5 35,000

1,10 Etiquetas productivo 10D millar & J0L00D

1,11 Empagues de embalaje im productive 250 unidad & 2250300

1,13 | l|ampara para maguina de coser | improductivo 4 unidad ] 99600

1.14 pinzas para mesa de corte im productive 3 Juego x 2 & 117 .00

1,15 tijeras lasar para tela im productiva 3 unidad & 44700

1,16 plancha Silver im productive 1 unidad 5 248D

TOTAL 5 985.800
pefzl  {Onros materiales e insumos de produccion——————————————————————— |
21 Aceite im productive 4 litra 5 112 A0
2,2 Extintor im productiva 2 unidad b4 0. (WD
2,3 E-Dtiquin im productive 1 unidad 4 1. 03D
24 Kit de aseo im productive 1 unidad 5 55000
2,5 Papel im productive 30 pliega 5 3600

TOTAL & 371000

mefzl Materiales e insumos administratives |
31 Papelena y utiles de oficina improductive 1 kit & 170000
3,2 Telecomunicaciones im productivae 1 plan 5 121 800
3,3 ASED improductive 1 kit 5 SO0
3.4 Toner y cartuchos im productivae 2 unidad 5 150 3D
TOTAL $ 491800

Ref 4 i L i
4,1 Sillas argonomicas im productive 5 unidad 5 SO0 WD
4,2 Tapa boca im productive 1 cajax S0uni | 5 9500
4,3 Guantes meatalicos im productiva 2 par & S0L000
4.4 zafas protectoras im productive 2 docena 5 117600
4,5 Tapa oidos improductive 1 caja x 100 uni | & 153.900
4,5 Crocs dotacian im productive 5 par = 44 500
4,7 ropa dotacion im productivae 5 unidad 5 92 500

TOTAL 5 974,000

Fuente: Autoras

Se utilizé un protocolo interno de clasificacion de los diversos insumos requeridos,
los cuales van desde los necesarios para la adecuacion de las instalaciones hasta

el proceso administrativo y de venta.



Como elementos del item 1 y 2 que pertenecerdn a la produccién desde el
numeral 1.1 hasta el 1.10, o los de los numerales 1.11 hasta el 1.16 que forman

parte de la produccion, pero de manera indirecta.

Del 2.1 hasta el 2.5 corresponden a los que se encuentran en el area de
produccion y son requeridos aun sin encontrarse producciéon en un determinado

momento.

Los del grupo 3 son administrativos; que, si bien no son de produccion,
contribuyen de manera indirecta al correcto desempefio de la planta, y por ultimo
los del grupo 4 que se clasificaron aparte por la relevancia en la seguridad

industrial que debe primar en el proceso productivo.

3.2 LOCALIZACION DEL PROYECTO

La decision de instalar el proyecto en el municipio de Yumbo, obedece a varios
factores: la geolocalizacién estratégica, dada su cercania a la ciudad de Cali,
acceso a las bodegas de distribucibn de materias primas e insumos que
caracterizan al municipio dada su vocacion industrial y logistica, la conexién vial
con el puerto de Buenaventura, potenciada por la futura via Mulalé - Loboguerrero,
la conexién con municipios con vocacion rural, quienes no ofertan de manera
directa varios bienes y servicios, la conexién con el aeropuerto y formar parte del

corredor logistico del sur occidente del pais.

Si bien el tema de analisis financiero es un factor que incide directamente la toma
de decisién del lugar de instalacién, el municipio de Yumbo ofrece alivios
tributarios por emprendimiento y por apertura de nuevas unidades de negocio, lo
gue se refleja en exenciones en el impuesto de industria y comercio, como se ha
referenciado anteriormente en este documento, Yumbo no posee estratificacion
sino una estructura tarifaria que homologa a la de la ciudad de Cali, con lo que los

gastos operativos en el tema de servicios publicos, obedece a ubicaciones en



estrato 2 o 3 de Cali, asi que la ubicacion en Yumbo es estratégica ya que cuenta
con iguales condiciones de la prestacion de los servicios publicos domiciliarios,
pero con la ventaja de los subsidios que tiene el municipios de Yumbo, con lo que

otorga incluso unos valores finales por debajo de sus parias en la ciudad de Cali.

Con relacion a la oferta de mano de obra calificada, el municipio cuenta con
factorias ubicadas en la zona industrial de Acopi - Arroyohondo, que durante afios
ha instruido al personal disponible, con altos estandares de calidad, igualmente en
las administraciones anteriores y segun el plan de desarrollo municipal 2016-2019
la capacitacion de mano de obra calificada es unos de los objetivos institucionales,
con lo que se contara con un suministro ininterrumpido de mano de obra calificada

y con experiencia.
Imagen 6. Localizacion del proyecto
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Figura 4. Instalaciones de la empresa



Fuente: Las autoras.

Figura 5. Vista preliminar de las instalaciones de la empresa

Fuente: Las autoras.



3.3 TAMANO DEL PROYECTO

Se define el nimero de prendas, en un periodo de tiempo trimestral que se
homologa en 12 semanas, por lo que seria: 5 prendas diarias o 30 prendas por

semana, o 360 prendas por trimestre, o 1440 por afio.

Teniendo en cuenta que la capacidad instalada de produccion es la siguiente:

Cuadro 27. Tamafo por produccion

Horas por semana Operarios Produccion Horas por prenda Produccion

48 3 1 5 30
Fuente: Autoras.

Dimensiones del mercado: Basados en el resultado del censo poblacional y
transversal izando la intenciébn de compra que se derivd de la encuesta, se
determind que el universo (u) el cual corresponde a 10195 nifias entre los 0 a 11
afos en el estrato 2 y 3 del municipio de yumbo, se acondicionara una planta para
atender una produccién mensual de 360 prendas o una produccion de 30 prendas
semanales, esto contemplando la posibilidad de compra de insumos, y con una
proyeccion a futuro a 2140 prendas anuales, con lo que se logra la meta de

atender el 20 % de la poblacién universo.

Cuadro 28. Produccioén

U 20% de u Produccion trimestre Produccion semana
10195 1440 360 30

Fuente: Autoras.



En cuanto a tecnologia utilizada, se decide optar por maquinaria de segunda
mano, pero que éstas sean de niveles industriales y provenientes de paises que
lideran el desarrollo industrial, asi como también el sector manufacturero textil,
permitiendo asi afrontar el crecimiento de la demanda, derivada de los

multicanales de comercializacién

Disponibilidad de insumos: La cercania con la ciudad de Cali, permitira un amplio
abanico de opciones de insumos, no so6lo principales sino sustitutos, dado que
existe un mercado textil regional, igualmente la geoposicion estratégica del
municipio, que permite acceso al mercado antioquefio, el cual lidera en Colombia

el sector textil y de confecciones.



4 ESTUDIO ORGANIZACIONAL Y LEGAL

4.1 DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio es el de una empresa dedicada al disefio, confeccion y
produccién de prendas exclusivas de vestir para nifias, ubicada en el Municipio de
Yumbo, la cual busca innovar en el segmento infantil con nuevas alternativas en
disefio exclusivo y personalizado de ropa para nifias hasta los 11 afios de edad,
con altos estandares de calidad, variedad, precios de fabrica y sin intermediarios
al comercializar los mismos, permitiendo asi que los habitantes del municipio
cuenten con una oferta textil para sus hijas, hermanas, familiares y amigas Gnica y

a los mejores precios del mercado.

La empresa contara con un local comercial encantador, ambientado con musica y
una colorida y divertida decoracion. Ademas, como ventaja competitiva,
proponemos una alternativa diferente en cuanto a disefio y calidad, enfocandonos
en un nicho especifico de mercado, como lo es el vestuario infantil, a diferencia de
otros almacenes de ropa para nifios en la zona, los cuales se dedican sélo a

comercializar.

Magenta dentro de su estructura organizacional, contara con un técnico en disefio
de modas, el cual se encargara de disefiar y confeccionar los productos,
permitiendo asi asesorias personalizadas en el mercado de ropa infantil, al ser
una empresa con estas caracteristicas su capacidad productiva sera limitada
inicialmente, razén por la cual los colaboradores de la organizacién tendran roles

compartidos.

Con el firme argumento de que todos los productos seran exclusivos y que, para
lograr este objetivo, es necesario contar con proveedores estratégicos que tengan
la capacidad de suplir las necesidades de la empresa en el momento oportuno, se

considera la cadena de valor, desde los suministros con los almacenes



especializados en la materiales e insumos, pasando por los técnicos en
estampado, bordadores y finalmente llegar al consumidor quien contard con un

servicio posventa.

4.1.1 Mision. Lograr que nuestras pequefas clientes femeninas, luzcan
prendas de vestir disefladas y producidas con exclusividad y, con estandares de
alta calidad; estando a la vanguardia de la moda infantil sin dejar de lado su

comodidad en las diferentes actividades diarias.

4.1.2 Vision. Ser reconocida como una empresa lider en el sector de la
moda infantil para nifias, disefiando y comercializando prendas exclusivas a nivel

nacional y con presencia local en las principales ciudades del pais para el 2025.

4.1.3 Valores corporativos. Magenta estard enmarcada a través de los

siguientes valores:



Figura 6. Valores corporativos

/_ Brindamos \

tranquilidad a
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Fuente: Autoras.

Calidad

Muestras relaciones se basan
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el desarrollo de los procesos
organizacionales.

Valores
Corporativos

98

Compromiso

f'/ Conocedores de In::\
deberes en la
satisfaccion total de
los clientes vy la
gjecucion
responsable en
diferentes

funciones.
- J

'/Consientes de Ins\\‘
compromisos
adquiridos por las
necesidad =n las
relaciones
comerciales y

laborales.

- /




4.1.4 Filosofia de trabajo. Trabajar bajo el concepto de exclusividad, con
vocacion de servicio a los clientes, comprometidos en buscar la excelencia y
calidad en el disefio, confeccion y produccion de prendas de vestir infantiles, a
través de una empresa rentable enfocada en el desarrollo interno de la
organizacion optimizando los recursos y procesos para ofrecer precios accesibles

y beneficio social al entorno.

4.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Para llevar a cabo la mision de la empresa es necesario considerar los procesos
misionales, que permitiran la consecucion de los objetivos fijados apoyandose en

los procesos de apoyo.

4.2.1 Procesos operativos. A continuacion, se plantean los procesos

operativos a través del PHVA.
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Figura 7. Ciclo PHVA

* Ser la primera opcién de compra en el mercado de ropa infantil
* Proponer y ejecutar los cambios necesarios, con el fin de que se femenina.
encuentren alineados con los objetivos, la misién y vision.
* Lograr la satisfaccion total de nuestras clientes. por medio de
* Llevar a cabo las mejoras de los procesos identificadas. productos.

* Crear estrategias de mercadeo competitivas, generando valor en

los procesos.

* Formular iniciativas que conlleven al manejo eficiente de los
recursos, durante las etapas de los procesos tanto productivos como
administrativos.

* Estar a la vanguardia de la moda segun las
* Realizar los cambios correctivos y de mejora, en las tendencias mundiales.
actividades analizadas durante los procesos.
* Contar con el personal idéneo y calificado

para realizar los procesos.

Planear

* Generar alianzas estratégicas con
proveedores y agentes externos .

* Disefiar prendas infantiles femeninas con
disefios exclusivos.

* Realizar seguimiento y control de calidad a
los diferentes procesos.

* Confeccionar ropa con estandares de alta
calidad.

* Hacer seguimiento y dar respuesta a a las quejas
y reclamaciones de los clientes.

* Comercializar los productos masivamente a través
de los diferentes canales.

* Verificar el cumplimiento de los objetivos mediante los
resultados productivos.

* Seleccionar al personal que cuenten con las mejores las aptitudes
y capacidades requeridas por la organizacion, para el excelente
desemperfio en los procesos.

* Realizar capacitaciones para mejorar la cultura organizacional y
motivar al personal en la ejecucion de los procesos.

* Establecer indicadores de cumplimiento en cada una de las fases
del procesos administrativo y productivo. * Relacionarse por medio de activdiades economicas con aliados
estratégicos, de manera que suministren los mejores productos y

conocimientos sobre el mercado.

* Analizar los datos obtenidos de las actividades reguladas.

NI

Fuente: Autoras.
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En consecuencia, al ciclo del

PHVA planteado, es necesario establecer
jerdrquicamente los cargos que perteneceran a la organizacién y que llevaran a
cabo cada una de las actividades fijadas, razén por la cual se presenta el

organigrama planteado con el que contara la organizacion.

Figura 8. Organigrama de la empresa

GERENCIA
ADMINISTRATIVA

CONTADOR

DISENADOR Y
JEFE DE

PRODUCCION ASISTENTE

ADMINISTRATIVA
Y CONTABLE

OPERARIA DE
MAQUINARIA 1

OPERARIA DE
MAQUINARIA 2

AUXILIAR DE
OPERARIAS

AUXILIAR DE
SERVICIO AL

|

CLIENTE

Fuente: Autoras.

4.2.2 Descripciéon de puestos. Conociendo el organigrama de la
empresa, a continuacién, se detallan las descripciones y perfiles de cargos
detallados relacionados. En la siguiente imagen, se describe cargo y perfil con el

gue debe contar el Gerente.
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Cuadro 29. Descripcion del cargo Gerente

DESCRIPCION Y PERFIL DEL CARGO

DIA  12|MES 09|ANO 2017 |NOMBRE DEL CARGO Gerente
NOMBRE DEL CARGO DE QUIEN DEPENDE:

Jessica Alzate Garcia
ELABORADO POR |Jenny Quiroga Arteaga
Alejandra Vega Moncada

No aplica

1. NATURALEZA DEL CARGO

Velar por los intereses econdmicos y organizacionales, elaborar estrategias para el cumplimiento de los objetivos de la
comparifa.

2. FUNCIONES DEL CARGO

Llevar a cabo los objetivos generales y especfficos de la compafiia.

Estructurar organizacionalmente la empresa, con el fin de mejorar su productividad.
Dirigir la compafiia hacia una toma de decisiones acertadas.

Propender por un ambiente saludable de trabajo.

Controlar y coordinar cada uno de los procesos que se efecttian, con la ayuda de sus colaboradores.
3. ESPECIFICACIONES DEL CARGO

Profesional en carreras administrativas, experiencia de dos afios en cargos administrativos
CONOCIMIENTOS Y [Habilidades numéricas, de lenguaje, buenas relaciones interpersonales

HABILIDADES Toma de decisiones, trabajo en equipo y liderazgo

Conocimientos contables, ofimaticos, legislacion comercial y laboral

Administracion del patrimonio de la compafiia

Administracion efectiva del talento humano.

RESPONSABILIDAD Generar rentabilidad
Administrar eficientemente los recursos de la empresa
Mental Requiere concentracion mental
ESFUERZO Visual Demanda atencion visual
Fisico No requiere alto esfuerzo fisico
CONDICIONES DE  |No est4 expuesto a condiciones peligrosas ambientales, sin embargo se pueden presentar
TRABAJO eventualidades de riesgos laborales

Fuente: Autoras.
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Cuadro 30. Descripcion del cago Auxiliar administrativa y contable

DESCRIPCION Y PERFIL DEL CARGO

DIA  12|MES 09 |ANO 2017 [NOMBRE DEL CARGO |Auxiliar administrativa y contable |CODIGO

NOMBRE DEL CARGO DE QUIEN DEPENDE:

Jessica Alzate Garcia
ELABORADO POR |Jenny Quiroga Arteaga
Alejandra Vega Moncada

Gerente

1. NATURALEZA DEL CARGO

Realizar actividad de caracter administrativo y contable, que estén encaminadas al fortalecimiento, crecimiento y
sostenimiento de la organizacion.

2. FUNCIONES DEL CARGO

Servicio al cliente interno y externo.

Manejo y direccionamiento de la correspondencia.
Atencion eficaz y cordial de las llamadas telefonicas.
Elaborar nébmina.

Causacion de facturas.

Pago a proveedores.

Cobranza telefénica de cartera.

Realizar afiliaciones y liquidaciones de seguridad.

Manejo de caja menor.
3. ESPECIFICACIONES DEL CARGO

Nivel tecnolégico o profesional en carreras administrativas y contaduria.
CONOCIMIENTOS Y |Manejo avanzado de herramientas ofimaticas, conocimiento de programas contables.
HABILIDADES Comunicacién acertiva, capacidad de gestién, trabajo en equipo, proactividad.
Iniciativa, adaptacion a los cambios, carismatica y con excelente servicio.

Manejo de caja menor.

RESPONSABILIDAD |Responsable del funcionamieno de los equipos de oficina.

Asignar y coordinar eficientemente las funciones del personal de oficios varios.
Requiere concentracion mental

ESFUERZO Demanda atencién visual

No requiere esfuerzo fisico

CONDICIONES DE  |No esta expuesto a condiciones peligrosas ambientales, sin embargo se pueden presentar
TRABAJO eventualidades de riesgos laborales

Fuente: Autoras.

Del mismo modo, se detallan las actividades del cargo y perfil con el que debe

contar el auxiliar de oficios varios.
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Cuadro 31. Descripcion del cargo Oficios varios

DESCRIPCION Y PERFIL DEL CARGO

Oficios varios cODIGO 3

Jessica Alzate Garcia
ELABORADO POR (Jenny Quiroga Arteaga
Alejandra Vega Moncada

DIA  12(MES 09|ANO 2017 |NOMBRE DEL CARGO
NOMBRE DEL CARGO DE QUIEN DEPENDE:

Asistente administrativa y contable

1. NATURALEZA DEL CARGO

Ejecutar labores relacionada con el aseo y la limpieza de las instalaciones de la empresa, atender de manera eficiente
y formal a todos los visitantes y cliente interno en, servicio de cafeteria.

2. FUNCIONES DEL CARGO

Mantener en excelentes condiciones las instalaciones.
Encargarse del servicio de cafeteria.

Brindar apoyo en las actividades realizadas por la empresa.
Las demas que le sean delegadas por su jefe inmediato.

3. ESPECIFICACIONES DEL CARGO

Nivel de estudio bachillerato.

CONOCIMEENTOS Y |Experiencia laboral de minimo 1 afio en cargos similares.

HABILIDADES Espiritu de servicio.

Buenas relaciones interpersonales.

Regular los recursos e implementos que le sean asignado para realizar su labor.

RESPONSABILIDAD : . . . -
Prever e informar el desabastecimiento de los insumos necesarios para sus actividades.
Las labores del cargo requieren concentracion mental
ESFUERZO Requiere esfuerzo fisico
Requiere atencién visual
CONDICIONES DE  [No esté expuesto a condiciones peligrosas ambientales, sin embargo se pueden presentar
TRABAJO eventualidades de riesgos laborales

Fuente: Autoras.

Como lo hemos evidenciado anteriormente, a continuacion, se describe el cargo y

el perfil con el que debe contar el auxiliar de servicio al cliente.
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Cuadro 32. Descripcion del cargo Auxiliar de servicio al cliente

DESCRIPCION Y PERFIL DEL CARGO

DiA  12|MES 09 |ANO 2017|NOMBRE DEL CARGO | Auxiliar de servicio al cliente | CODIGO 7

Jessica Alzate Garcia
ELABORADO POR [Jenny Quiroga Arteaga
Alejandra Vega Moncada

NOMBRE DEL CARGO DE QUIEN DEPENDE:

Auxiliar administrativa y contable

1. NATURALEZA DEL CARGO

* Generar y promover relaciones positivas con clientes, usuarios y publico en general, creando experiencias
positivas con durante proceso de venta y post-venta.
* Orientacion a la consecucion de objetivos de ventas.

2. FUNCIONES DEL CARGO

*Ventas a nuevos y actuales clientes de la empresa.

* Realizar cotizaciones y el seguimiento de a sus gestiones.

* Participacion en eventos y ferias del sector.

* Atencion a clientes por los diferentes canales de distribucion.
* Servicios post-venta

3. ESPECIFICACIONES DEL CARGO

* Comunicacion asertiva
* Trabajo en equipo

CONOCIMENTOS Y ; ) )

* Manejo en el programas de Microsft Office
HABILIDADES L

* Creatividad

* Experiencia de minimo 1 afio en el sector de ventas.
RESPONSABILIDAD * Publicidad y actualizacion de las redes sociales.

* Mantenimiento y organizacion de la tienda fisica.
ESFUERZO *Requiere de un leve esfuerzo fisico.

CONDICIONES DE [No esta expuesto a condiciones peligrosas ambientales, sin embargo hay probabilidades de
TRABAJO presentarse eventualidades de riesgos laborales.

Fuente: Autoras.

Uno de los cargos mas importantes es el del disefiador razén por la cual se ha

detallado las actividades del cargo y perfil.
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Cuadro 33. Descripcion del cargo Disefiador

DESCRIPCION Y PERFIL DEL CARGO

Disefiador cODIGO 4

Jessica Alzate Garcia
ELABORADO POR |Jenny Quiroga Arteaga
Alejandra Vega Moncada

DIA  12|MES 09|ANO 2017 |NOMBRE DEL CARGO
NOMBRE DEL CARGO DE QUIEN DEPENDE:

Gerente

1. NATURALEZA DEL CARGO

Disefiar y mejorar la estructura de las prendas de vestir para los clientes, ademéas de supervisar los procesos
cumpliendo con los estandares de calidad establecidos por la organizacion.

2. FUNCIONES DEL CARGO

Disefiar y definir el contenido de la coleccion o de las prendas exclusivas solicitadas por el cliente.
Realizar bocetos y prototipos utilizando mecanismos convencionales y/o software.
Supervisar la produccion y la calidad del producto final.

Estar a la vanguardia con las tendencia de moda.
3. ESPECIFICACIONES DEL CARGO

Profesional o tecndlogo en disefio.
CONOCIMENTOS Y CuaI|Qade§ de mp/ovamon y grtlsncas. . .
Manejo bajo presion y capacidad en resolucion de eventualidades.
HABILIDADES . )
Buenas relaciones interpersonales.
Tener conocimiento en software de disefio.
RESPONSABILIDAD Coordinar IQ§ procesos y gdmlnlstrar efectivamente los recursos.
Responsabilidad por manejo de personal.
La labores a desempefiar, requieren alta concentracion mental.
ESFUERZO Alta atencion visual.
Esfuerzo fisico mesurado.
CONDICIONES DE  |No esta expuesto a condiciones peligrosas ambientales, sin embargo hay probabilidades de
TRABAJO presentarse eventualidades de riesgos laborales.

Fuente: Autoras.

En el area de produccion, se cuenta con el perfil y la descripcién del cargo de

operarios, el cual debe cumplir con las siguientes especificaciones.
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Cuadro 34. Descripcion del cargo Operaria de maquinas

DESCRIPCION Y PERFIL DEL CARGO

DiA  12|MES 09 |ANO 2017 |[NOMBRE DEL CARGO Operario de maquinaria cODIGO 5

NOMBRE DEL CARGO DE QUIEN DEPENDE: Jessica Alzate Garcia
ELABORADO POR |Jenny Quiroga Arteaga
Alejandra Vega Moncada

Disefador

1. NATURALEZA DEL CARGO

Realizar la labor de transformacion de la materia prima, cumpliendo con los requerimientos y lineamientos tanto de
los clientes como de la organizacion, con el fin de obtener los estandares de calidad deseados.

2. FUNCIONES DEL CARGO

Elaboracién de los diferentes productos que soliciten.
Cumplir con el producido en el tiempo estipulado.
Minimizar la cantidad de errores.

Mantener en 6ptimas condiciones la maquinaria y el puesto de trabajo.
3. ESPECIFICACIONES DEL CARGO

Conocimiento acerca de la maquinaria que se requiere para llevar a cabo el objeto de la
empresa.

Nivel de educacioén bachiller.

Experiencia minima de dos afio en el sector.

Buenas relaciones interpersonales.

Responsabilidad por maquinaria a cargo.

RESPONSABILIDAD [Responsabilidad por errores, ya que se requiere alta concentracion mental para no incurrir en
dafios.

Las labores inherentes al cargo requieren de alta concentracién mental.

ESFUERZO Las funciones del cargo exigen un nivel alto de atencion visual.

Requiere de un esfuerzo fisico basico.

CONDICIONES DE |No esta expuesto a condiciones peligrosas ambientales, sin embargo hay probabilidades de
TRABAJO presentarse eventualidades de riesgos laborales

CONOCIMENTOS Y
HABILIDADES

Fuente: Autoras.

Por dltimo, y no menos importante se ubica la descripcion y perfil del cargo de

oficios varios, para el cual se han fijado las siguientes especificaciones.
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Cuadro 35. Descripcion del cargo Auxiliar de operaria

DESCRIPCION Y PERFIL DEL CARGO
%geul“

DIA  12|MES 09 |ANO 2017|NOMBRE DEL CARGO Auxiliar de operarias  |CODIGO 6

NOMBRE DEL CARGO DE QUIEN DEPENDE: Jessica Alzate Garcfa
ELABORADO POR (Jenny Quiroga Arteaga
Alejandra Vega Moncada

Operario de maquinaria

1. NATURALEZA DEL CARGO

Pulir las prendas fabricadas en cada uno de los procesos, segin las especificaciones técnicas de cada producto.

2. FUNCIONES DEL CARGO

Revisar, clasificar, pulir, introducir las prendas en la plancha industrial, etiquetar y empacar las prendas que se
obtienen después de la transformacion de la materia prima.

3. ESPECIFICACIONES DEL CARGO

Nivel de estudio bachiller o técnico en carreras relacionadas con el cargo.
CONOCIMIENTOS Y |Facilidad para trabajar en equipo.

HABILIDADES Facilidad para trabajar bajo presion.

Experiencia de minimo dos afios en el sector.

Responsabilidad sobre el producto terminado.

RESPONSABILIDAD |Responsabilidad por errores, ya que se requiere alta concentracién mental para no incurrir
en dafios.

Las labores inherentes al cargo requieren de alta concentracion mental.

ESFUERZO Las funciones del cargo exigen un nivel alto de atencién visual.

Requiere de un leve esfuerzo fisico.

CONDICIONES DE |No esta expuesto a condiciones peligrosas ambientales, sin embargo hay probabilidades de
TRABAJO presentarse eventualidades de riesgos laborales.

Fuente: Autoras.

4.3 MODELO DE RECLUTAMIENTO DE PERSONAL

A continuacion, se detalla el flujo del proceso de reclutamiento de personal:
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Figura 9. Diagrama de flujo modelo de reclutamiento de personal

4

Colaborador / Gerente

1. Identifica necesidad de contratar personal

Requisicion de personal

Gerente

2. Necesidad del cargo evaluada

Requisicion de personal

¢ Cargo requerido?
Si {
i

S
Auxiliar Administrativa / Gerente

4. Elabora la descripcién del cargo

Descripcion de Cargo

Auxiliar Administrativa

5. Publica oferta laboral de acuerdo a
requerimiento
Paginas web

Auxiliar Administrativa

Auxiliar Administrativa

3. Publica oferta laboral de acuerdo a
requerimiento

Paginas web

6. Recibe hojas de vida de los aspirantes al -
cargo

Hoja de Vida

Auxiliar Administrativa

7. Revisa y evalla si los aspirantes cumplen
con el perfil
Hoja de Vida

¢ Cumple con perfil?

Auxiliar Administrativa / Gerente
8. Preselecciona los aspirantes aptos para el

cargo
Hoja de Vida

Fuente: Autoras.




Conociendo las actividades generales del proceso de reclutamiento de personal,
en la siguiente tabla se describe de manera detallada las acciones que se realizan

en cada una de ellas.

Cuadro 36. Descripcion del diagrama de flujo del modelo de reclutamiento de personal

No. o

Actividad Descripcion
Colaborador o Gerente identifica la necesidad de contratar personal y diligencia
1 formulario de requisicién de personal. Si es un colaborador, envia requisicién a

Gerente para su evaluacion y aprobacién del cargo.

* El Gerente recibe en correo electrénico el formulario de la requisicién para
aprobacion.

* Revisar la requisicion y evalla la necesidad para aprobarla o rechazarla.

* Si el cargo no es requerido, finaliza el proceso.

* Si el cargo si es necesario y existe dentro de la estructura organizacional, envia
3 requerimiento a la auxiliar administrativa y contable para la publicacion de la
vacante en las paginas web.

* Si el cargo si es necesario y no existe dentro de la estructura organizacional, el

4
Gerente y la auxiliar administrativa y contable, elaboran la descripcién del cargo.

5 * La auxiliar administrativa y contable, publica la oferta laboral de la vacante en
las paginas web.

6 * La auxiliar administrativa y contable, realiza el reclutamiento de hojas de vida de
los aspirantes al cargo.
* La auxiliar administrativa y contable, analiza y evalla si los aspirantes al cargo
cumplen perfil requerido y la requisicion de personal.

7 * Si las hojas de vida recibidas no cumplen con el perfil requerido y la requisicion
de personal, finaliza el proceso.
* Si las hojas de vida recibidas si cumplen con el perfil requerido y la requisicion
de personal, continlan en el proceso.

8 La auxiliar administrativa y contable, preselecciona los aspirantes al cargo que

cumplen con el perfil requerido v la requisicion de personal.

Fuente: Autoras.
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4.4 PROCESO DE SELECCION DEL PERSONAL

Para el proceso de seleccion de personal, Magenta ha disefiado el siguiente
diagrama de flujo del proceso.

Figura 10. Diagrama de flujo proceso de seleccién del personal

Auxiliar Administrativa

1. Convocar candidatos que cumplen con perfil

Hoja de vida

Auxiliar Administrativa / Gerente

2. Realiza entrevistas

Hoja de vida y formato entrevista

Auxiliar Administrativa
3. Enviar al candidato a realizar las pruebas

psicotécnicas
Informe pruebas

Auxiliar Administrativa

¢ Cumple criterios de No 4. Envia notificacion al
seleccion? candidato

Comunicacion

Si
Auxiliar Administrativa
5. Analizar y seleccionar a los 2 candidatos que
cumplen con el perfil.
Hoja de vida, formato entrevista e informe
pruebas

Auxiliar Administrativa
6. Envia orden a candidato para examenes

meédicos
Orden de examenes médicos

Gerente / Auxiliar Administrativa
7. Evaluan la entrevista, los examenes
ocupaciones y seleccionan al candidato.
Comunicacion

Auxiliar Administrativa
8. Notifican al candidato no seleccionado y
seleccionado, a éste ultimo, se le solicita el
envio de la documentacién para proceso de
contratacion
Documentacion personal

Auxiliar Administrativa

9. Crea historia laboral

Historia laboral

Fuente: Autoras.
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Descripcién del diagrama de flujo del proceso de seleccion del personal: En donde
se especifican las actividades para la solicitud de empleo, entrevista y examenes.

4.4.1 Solicitud de empleo, entrevistas y examenes.

Cuadro 37. Descripcion del diagrama de flujo del proceso de seleccion del personal.

(\[oR
Actividad

Descripcion

* Contactar telefébnicamente a los candidatos preseleccionados, para realizar la
presentacion de la empresa, confirmar la oferta y verificar el cumplimiento de los
requisitos minimos del perfil.

* Programar la fecha y hora, en la cual se realizara la entrevista con el candidato.

* Realizar la entrevista, pruebas situacionales o técnicas que requiera el cargo.
* Realizar la entrevista de acuerdo al formato establecido.

* Enviar a los candidatos a realizar las pruebas psicotécnicas Wartegg con la
psicéloga contratada por la empresa.

Nota: Las pruebas psicotécnicas sera practicada por la psicéloga Olga Lucia
Torres Quiroga, quien enviara el informe de la prueba directamente a la empresa.

* Si el candidato no es apto para laborar en la empresa de acuerdo a los criterios
y politicas de seleccién, el auxiliar administrativo y contable, notifica al candidato
por medio de una comunicacion de agradecimiento informandole que no continua
en el proceso.

Con base en las pruebas y entrevistas realizadas, seleccionar los 2 candidatos
que mas se ajustan al perfil del cargo ofertado.

* Enviar a los dos candidatos seleccionados a realizarse los examenes médicos
en la clinica Unidad Medica Ocupacional U.M.O ubicada en la calle 23 Norte No.
6 5BN 87.

Nota: Los examenes médicos seran practicados por un médico especialista en
salud ocupacional y los resultados seran enviados directamente a la empresa.

* Evaluar, revisar y seleccionar al candidato que mejor se ajuste al perfil del cargo
teniendo en cuenta la entrevista, pruebas psicotécnicas y examenes médicos.

* Notificar por medio de una comunicacién de agradecimiento al candidato no
seleccionado.

8 * Notificar por medio de una comunicacion, al candidato seleccionado vy solicitar
que envie los documentos requeridos para la contratacion.

Nota: Los documentos se recibiran por correo electrénico o fisicos.

* Se crea el expediente laboral del candidato seleccionado y se organizan los
documentos en orden cronolégico.

Fuente: Autoras.
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45 PROCESO DE CONTRATACION
El proceso de contratacion para Magenta comprende las actividades plasmadas
en el siguiente diagrama de flujo.
Figura 11. Diagrama de flujo proceso de contratacién
Inicio

Auxiliar Administrativa
1. Verifica documentacion

Documentos de ingreso

No Auxiliar Administrativa

¢ Documentacion
completa y correcta?

2. Solicita informacion o
correcciones

Comunicacion

Si
Auxiliar Administrativa

3. Registra datos en sistemas de informacion
Software

Auxiliar Administrativa / Gerente
4. Verifica datos en sistemas de informacion <
Software

Auxiliar Administrativa / Gerente

5. Elabora contrato y tomar firma del Gerente

Contrato

Auxiliar Administrativa

6. Afilia a seguridad social

Certificados de afiliacion

Auxiliar Administrativa

No 7. Regresa a la actividad
numero 4.

Comunicacion

Jinformacion indexada
correctamente?

Si

Auxiliar Administrativa / Candidato

8. Formaliza contrato y entregar copia del

mismo

Contrato

Auxiliar Administrativa

9. Archiva historia laboral actualizada
Historia laboral

Fuente: Autoras.
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Teniendo en cuenta el proceso de contratacion detallado anteriormente,
continuacion, se especifican cada una de las actividades del flujograma.

Cuadro 38. Descripcion del diagrama de flujo del proceso de contratacion de personal

No. A5
Actividad Descripcion
* El auxiliar administrativa y contable, verificar que la documentaciéon recibida por
el candidato este completa.
1 * Si la documentacion presenta inconsistencias, pasar a la actividad numero 2.
* Si la documentacion esta completa y correctamente, pasar a la actividad
numero 3.

* El auxiliar administrativa y contable, revisa si la documentacién esta incompleta
2 O con errores, contactar al candidato para solicitar los documentos faltantes o
solicitar las correcciones respectivas, para que éste los vuelva a enviar.

* Indexar los datos personales, familiares y laborales en los sistemas de

3 informacioén de la empresa.
*El auxiliar administrativa y contable, valida y revisa la informacién registrada. Si
existen modificaciones, corregir en el sistema.

pat * Enviar carta de bienvenida al colaborador, la cual informa la programacion del
ingreso.
* Confirmar recibido de la comunicacioén.
* El auxiliar administrativo y contable, elabora los contratos y lo formaliza por
medio de la firma del Gerente.
Nota 1: El contrato se realiza a termino fijo a 1 afio o inferior. Posteriormente, el
Gerente evalla si el colaborador continua con la empresa. En caso de continuar,
se realiza contratacion a termino indefinido.
Nota 2: Se originan 2 contratos originales debidamente firmada por las partes.

5 * Si el proceso de contratacion en para el cargo de Contador en Staff, el Gerente

realiza la contratacion, el cual se realizara por prestacion de servicios.

* Nota 3: EIl contrato por prestacion de servicios no obliga al cumplimiento de
horarios de la empresa sino que solo realizara las actividades contables y
responsabilidad legal con la empresa.

* Nota 4: Todos las personas que laboren en la empresa independiente de su
modo de contratacion, deberan firmar un acuerdo de confidencialidad vy
tratamiento de datos personales.

* El auxiliar administrativo y contable, realiza las afiliaciones a la seguridad social:
Salud, Pensiones, Cesantias, Caja de Compensacion y Riesgos Laborales.

* Radicar los documentos respectivos en las entidades a las que haya lugar.

6 * Entregar copia de las afiliaciones y carnet, al colaborador.

* El auxiliar administrativo y contable, valida nuevamente si las afiliaciones y
registros se realizaron correctamente, si existen correcciones pasar a la actividad
7, de lo contrario pasar a la actividad numero 8.

* El auxiliar administrativo y contable, identifica los registros que se deben
7 corregir.

* Pasar a la actividad numero 4.

* El auxiliar administrativo y contable, solicita firmar al nuevo empleado el contrato
y entregar la copia del contrato.

8 * Confirmar que los documentos de la contratacidon se encuentren completos y
correctamente diligenciados.

* El auxiliar administrativo y contable, archiva los documentos generados en el
proceso de contratacion en la historia laboral del colaborador.

* EIl auxiliar administrativo y contable, entrega la carpeta del colaborador al
Gerente para su revision y visto bueno.

Fuente: Autoras.
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4.5.1 Induccion de personal. Para la empresa ésta es una de las etapas mas
importantes, ya que el colaborador conocerd el concepto de la empresa y las
actividades del cargo que desempefara.

Figura 12. Diagrama de flujo induccion del personal

Gerente
1. Define temas para el programa de induccién
para cada cargo
Programa capacitacion

Jefe Inmediato y Colaborador
2. Realiza y aplica el plan de induccidn al nuevo
colaborador
Listado capacitacion recibida

Gerente / Jefe Inmediato
3. Evalla el plan de capacitacion
Evaluacion

JCalificacion de Satisfactorio
evaluacion?

Regular

Gerente / Jefe Inmediato
4. Seguimiento al colaborador
Documentacion del programa

Gerente / Jefe Inmediato

5. Revalua el plan de capacitacion
Evaluacion

Fuente: Autoras.
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En la siguiente tabla, se describen las actividades que se llevaran a cabo durante
el proceso de induccion del personal.

Cuadro 39. Descripcion del diagrama de flujo del proceso de induccién del personal

No. L
Actividad Descripcion
El Gerente, acuerda y define las tematicas del programa de induccién, con los
1 cuales se requiere fomentar, fortalecer y dar a conocer a los colaboradores de

Magenta.

El jefe inmediato del nuevo colaborador, inician la induccién del plan de
capacitacién con la teméatica defina por la organizacion.

* Entrega al colaborador el material de induccion donde se encuentra: historia de
2 la compafiia, mision, visién, valores corporativos, reglamento interno de trabajo.

* Se da a conocer la descripcion del cargo y se entrega una copia.

* E| jefe directo socializa el mapa de procesos, procesos e instructivos del cargo.

El Jefe inmediato o Gerente, aplica la evaluacion de conocimientos del programa

de induccion.
3 * Si el calificacién de la evaluacion es satisfactoria, finaliza el proceso de
induccion.
* Si por el contrario, el resultado de la evaluacion en regular, pasa a la actividad
numero 4.
* El colaborador debera estudiar el material que se le proporciono en el punto 2,
con el cual debera responder nuevamente a una reevaluacion de conocimientos.
4 * Es responsabilidad del jefe inmediato y Gerente, velar por el cumplimiento a
satisfaccion del programa de induccion.
* El jefe inmediato o Gerente, realizara nuevamente la evaluacién de
5 conocimientos un mes después de ingresar a la empresa.

* En caso de que el colaborador obtenga una calificacion poco satisfactoria en la
evaluacion, se tendré en cuenta al momento de renovar su contratacion.

Fuente: Autoras.
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4.6 PROCESO DE CAPACITACION Y ENTRENAMIENTO DEL PERSONAL

4.6.1 Capacitacion. Las capacitaciones que se adelanten en la empresa,
seran programadas al inicio de cada afio, en donde cada uno de los cargos tendra
la posibilidad de sugerir los temas en los que desean ampliar sus conocimientos o
actualizaciones, las formaciones deben estar alineadas a las actividades
desempefiadas en cada uno de los cargos y éstas deben tener como resultado la
implementacion de mejoras en los procesos para que éstos se realicen de manera

mas eficiente.

Por otro lado, la Gerencia también programara capacitaciones en temas

relacionados con el desarrollo y superacion del ser humano de manera personal.

Para cumplir con el programa de capacitacion, se tendrd en cuenta aquellas
jornadas que se promulguen desde la Alcaldia Municipal del Municipio de Yumbo,
la Camara y Comercio de Cali, la Caja de Compensacién Familiar Comfandi y los
temas de capacitaciones que éstos no brinden se contrataran por medio de

empresas o universidades que los oferten de manera virtual o presencial.

Algunos temas para las capacitaciones segun el cargo son:
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Cuadro 40. Tematica de capacitaciones por cargo

Cargo Temas de capacitacion

e Técnicas para manejo efectivo de recursos.

e Liderazgo.

e Desarrollo de habilidades gerenciales.
Actualizacion en Ultimas tendencias de moda.
Habilidades para la supervision.

Gerente
Administrativo

Disefador y Jefe de :

Produccion e Resolucion de problemas.
Asistente e Manejo avanzado de Excel.
Administrativay |e Actualizacion entemas de nGmina, afiliaciones a seguridad social.
Contable e Actualizaciéon en contabilidad y finanzas.
[ J

Manejo efectivo del tiempo.
Autocuidado.
e Identificacién de mejoras en el proceso productivo.
e Manejo efectivo del tiempo.
Auxiliar de Operarias | Autocuidado.
e Identificacion de mejoras en el proceso productivo.
e Servicio al cliente.
Autocuidado.
e Protocolo y etiqueta.

Operarias de
Maquinaria

Auxiliar de Oficios
Varios

Fuente: Autoras.

4.7 FUNDAMENTACION CARGOS Y FUNCIONES ESTRATEGICAS

Por ello, en el desarrollo de los siguientes puntos se dard a conocer, los macro
procesos de la organizacion, los cuales estdn conformados por subprocesos y
estaran clasificados en: procesos estratégicos, procesos misionales y procesos de

apoyo.
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Figura 13. Mapa de procesos
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Fuente: Autoras.

4.7.1 Descripcion de areas. De acuerdo a la imagen del mapa de procesos de la
empresa, a continuacion, se explicar4, en que consiste cada uno de los macro
procesos y la manera en que cada uno de los procesos asociados a cada uno de
ellos estard alineado al cumplimiento de los objetivos de estos 3 pilares

fundamentales en la organizacion.

4.7.2 Macro proceso estratégico. Estara en responsabilidad de Gerente,
quien deberd crear las estrategias alienadas a la mision, para cumplir la visidon
general de la empresa. Dentro de éste, también se contemplan los siguientes
subprocesos que tendran como finalidad desarrollar y cumplir la estrategia general

formulada.

e Proceso de direccionamiento estratégico: Esta enfocado en la formulacion de
los objetivos a corto plazo, los cuales tendran un alcance de 1 a 2 afios, y
estaran directamente relacionados al cumplimiento de los objetivos a largo
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plazo, que tendran que realizarse en un periodo de maximo 5 afios y este
altimo finalmente estard direccionado al cumplimiento de la vision de la

empresa.

Ademas, en este proceso las estrategias o0 proyectos que se determinen
contemplaran el sostenimiento de la empresa en el mercado, su crecimiento
responsable y el fortalecimiento de las relaciones con los agentes externos e

internos de la organizacion.

e Proceso direccionamiento administrativo: Estara enfocado a la planeacion,
organizacién, y control del proceso administrativo, que seran medidos
mediante indicadores que permitan determinar posible oportunidades de

mejora en el aprovechamiento de los recursos.

4.7.2.1 Macro proceso misional. Son aguellos que estan
estrechamente relacionados con el objeto social de la compafiia, por ello se han

definido que seran:

e Proceso Servicio al Cliente: es un proceso trascendental dentro de la compafiia
ya que sera el que tendra el primer contacto y acercamiento con el cliente
potencial, ademas de encargarse de responder mediante los canales
autorizados a las dudas e inquietudes de manera satisfactoria a las
necesidades del cliente. El proceso se contempla desde la publicidad en los
medios de la organizacién, pasando por la atencion en el momento de la

intencidén de compra hasta la respuesta a las PQRSF.

El cargo que esta al frente de estas responsabilidades serd, el auxiliar de
servicio al cliente.

e Proceso Abastecimiento: Proceso que estd a cargo del auxiliar de servicio al
cliente, quien debe velar por el control de inventarios y porque el area de
produccion principalmente cuente con bienes, materia prima e insumos de
acuerdo a programacion de produccion realizada por el disefiador y jefe de
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produccion. Los demas elementos como de papeleria que sean necesarios
para el normal funcionamiento de la empresa, seran actividades de menor
frecuencia pero que debera garantizar para no afectar la operacion de la

empresa.

Proceso Disefo: Es la fase del proceso en la cual se debe realizar una
investigacion en el mercado que permita identificar las tendencias que estaran
de moda en el mercado infantil femenino, y que tendra por objeto innovar y
crear mediante colecciones, las prendas que estardA de moda en cada

temporada del afio.

En esta etapa también se llevara a cabo el acompafiamiento y asesoria a los
clientes o usuarios que soliciten creaciones originales, bien sea desde un
modelo propuesto o desde una propuesta elaborada por la marca.

El proceso esta a cargo del disefiador y jefe de produccién, quien dirigira el
area de produccion.

Proceso Produccion: Es el area encargada de la fabricacién de las prendas
requeridas con las especificaciones contempladas en las fichas técnicas de los
productos y de hacer realidad los disefios de los clientes bajo sus modelos.
También, se lleva a cabo el proceso de calidad de los productos en cada una

de las fases de trasformacion de la materia prima.

En este proceso participan, las operarias y los auxiliares de las operarias

asignados para cada labor.

4.7.2.2 Macro proceso de apoyo. Son aquellos que contemplan

servicios trasversales a la organizacion y que son necesarios para el desarrollo de

los procesos estratégicos, misionales de la empresa, entre ellos se evidencia:

Proceso Talento Humano: son las actividades trasversales a la organizacion
gue integra a las personas, mediante politicas de convivencia, autocuidado, y

que promueve condiciones sanas para los colaboradores dentro de la
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organizacion, para lo cual se llevan a cabo campafias de retencion del talento a
partir de incentivos econémicos y emocionales que evite la constante rotacion

en los procesos.

Por otro lado, es el proceso responsable de realizar las actividades de pago de
salarios, vacaciones, primas y demas de acuerdo al cédigo sustantivo de
trabajo.

Proceso Financiero: es el area encargada de llevar la contabilidad de la
empresa contemplando la normatividad vigente, y de igual manera sera quien
elabore los balances vy liquidacion de impuestos, asegurando la programacion
de pagos a entidades privadas y publicas para no incurrir en sanciones o

multas por incumplimiento de las obligaciones financieras.

El cargo responsable del proceso financiero y talento humano, sera el auxiliar
administrativo y contable.

Proceso Mantenimiento: por Ultimo y no menos importante, este proceso debe
garantizar el correcto funcionamiento de equipos, maquinaria y herramientas,
de igual manera velar porque los ambientes locativos, se encuentren en las
mejores condiciones, con el fin de evitar accidentes, averia y paradas no

programadas en los procesos.

El auxiliar de oficios varios tendra la responsabilidad de elaborar programas de
mantenimientos preventivos, predictivos y dar solucion oportuna a los averias o

fallas que se presenten.
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5 ESTUDIO FINANCIERO

El estudio financiero determina la viabilidad y rentabilidad de toda clase de
negocio, donde la inversion, ventas y costos juegan papeles importantes por sus
condiciones de sostenimiento de toda idea de emprendimiento para un producto

nuevo en el mercado o empresa.

5.1 INVERSION EN PESOS

La empresa cuenta con una inversion inicial de $ 151.925.475 M/c compuesta por
unos activos fijos, activos diferidos y un capital de trabajo. La inversién determina
el monto en dinero o activos para poder constituir una idea de negocio o

emprender un negocio.
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Tabla 1. Inversién en pesos

9%3 enl®

INVERSION EN PESOS

9%” enl®

ITEM

CANTIDAD

VALOR UNITARIO

VALOR TOTAL

ACTIVOS FIJOS

MUEBLES Y ENSERES

Escritorio 1 750.000 750.000
Silla sala de espera 1 398.000 398.000
Sillas ergonémicas 5 200.000 1.000.000
Mueble punto de pago 1 450.000 450.000
TOTAL MUEBLES Y ENSERES 2.598.000
EQUIPOS DE COMPUTO Y COMUNICACIONES

computador administrativo 1 1.345.000 1.345.000
computador Lenowvo core todo en uno i5 1 1.850.000 1.850.000
Teléfono Celular 1 550.000 550.000|
Impresora Multifuncional 1 650.000 650.000|
TOTAL EQUIPOS DE COMPUTO Y COMUNICACIONES 4.395.000
MAQUINARIA Y EQUIPO

Magquina plana 1 1.350.000 1.350.000
Maguina fileteadora 1 1.027.000 1.027.000
Magquina collarin 1 1.885.900 1.885.900
Plancha Silver 1 500.000 500.000|
Maquina bordadora 1 1.775.000 1.775.000
Anilladora 2 250.000 500.000
Extintores 10 LBS 2 350.000 700.000|
Kit modisteria 1 220.000 220.000
TOTAL MAQUINARIA Y EQUIPO 7.957.900
TOTAL ACTIVOS FIJOS 14.950.900]
ACTIVOS DIFERIDOS

GASTOS DE CONSTITUCION

Registro Mercantil Camara y Comercio 1 823.000 823.000
Autenticaciéon documento privado de constitucién 1 20.300 20.300|
Inscripcién en Industria y Comercio 1 23.000 23.000|
Certificado de Fumigacion 1 40.000 40.000
Bomberos 1 87.000 87.000
Certificado de Uso de suelos 1 26.000 26.000
TOTAL GASTOS DE CONSTITUCION 1.019.300
ACTIVOS NO DEPRECIABLES

Cuadros 4 20.000 80.000
Calculadora 1 6.200 6.200
Grapadora 1 4.000 4.000|
Perforadora 1 5.000 5.000
Saca Ganchos 1 2.500 2.500
Teléfono Inaldambrico 1 70.000 70.000|
Lampara Maquina de Coser 4 22.000 88.000
Pinzas para mesa de corte 2 53.000 106.000
Tijeras Laser para Tela 3 71.800 215.400
Cafetera 1 25.000 25.000
TOTAL ACTIVOS NO DEPRECIABLES 602.100
ACTIVOS INTANGIBLES

Software contable 1 960.000 960.000
Office 2 576.000 1.152.000
Windows 2 520.000 1.040.000
Antivirus avast 1 140.000 140.000|
TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES 3.292.000
PUBLICIDAD PREOPERATIVA

Volantes 1000 920 90.000
Publicidad en redes sociales 1 750.000 750.000|
Pauta publicitaria emisora local 3 550.000 1.650.000
TOTAL PUBLICIDAD PREOPERATIVA 2.490.000
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS 7.403.400
CAPITAL DE TRABAJO

Nominas 4 8.797.779 35.191.115
Gastos de Administracion 4 1.295.995 5.183.980,
Gastos de Ventas 4 548.020 2.192.080,
Inventarios 4 21.751.000 87.004.000
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 129.571.175
TOTAL INVERSION 151.925.475
% Inversion a Financiar 20,00%
INVERSION A FINANCIAR 30.385.095
Meses a Diferir 12
VALOR DIFERIDO MENSUAL 616.950

Fuente: Las autoras.
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5.2 INVENTARIO DE MATERIA PRIMA

Tabla 2. Inventario de materia prima

1 w2y
INVENTARIO MATERIA PRIMA

g enl® 9/12(“:"[&1

UND. VALOR VALOR

ITEM CANTIDAD MEDIDA UNITARIO TOTAL
Tela Dacron 800 Mt 8.000 6.400.000
Dracon Estampado 800 9.000 7.200.000
Franela Lycra 800 Mt 6.500 5.200.000
Hilo Resorte 800 300 240.000
Hilo 1.100 Und 1.600 1.760.000
Elastico 80] Metro Lineal 400 32.000
Botones 400 Und 10 4.000
Broches 400 Und 50 20.000
Cremalleras 400 Und 50 20.000
Encajes 100 Mt 0
Cintas 100 Mt 0
Marquillas 100 Mt 8000 800.000
Etiquetas 1.500 Millar 10 15.000
Empaque de Embalaje 1.200 Und 50 60.000
TOTAL 21.751.000

Fuente: Las autoras.

Estos insumos son necesarios para la produccion y comercializacion de las

prendas de vestir para las nifias con un costo inicial de $21.751.000.

5.3 DEPRECIACION

Tabla 3. Depreciacion

w2y w2y
DEPRECIACION EN PESOS
“agent® ©agenl®|
DEPRECIACION
ITEM ANO| MENSUAL ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5

MUEBLES Y ENSERES 3 72.167| 866.000] 866.000| 866.000
EQUIPOS DE COMPUTO Y COMUNICACIONES | 3 122.083| 1.465.000( 1.465.000] 1.465.000
MAQUINARIA Y EQUIPO 5 132.632[1.591.580] 1.591.580| 1.591.580| 1.591.580| 1.591.580
TOTAL 326.8823.922.580] 3.922.580| 3.922.580| 1.591.580]| 1.591.580
MESES DEL ANO 12

Fuente: Las autoras.
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5.4 ESTADO DE LA SITUACION FINANCIERA SIN FINANCIACION

Los estados de la situacion financiera muestran la participacion de los activos
frente a los pasivos mas patrimonio, indica las operaciones financieras de

cualquier empresa antes de iniciar su actividad comercial.

Estos son constituidos primordialmente por los socios, e igualmente si necesita
financiacion los pasivos seran las obligaciones financieras como el patrimonio es
los aportes o capital social. En el caso de los activos es la razon corriente que
tiene la empresa para realizar su actividad comercial, esto se evidencia en las

cuentas de caja 0 bancos que son las mas disponibles en una entidad.
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Tabla 4. Estado de la situacion financiera sin financiacion

=y <y
ESTADO DE LA SITUACION FINANCIERA | =

9@,{0 enl® SIN FINANCIACION EN PESOS 9,&!”(’.1“‘
ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES
Caja Bancos 129.571.175
Cuentas x Cobrar o Deudores 0
Inventarios 0
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 129.571.175
ACTIVOS NO CORRIENTES
ACTIVOS FIJOS
MUEBLES Y ENSERES 2.598.000
EQUIPOS DE COMPUTO Y COMUNICACIONES 4.395.000
MAQUINARIA Y EQUIPO 7.957.900
(-) Depreciacién Acumulada 0
TOTAL ACTIVOS FIJOS 14.950.900
ACTIVOS DIFERIDOS
Diferidos 7.403.400
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS 7.403.400
TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES 22.354.300
TOTAL ACTIVOS 151.925.475
PASIVOS CORRIENTES
Cuentas x Pagar o Acreedores 0
Cesantias x Pagar 0
Intereses a las cesantias x Pagar 0
Impuesto de Renta x Pagar 0
CREE x Pagar 0
IVA / INC x Pagar 0
ICA x Pagara 0
TOTAL PASIVOS CORRIENTES 0
ACTIVOS NO CORRIENTES
Obligaciones Financieras 0
Leasing Financiero 0
TOTAL PASIVOS NO CORRIENTES 0
TOTAL DE LOS PASIVOS 0
PATRIMONIO
Capital Social 151.925.475
Utilidad Acumulada 0
Reserva Legal Acumulada 0
TOTAL PATRIMONIO 151.925.475
PASIVO + PATRIMONIO 151.925.475

Fuente: Las autoras.
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5.5 ESTADO DE LA SITUACION FINANCIERA CON FINANCIACION

Tabla 5. Estado de la situacion financiera con financiaciéon

o —
1 WY ESTADO DE LA SITUACION FINANCIERA Yg"
“agenl® CON FINANCIACION EN PESOS > et

ACTIVOS

ACTIVOS CORRIENTES

Caja Bancos 129.571.175
Cuentas x Cobrar o Deudores 0
Inventarios 0
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 129.571.175
ACTIVOS NO CORRIENTES

ACTIVOS FIJOS

MUEBLES Y ENSERES 2.598.000
EQUIPOS DE COMPUTO Y COMUNICACIONE 4.395.000
MAQUINARIA Y EQUIPO 7.957.900
(-) Depreciacion Acumulada 0
TOTAL ACTIVOS FIJOS 14.950.900
ACTIVOS DIFERIDOS

Diferidos 7.403.400
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS 7.403.400
TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES 22.354.300
TOTAL ACTIVOS 151.925.475
PASIVOS CORRIENTES

Cuentas x Pagar o Acreedores 0
Cesantias x Pagar 0
Intereses a las cesantias x Pagar 0
Impuesto de Renta x Pagar 0
CREE x Pagar 0
IVA / INC x Pagar 0
ICA x Pagara 0
TOTAL PASIVOS CORRIENTES 0
ACTIVOS NO CORRIENTES

Obligaciones Financieras 30.385.095
Leasing Financiero 0
TOTAL PASIVOS NO CORRIENTES 30.385.095
TOTAL DE LOS PASIVOS 30.385.095
PATRIMONIO

Capital Social 121.540.380
Utilidad Acumulada 0
Reserva Legal Acumulada 0
TOTAL PATRIMONIO 121.540.380
PASIVO + PATRIMONIO 151.925.475

Fuente: Las autoras.
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5.6 AMORTIZACION

Para constituir la empresa es necesario realizar que solicite un préstamo bancario

por valor de $ 30.385.095 que constituyen el 20% de la inversion total, y el

restante 80% es aportado por las socias para la ejecucion de la actividad

comercial.

Tabla 6. Amortizacién en pesos

| AMORTIZACION EN PESOS ]
No. AMORTIZA
CUOTA CUOTA INTERES CION SALDO
Valor Prestamo 30.385.095 [o] 30.385.095
Tasa Efectiva Anual (%) 24,82% o 1 845.717 566.589 279.129] 30.105.966
Tasa Nominal (%) 22,38% - 2 845.717 561.384 284.334| 29.821.633
Tasa Mensual 1,86%]| S 3 845.717 556.082 289.635| 29.531.997
Meses Afio 12 g ent™ 4 845.717 550.681 295.036] 29.236.961
Numero de Cuotas 60 5 845.717 545.180 300.538| 28.936.423
6 845.717 539.576 306.142| 28.630.281
7 845.717 533.867 311.851| 28.318.431
8 845.717 528.052 317.666| 28.000.765
9 845.717 522.128 323.589] 27.677.176
10 845.717 516.094 329.623| 27.347.553
11 845.717 509.948 335.769| 27.011.784
12 845.717 503.687 342.031| 26.669.753
13 845.717 497.309 348.408| 26.321.345
14 845.717 490.812 354.905| 25.966.440
15 845.717 484.194 361.523| 25.604.917
16 845.717 477.453 368.264| 25.236.652
17 845.717 470.586 375.131| 24.861.521
18 845.717 463.591 382.126| 24.479.395
19 845.717 456.466 389.252| 24.090.143
20 845.717 449.207 396.510] 23.693.633
21 845.717 441.814 403.904] 23.289.729
22 845.717 434.282 411.435| 22.878.293
23 845.717 426.610 419.107| 22.459.186
24 845.717 418.795 426.923| 22.032.263
25 845.717 410.834 434.883| 21.597.380
26 845.717 402.725 442.993| 21.154.387
27 845.717 394.464 451.253 20.703.134
28 845.717 386.050 459.667| 20.243.467
29 845.717 377.479 468.239| 19.775.228
30 845.717 368.747 476.970| 19.298.258
31 845.717 359.853 485.864| 18.812.394
32 845.717 350.793 494.924| 18.317.470
33 845.717 341.565 504.153| 17.813.317
34 845.717 332.164 513.554| 17.299.763
35 845.717 322.588 523.130]  16.776.633
36 845.717 312.833 532.885| 16.243.749
37 845.717 302.896 542.821| 15.700.927
38 845.717 292.774 552.943| 15.147.984
39 845.717 282.463 563.254| 14.584.730
40 845.717 271.960 573.757| 14.010.973
a1 845.717 261.262 584.456| 13.426.517
42 845.717 250.363 595.354| 12.831.163
43 845.717 239.262 606.456| 12.224.708
44 845.717 227.953 617.764] 11.606.943
45 845.717 216.434 629.284| 10.977.660
46 845.717 204.700 641.018| 10.336.642
47 845.717 192.747 652.971| 9.683.671
48 845.717 180.571 665.147| 9.018.525
49 845.717 168.168 677.550] _ 8.340.975
50 845.717 155.534 690.184| 7.650.791
51 845.717 142.664 703.054] 6.947.738
52 845.717 129.554 716.163| _ 6.231.574
53 845.717 116.200 729.518] 5.502.056
54 845.717 102.596 743.121| 4.758.935
55 845.717 88.740 756.978| __4.001.958
56 845.717 74.624 771.093]  3.230.864
57 845.717 60.246 785.472 2.445.393
58 845.717 45.599 800.118| 1.645.274
59 845.717 30.679 815.038 830.236
60 845.717 15.481 830.236 (0)
20.357.951| 30.385.095
ARNO 1 ARO 2 ARNO 3 ARNO 4 ARNO 5
INTERES 6.433.267 5.511.120| 4.360.095| 2.923.385| 1.130.085| 20.357.951]
AMORTIZACION | 3.715.342 4.637.490| 5.788.515| 7.225.224| 9.018.525| 30.385.095|
10.148.609 10.148.609] 10.148.609| 10.148.609] 10.148.609

Fuente: Las autoras.
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5.7 LEASING

El leasing financiero es un contrato de arrendamiento de maquinaria y equipo a un

periodo determinado, al culminar dicho tiempo se da la oportunidad de comprar el

bien a un precio menor, amortizando el saldo del arriendo a la compra final. El

presente contrato esta estipulado en el articulo 127-1 Del Estatuto tributario

La empresa posee un contrato unilateral de leasing financiero para su maquinaria
y equipo de $ 7.957.900

Tabla 7. Leasing

LEASING FINANCIERO EN PESOS

Fuente: Las autoras.
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No.
CUOTA CUOTA INTERES |AMORTIZACION| SALDO

Valor activo 7.957.900 o 7.957.900
% Opcion de Compra 10,00% 1 177.266 94.858 82.408 7.875.492
Valor Opcion Compra 795.790 2 177.266 93.876 83.391 7.792.101
DTFE (%) 4,48% > 3 177.266 92.882 84.385 7.707.716
SPREAD (%) 10,34% Y& 4 177.266 91.876 85.391 7.622.325
TEA (%) 15,28% 5 177.266 90.858 86.408 7.535.917
Tasa Nominal Mes (%) 14,30% 90?1!,(..“0 6 177.266 89.828 87.438 7.448.478
Tasa Mensual 1,19% 7 177.266 88.786 88.481 7.359.998
Meses Afio 12 8 177.266 87.731 89.535 7.270.462
Numero de Cuotas 60 9 177.266 86.664 90.603 7.179.860
Valor Presente Opcion de comp 390.867 10 177.266 85.584 91.683 7.088.177
Valor calculo cuota 7.567.033 11 177.266 84.491 92.776 6.995.401
12 177.266 83.385 93.881 6.901.520

13 177.266 82.266 95.000 6.806.520

14 177.266 81.133 96.133 6.710.387

15 177.266 79.988 97.279 6.613.108

16 177.266 78.828 98.438 6.514.670

17 177.266 77.655 99.612 6.415.058

18 177.266 76.467 100.799 6.314.259

19 177.266 75.266 102.001 6.212.258

20 177.266 74.050 103.216 6.109.042

21 177.266 72.820 104.447 6.004.595

22 177.266 71.575 105.692 5.898.903

23 177.266 70.315 106.952 5.791.952

24 177.266 69.040 108.226 5.683.725

25 177.266 67.750 109.517 5.574.209

26 177.266 66.444 110.822 5.463.387

27 177.266 65.123 112.143 5.351.244

28 177.266 63.787 113.480 5.237.764

29 177.266 62.434 114.832 5.122.932

30 177.266 61.065 116.201 5.006.730

31 177.266 59.680 117.586 4.889.144

32 177.266 58.278 118.988 4.770.156

33 177.266 56.860 120.406 4.649.750

34 177.266 55.425 121.841 4.527.908

35 177.266 53.973 123.294 4.404.615

36 177.266 52.503 124.763 4.279.851

37 177.266 51.016 126.251 4.153.600

38 177.266 49.511 127.756 4.025.845

39 177.266 47.988 129.278 3.896.567

40 177.266 46.447 130.819 3.765.747

41 177.266 44.888 132.379 3.633.368

42 177.266 43.310 133.957 3.499.412

43 177.266 41.713 135.553 3.363.858

44 177.266 40.097 137.169 3.226.689

45 177.266 38.462 138.804 3.087.885

46 177.266 36.807 140.459 2.947.426

47 177.266 35.133 142.133 2.805.293

48 177.266 33.439 143.827 2.661.465

49 177.266 31.725 145.542 2.515.923

50 177.266 29.990 147.277 2.368.647

51 177.266 28.234 149.032 2.219.615

52 177.266 26.458 150.809 2.068.806

53 177.266 24.660 152.606 1.916.200

54 177.266 22.841 154.425 1.761.775

55 177.266 21.000 156.266 1.605.509

56 177.266 19.138 158.129 1.447.380

57 177.266 17.253 160.014 1.287.366

58 177.266 15.345 161.921 1.125.445

59 177.266 13.415 163.851 961.594

60 177.266 11.462 165.804 795.790

3.473.870 7.162.110
ARO 1 ARO 2 ARO 3 ARNO 4 ARO 5
INTERES 1.070.816 909.401 723.322 508.810 261.521 3.473.870]
AMORTIZACION | 1.056.380 1.217.795 1.403.874 1.618.386 1.865.675 7.162.110|
2.127.196 2.127.196 2.127.196 2.127.196 2.127.196



58 PARAMETROS GENERALES

5.8.1 Parametros economicos. Los parametros economicos son indicadores
financieros que regulan el incremento de la inflacion, unidades a vender en el
mercado, incremento en costo y productos. Ademas, mide el porcentaje a pagar
de impuesto por ley como es el IVA del 16%, impuesto de renta del 25%, reserva
legal 10% y el cree del 9%. Estas proyecciones macroeconémicas son

suministradas por Bancolombia.

Tabla 8. Parametros econémicos

A1 w2y
PARAMETROS ECONOMICOS
g ent® Yagento
ITEM ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
IPC (%) 3,40% 3,90% 3,65% 3,35% 3,00%
TRM ($/US$) 2.960,00 2.990,00 3.063,00 3.118,00 3.163,00
VARIACION TRM (%) (0,80%) 1,01% 2,44% 1,80% 1,44%
INCREMENTO % EN PRECIOS 3,40% 3,90% 3,65% 3,35% 3,00%
INCREMENTO % EN COSTOS 3,40% 3,90% 3,65% 3,35% 3,00%
INCREMENTO % EN UNIDADES 2,58% 2,58% 2,58% 2,58% 2,58%
IMPUESTO DE RENTA (%) 34,00% 34,00% 34,00% 34,00% 34,00%
IVA (%) 19,00% 19,00% 19,00% 19,00% 19,00%
INC (%) 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
ICA (TARIFA X MIL) 0,0033 0,0033 0,0033 0,0033 0,0033
RESERVA LEGAL 10,00% 10,00% 10,00% 10,00% 10,00%
DESCUENTOS (%) 1,00% 1,00% 1,00% 1,00% 1,00%
TRM ANO ANTERIOR ($/US$) 2.984,00

Fuente: Las autoras.
5.8.2 Parametros laborales. Los parametros labores nos ensefian el salario

minimo mensual vigente con su auxilio de transporte y parafiscales que paga la

empresa.

131



Tabla 9. Parametros laborales

w2y

r,*PARAMETROS LABORALES
a g enl™

SMMLV 807.804
AUXILIO TRANSPORTE 91.651
CESANTIAS 8,33%
INTERESES CESANTIAS 1,00%
PRIMA 8,33%
VACACIONES 4,17%
SALUD 0,00%
PENSIONES 12,00%
ARL 0,52260%
ARL PRODUCCION 2,54%
CAJA DE COMPENSACION F. 4,00%
ICBF 0,00%
SENA 0,00%

Fuente: Las autoras.

5.8.3 Cargos y salarios.

Tabla 10. Cargos y salarios

o,
CARGOS Y SALARIOS

9&ay enl®

Wagent®

ADMINISTRACION

Gerente 1.750.000
Asistente Administrativa y Contable 750.000
Auxiliar de Senicio al cliente 807.804
Personal con Auxilio 2
PRODUCCION

Disefiador y Jefe de Produccién 1.000.000
Operario de Maquinaria 1 850.000
Operario de Maquinaria 2 850.000
Auxiliar de Operaria 807.804
Personal con Auxilio 4

Fuente: Las autoras.
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5.8.4 Recaudos y pagos. tiene un sistema de pago a crédito a 30 dias para
los diferentes servicios del portafolio a ofrecer en el mercado, por eso sus
recaudos y pagos de cuentas a proveedores van hacer de pago a crédito a 30

dias.

Tabla 11. Recaudos y pagos

oA 1=y
«,,*&MGHWRECAUDOS m PAGOS
Contado 80,00% Contado 80,00%
Credito 20,00% Credito 20,00%
Plazo(dias) 30 Plazo(dias) 30

Fuente: las autoras.

5.8.5 Registro mercantil.

Tabla 12. Registro mercantil

REGISTRO MERCANTIL

LIMITE INFERIOR 10.335.000
LIMITE SUPERIOR | 20.670.000

PROMEDIO 15.502.500
% A APLICAR 5,31%
VALOR A PAGAR 823.000

Fuente: Las autoras.
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5.8.6 Margen bruto. A continuacion, se muestran los articulos que produce y

comercializara estableciéndoles distintos margenes conocer el precio de venta.

Tabla 13. Margen bruto

= =
MARGENES BRUTOS
g ent® g el
PRECIO DE
ITEM COSTO MARGEN VENTA SIN
SIN IVA
IVA
VESTIDO 32.874 50,72% 49.549
BLUSA 29.015 15,73% 33.580
LEGGINS 22.058 31,18% 28.936
FALDA 29.657 22,98% 36.473
SHORT 43.922 17,98% 51.820

Fuente: Las autoras.

5.8.7 Parametros de gastos de administracion y ventas. Los gastos de
administracion se constituyen de arriendo, servicios publicos domiciliarios y

servicio de teléfono e internet.

Tabla 14. Parametros de gastos

= ="
PARAMET ROS DE GASTOS
e ey - an L e ay - WS
VALOR VALOR TOTAL
ImeEM SANTIDAD UNITARIO AITUSTADO

ADMINIS TRACION

Arriendo local a1 “400.000 413.600

Sernvicios publicos (agua v _energiay N Z00.000 Z06.800

Servicio telefonico e internet a 100.000 103. 400

Honorarios Contador 1 250.000 258. 500

Auxiliar de Oficios Vvarios =g 500.000 51 7.000

IMPLEMENTOS DE ASEO Y CAFETERIA

Azucar x 2.5Skg =3 O

Cafe X 500gr a1 O

Mezcladores X SOO Unds a1 O

Vasos desechables Soz 25uXxX3epq 36 O

Jabon de manos X 1000ml =2 O

Jabon de losa 1000g>xX2u a1 O

TOTAL IMPLEMENTOS DE ASEOS ¥ CAEETERIA

UTILES DE OFICINA Y PAPEL EERIA

Clips 200 Unds a1 1. 000

Trapero 1 a.000

Recogedor 1 a.000

Escoba N 3.0 O

Ganchos cosedora 4 cajas X< 5000 Unds N 15.4 O

Remas tamano Carta Reprograf 500 Hojas 75 Gramd S 12. 900

Lapiceros Bic Cristal Negro_12unds 1 5.000

Sobres de manila (< 20) = . 800

Cuaderno Grande 2.000

Cartuchos 5.850

Marcadores 3.500

Portaborrador 1 .300

TOTAL UTILES DE OEICINA ¥ PAPEL ERIA 1a5. 691

TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION 1.761. 295

VENTAS

Gastos de Representacion a A00.000 Aa413 . 600]|

Volantes 1000 30 31.020

Pauta publicitaria en _emisora local a 100.000 103.400

TOTAL GASTOS VENTAS 548.020

TOTAL GASTOS =2.309.315

Fuente: Las autoras.
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5.9 PIB PRECIOS CONSTANTES DEL ANO 2005 EN MMM$

Tabla 15. PIB precios constantes del afio 2005 en mmm$

el 1%
PIB PRECIOS CONSTANTES DEL ANO 2005 EN MMM$
‘“agento Wagenl®
2000 | 2001 | 2002 [ 2003 [ 2004 | 2005 [ 2006 | 2007 2008 2009 2010 | 2011 | 2012 | 2013 [ 2014 [ 2015 | 2016 | 2017

PIB (MMM$) 2.615| 2.847| 2.791| 2.956] 3.257| 3.261| 3.597| 4.174[ 4.132 3.616| 3.762| 4.091| 4.119 4.023| 4.113| 4.272| 4.344| 3.984|65.954
VARIACION PIB (%) 8,87%) (1,97%)|5,91%( 10,18%| 0,12%] 10,30% | 16,04%| (1,01%)| (12,49%)| 4,04%| 8,75%| 0,68% | (2,33%)| 2,24%| 3,87%| 1,69% (8,29%)
PRODUCTO 253 (55 175 332 4 371 670 (@) @s2)| 152 358] 28] (94 92| 165] 73] (330) 1.699
PIB PROMEDIO(%) 2,58%

Fuente: Las autoras.

5.10 GASTOS EN PESOS

Cuenta con actividad administrativa que genera gastos como lo son los insumos de papeleria, implementos de aseo
y cafeteria y honorarios de contador con un total al afio 1 de $ 31.882.190, estos valores segun el incremento de la
inflacién o IPC que mide el crecimiento de vida de los colombianos y la tasa de mercado, va a incrementar afio tras

afo, segun las variables macroeconémicas del mercado en el producto interno bruto PIB.
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Tabla 16. Gastos en pesos

A =Y
GASTOS EN PESOS
Pagente agent™
ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV. DIC ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ADMINISTRACION
Artiendo local 103.400] 103.400] 103.400] 103.400] 103.400] 103.400] 103.400] 103.400] 103.400] 103.400] 103.400] 103.400| 1.240.800| 1.289.191| 1.336.247| 1.381.011| 1.422.441
Senicios piiblicos ( agua y energia) 51.700] 51.700] 51.700] 51.700] 51.700] 51.700] 51.700] 51.700] 51.700] 51.700] 51.700] 51.700] 620.400 644.596] 668.123] 690.505| 711.221
Senicio telefénico e intemet 103.400| 103.400] 103.400] 103.400] 103.400] 103.400] 103.400] 103.400] 103.400] 103.400] 103.400] 103.400| 1.240.800[ 1.289.191| 1.336.247| 1.381.011| 1.422.441
Honorarios Contador 258.500] 258.500] 258.500] 258.500] 258.500| 258.500] 258.500] 258.500] 258.500] 258.500] 258.500] 258.500] 3.102.000| 3.222.978| 3.340.617| 3.452.527| 3.556.103
Auxiliar de Oficios Varios 517.000] 517.000] 517.000] 517.000] 517.000] 517.000] 517.000] 517.000] 517.000] 517.000] 517.000] 517.000] 6.204.000| 6.445.956| 6.681.233| 6.905.055( 7.112.206|
IMPLEMENTOS DE ASEO Y CAFETERIA | 116.304 116.304 116.304| 116.304| 116.304 116.304 697.826] 725.041] 751.505] 776.681] 799.981
UTILES DE OFICINA Y PAPELERIA 145.691 145.691 145.691 145.691 145.691 145.691 874.144| 908.235|  941.386|  972.922| 1.002.110
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION | 1.295.995(1.034.000( 1.295.995( 1.034.000| 1.295.995( 1.034.000{ 1.295.995( 1.034.000{ 1.295.995( 1.034.000{ 1.295.995( 1.034.000{ 13.979.970( 14.525.188| 15.055.358| 15.559.712| 16.026.504|
VENTAS
Gastos de Representacion 413.600] 413.600] 413.600] 413.600] 413.600| 413.600| 413.600| 413.600] 413.600| 413.600| 413.600] 413.600| 4.963.200| 5.156.765| 5.344.987| 5.524.044| 5.689.765
Volantes 31.020] 31.020] 31.020] 31.020] 31.020] 31.020] 31.020] 31.020] 31.020] 31.020| 31.020| 31.020| 372.240| 386.757| 400.874| 414.303| 426.732
Pauta publicitaria en emisora local 103.400| 103.400] 103.400] 103.400] 103.400] 103.400] 103.400] 103.400] 103.400] 103.400] 103.400] 103.400| 1.240.800[ 1.289.191| 1.336.247| 1.381.011| 1.422.441
TOTAL GASTOS VENTAS 548.020] 548.020| 548.020] 548.020| 548.020| 548.020] 548.020| 548.020| 548.020] 548.020] 548.020] 548.020] 6.576.240| 6.832.713| 7.082.107| 7.319.358( 7.538.939
GASTOS DEPRECIACION 326.882| 326.882| 326.882| 326.882| 326.882| 326.882| 326.882| 326.882| 326.882| 326.882| 326.882| 326.882| 3.922.580| 3.922.580| 3.922.580 1.591.580( 1.591.580)
GASTOS DIFERIDOS 616.950] 616.950] 616.950] 616.950] 616.950] 616.950] 616.950] 616.950] 616.950] 616.950] 616.950] 616.950| 7.403.400
GASTOS AL ESTADO DE RESULTADOS |2.787.847(2.525.852( 2.787.847( 2.525.852 2.787.847( 2.525.852 2.787.847( 2.525.852 2.787.847( 2.525.852| 2.787.847 2.525.852| 31.882.190| 25.280.482| 26.060.045| 24.470.650| 25.157.022
GASTOS AL FLUJO DE CAJA 1.844.015| 1.582.020| 1.844.015| 1.582.020| 1.844.015| 1.582.020| 1.844.015| 1.582.020| 1.844.015| 1.582.020| 1.844.015| 1.582.020| 20.556.210| 21.357.902| 22.137.465 22.879.070 23.565.442)

Fuente: Las autoras.
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5.11 NOMINA

5.11.1 Némina de administracioén.

Tabla 17. Némina de administracién

=y =
NOMINA ADMINISTRACION EN PESOS
90"('["'“0 9”'l,qmll“
CARGOS ENE FEB MAR ABR MAY JUN JuL AGO SEP ocT NOV DIC ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Gerente 1.750.000(  1.750.000] 1.750.000] 1.750.000[ 1.750.000] 1.750.000] 1.750.000| 1.750.000] 1.750.000] 1.750.000] 1.750.000[ 1.750.000] 21.000.000] 21.819.000| 22.615.394| 23.373.009| 24.074.199
Asistente Administrativa y Contable 750.000]  750.000]  750.000(  750.000]  750.000]  750.000|  750.000]  750.000]  750.000]  750.000(  750.000]  750.000] 9.000.000| 9.351.000] 9.692.312| 10.017.004| 10.317.514
Auxiliar de Senicio al cliente 807.804]  807.804|  807.804]  807.804|  807.804|  807.804|  807.804]  807.804|  807.804|  807.804]  807.804|  807.804] 9.693.651| 10.071.703| 10.439.320| 10.789.038| 11.112.709
TOTAL 3.307.804] 3.307.804| 3.307.804| 3.307.804| 3.307.804] 3.307.804| 3.307.804| 3.307.804] 3.307.804| 3.307.804| 3.307.804| 3.307.804 39.693.651| 41.241.703| 42.747.025| 44.179.051| 45.504.422
DATOS AL ESTADO DE RESULTADOS
Personas con Auxilio 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
SALARIOS 3.307.804| 3.307.804| 3.307.804| 3.307.804| 3.307.804] 3.307.804| 3.307.804| 3.307.804| 3.307.804| 3.307.804| 3.307.804| 3.307.804| 39.693.651| 41.241.703| 42.747.025| 44.179.051| 45.504.422
AUXILIO TRANSPORTE 183.302)  183.302  183.302|  183.302|  183.302|  183.302)  183.302|  183.302|  183.302|  183.302|  183.302)  183.302| 2.199.629| 2.285.415| 2.368.833| 2.448.189| 2.521.634
CESANTIAS 290.926)  290.926]  290.926|  290.926]  290.926|  290.926]  290.926] ~ 290.926|  290.926]  290.926|  290.926]  290.926] 3.491.107| 3.627.260| 3.759.655 3.885.603| 4.002.171
INTERESES CESANTIAS 34.911 34.911 34.911 34.911 34.911 34.911 34.911 34.911 34.911 34.911 34.911 34911]  418.933|  435.271|  451.159|  466.272]  480.261
PRIMA 290.809)  290.809]  290.809|  290.809]  290.809|  290.809|  290.809] ~ 290.809|  290.809]  290.809]  290.809|  290.809| 3.489.710| 3.625.809| 3.758.151| 3.884.049 4.000.570
VACACIONES 137.823|  137.823|  137.823|  137.823|  137.823|  137.823|  137.823|  137.823|  137.823|  137.823|  137.823|  137.823| 1.653.876| 1.718.377| 1781.098| 1.840.764| 1.895.987
SALUD 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
PENSIONES 396.937]  396.937]  396.937|  396.937|  396.937|  396.937|  396.937|  396.937|  396.937|  396.937|  396.937|  396.937| 4.763.238| 4.949.004| 5.129.643| 5.301.486 5.460.531
ARL 17.287 17.287 17.287 17.287 17.287 17.287 17.287 17.287 17.287 17.287 17.287 17.287]  207.439|  215.529|  223.396]  230.880|  237.806
CAJA DE COMPENSACION F. 132.312) 132312 132312 132312] 132312 132312 132312 132312  132312] 132312  132.312)  132.312| 1.587.746| 1.649.668| 1.709.881| 1.767.162| 1.820.177
ICBF 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SENA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
TOTAL 4792111 4792111 4792111 4792111 4792111 4792111 4792111 4792111 4792111 4792111 4792111 4.792.111| 57.505.329 59.748.037] 61.928.840| 64.003.456] 65.923.560,
DATOS AL FLUJO DE CAJA
SALARIOS 3.307.804 3.307.804 3.307.804 3.307.804 3.307.804 3.307.804 3.307.804 3.307.804 3.307.804 3.307.804 3.307.804 3.307.804" 30.693.651 41.241.703 42.747.025 44.179.051 45.504.422
AUXILIO TRANSPORTE 183302  183.302  183.302 183302  183.302  183.302 183302  183.302  183.302  183.302  183.302  183.302" 2.199.620 2.285.415 2.368.833 2.448.189  2.521.634
CESANTIAS 0 3491107 3.627.260 3.759.655  3.885.603
INTERESES CESANTIAS 0 418933 435271 451159  466.272
PRIMA 1.744.855 1744855 3.489.710 3.625.809 3.758.151  3.884.049  4.000.570
VACACIONES 1653876 1.653.876 1718377 1.781.098  1.840.764  1.895.987
SALUD 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0" 0 0 0 0 0
PENSIONES 396.937  396.937  396.937  396.937  396.937  396.937  396.937 396937  396.937  396.937  396.937  396.937° 4763238 4.949.004 5.129.643 5301486 5.460.531
ARL 17.287 17.287 17.287 17.287 17.287 17.287 17.287 17.287 17.287 17.287 17.287 17.2877 207439 215520 223396  230.880  237.806
CAJA DE COMPENSACION F. 132312 132312 132312 132312 132312 132312 132312 132312 132312 132312 132312 1323127 1587.746 1.649.668 1.709.881 1.767.162  1.820.177
ICBF 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0" 0 0 0 0 0
SENA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0" 0 0 0 0 0
TOTAL 4.037.642 4.037.642 4.037.642 4.037.642 4.037.642 5782497 4.037.642 4.037.642 4.037.642 4.037.642 4.037.642 7.436.373 53.595.289 59.505.545 61.780.558 63.862.394 65.793.003

Fuente: Las autoras.
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5.11.2Ndémina de produccion.

Tabla 18. Némina de produccion

‘ NOMINA PRODUCCION EN PESOS
“agente Ytagent®
CARGOS ENE FEB MAR ABR MAY JUN JuL AGO SEP ocT NOV DIC ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Diseftador y Jefe de Produccién 1.000.000] 1.000.000] 1.000.000] 1.000.000( 1.000.000[ 1.000.000] 1.000.000] 1.000.000| 1.000.000[ 1.000.000{ 1.000.000] 1.000.000| 12.000.000 12.468.000] 12.923.082| 13.356.005| 13.756.685
Operario de Maquinaria 1 850.000(  850.000(  850.000{  850.000]  850.000]  850.000(  850.000{  850.000]  850.000]  850.000|  850.000(  850.000] 10.200.000] 10.597.800| 10.984.620[ 11.352.604| 11.693.183
Operario de Maquinaria 2 850.000)  850.000(  850.000{  850.000]  850.000|  850.000)  850.000(  850.000]  850.000]  850.000|  850.000(  850.000| 10.200.000| 10.597.800| 10.984.620( 11.352.604| 11.693.183
Auxiliar de Operaria 807.804]  807.804]  807.804]  807.804]  807.804|  807.804]  807.804]  807.804|  807.804|  807.804]  807.804]  807.804| 9.693.651| 10.071.703| 10.439.320[ 10.789.038| 11.112.709
TOTAL 2.700.000] 2.700.000] 2.700.000| 2.700.000( 2.700.000[ 2.700.000] 2.700.000| 2.700.000| 2.700.000] 2.700.000{ 2.700.000] 2.700.000| 32.400.000| 33.663.600| 34.892.321| 36.061.214| 37.143.051
DATOS AL ESTADO DE RESULTADOS
Personas con Auxilio 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4] 4 4
SALARIOS 2.700.000] 2.700.000] 2.700.000] 2.700.000[ 2.700.000] 2.700.000] 2.700.000] 2.700.000| 2.700.000] 2.700.000{ 2.700.000] 2.700.000| 32.400.000 33.663.600] 34.892.321| 36.061.214| 37.143.051
AUXLIO TRANSPORTE 183.302]  183.302)  183.302( 1833027  183.302]  183.302]  183.302(  183.302]  183.302]  183.302]  183.302(  183.302| 2.199.629| 2.285.415| 2.368.833| 2.448.189| 2.521.634,
CESANTIAS 240.275|  240.275|  240.275|  240.275|  240.275|  240.275|  240.275|  240.275|  240.275|  240.275|  240.275|  240.275| 2.883.302] 2.995.751| 3.105.096] 3.209.117| 3.305.390
INTERESES CESANTIAS 28.833 28.833 28.833 28.833 28.833 28.833 28.833 28.833 28.833 28.833 28.833 28.833]  345.996|  350.400]  372.612[  385.004]  396.647
PRIMA 240179 240.179]  240.179]  240.179] 240179 240479  240.179]  240.179] 240179 240179  240.179]  240.179| 2.882.149] 2.994553| 3.103.854] 3.207.833| 3.304.068
VACACIONES 112.498]  112.498]  112.498]  112498]  112.408]  112.498]  112.498]  112498]  112.498]  112.498]  112.498]  112.498| 1.349.978] 1.402.628] 1453.823] 1.502.527| 1.547.602
SALUD 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
PENSIONES 3240000 324000  324.0000  324.000]  324.000] 324000  324.000[ 324.000]  324.000] 324000  324.000  324.000] 3.888.000] 4.030.632] 4.187.079| 4.327.346] 4.457.166
ARL PRODUCCION 68.580) 68.580 68.580 68.580) 68.580) 68.580 68.580 68.580) 68.580) 68.580 68.580 68.580]  822.960|  855.055|  886.265)  915.955|  943.433
CAJA DE COMPENSACION F. 108.000  108.000  108.000[  108.000]  108.000]  108.000  108.000[  108.000]  108.000]  108.000]  108.000]  108.000] 1.206.000] 1.346.544| 1.395.693( 1.442.449| 1.485.722
ICBF 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SENA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
TOTAL 4.005.668 4.005.668| 4.005.668) 4.005.668| 4.005.668] 4.005.668| 4.005.668| 4.005.668| 4.005.668] 4.005.668 4.005.668| 4.005.668 48.068.016| 49.942.668| 51.765.576| 53.499.723| 55.104.714
DATOS AL FLUJO DE CAJA
SALARIOS 2.700.000] 2.700.000] 2.700.000] 2.700.000[ 2.700.000] 2.700.000] 2.700.000] 2.700.000| 2.700.000] 2.700.000{ 2.700.000] 2.700.000| 32.400.000 33.663.600] 34.892.321| 36.061.214| 37.143.051
AUXLIO TRANSPORTE 183.302]  183.302]  183.302] 183302  183.302]  183.302]  183.302]  183.302]  183.302]  183.302]  183.302]  183.302[ 2.199.629 2.285.415| 2.368.833] 2.448.189| 2.521.634
CESANTIAS 0| 2.883.302] 2.995.751| 3.105.096] 3.209.117
INTERESES CESANTIAS 0| 345996  350.400]  372.612]  385.094
PRIMA 1.441.075 1.441.075] 2.882.149| 2.994.553| 3.103.854| 3.207.833| 3.304.068
VACACIONES 1.340.978] 1.349.978] 1.402.628] 1.453.823| 1.502.527| 1.547.602
SALUD 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
PENSIONES 3240000 324000  324.0000  324.000]  324.000] 324000  324.000]  324.000]  324.000]  324.000]  324.000  324.000] 3.888.000] 4.030.632] 4.187.079| 4.327.346] 4.457.166
ARL PRODUCCION 68.580) 68.580 68.580 68.580) 68.580) 68.580 68.580 68.580) 68.580) 68.580 68.580 68.580]  822.960|  855.055|  886.265(  915.955|  943.433
CAJA DE COMPENSACION F. 108.000  108.000  108.000[  108.000]  108.000]  108.000{  108.000  108.000]  108.000]  108.000]  108.000[  108.000] 1.206.000] 1.346.544| 1.395.693( 1.442.449| 1.485.722
ICBF 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SENA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
TOTAL 3.383.882] 3.383.882 3.383.882] 3.383.882] 3.383.882| 4.824.957| 3.383.882| 3.383.882] 3.383.882| 3.383.882| 3.383.882] 6.174.935| 44.838.717| 49.816.726] 51.643.109| 53.383.219| 54.996.888

Fuente: Las autoras.
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5.12 VENTAS Y COSTOS

Tabla 19. Ventas y costos

VENTAS Y COSTOS EN PESOS

9@0('1110
UNIDADES
ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP oCT NOV DIC ARNO 1 ARNO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VESTIDO 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2.400 2.462 2.525 2.590 2.657
BLUSA 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 3.000 3.077 3.157 3.238 3.321
LEGGINS 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 3.600 3.693 3.788 3.886 3.986
FALDA 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2.400 2.462 2.525 2.590 2.657
SHORT 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2.400 2.462 2.525 2.590 2.657
TOTAL 1.150 1.150 1.150 1.150 1.150 1.150 1.150 1.150 1.150 1.150 1.150 1.150 13.800 14.156 14.520 14.894 15.278
PRECIO DE VENTA
VESTIDO 49.549 49.549 49.549 49.549 49.549 49.549 49.549 49.549 49.549 49.549 49.549 49.549 49.549 51.482 53.361 55.148 56.803
BLUSA 49.549 49.549 49.549 49.549 49.549 49.549 49.549 49.549 49.549 49.549 49.549 49.549 49.549 51.482 53.361 55.148 56.803
LEGGINS 49.549 49.549 49.549 49.549 49.549 49.549 49.549 49.549 49.549 49.549 49.549 49.549 49.549 51.482 53.361 55.148 56.803
FALDA 49.549 49.549 49.549 49.549 49.549 49.549 49.549 49.549 49.549 49.549 49.549 49.549 49.549 51.482 53.361 55.148 56.803
SHORT 49.549 49.549 49.549 49.549 49.549 49.549 49.549 49.549 49.549 49.549 49.549 49.549 49.549 51.482 53.361 55.148 56.803
COSTO UNITARIO
VESTIDO 32.874 32.874 32.874 32.874! 32.874! 32.874 32.874 32.874 32.874 32.874 32.874 32.874 32.874 34.156 35.403 36.589 37.687
BLUSA 32.874 32.874 32.874 32.874 32.874 32.874 32.874 32.874 32.874 32.874 32.874 32.874 32.874 34.156 35.403 36.589 37.687
LEGGINS 32.874 32.874 32.874 32.874 32.874 32.874 32.874 32.874 32.874 32.874 32.874 32.874 32.874 34.156 35.403 36.589 37.687
FALDA 32.874 32.874 32.874 32.874 32.874 32.874 32.874 32.874 32.874 32.874 32.874 32.874 32.874 34.156 35.403 36.589 37.687
SHORT 32.874 32.874 32.874 32.874! 32.874! 32.874 32.874 32.874 32.874 32.874 32.874 32.874 32.874 34.156 35.403 36.589 37.687
VENTAS TOTALES
VESTIDO 9.909.853| 9.909.853| 9.909.853| 9.909.853| 9.909.853| 9.909.853| 9.909.853| 9.909.853| 9.909.853| 9.909.853| 9.909.853| 9.909.853|118.918.231)126.739.708|134.750.605| 142.853.181 150.930.099
BLUSA 12.387.316( 12.387.316| 12.387.316( 12.387.316| 12.387.316( 12.387.316| 12.387.316| 12.387.316| 12.387.316| 12.387.316| 12.387.316| 12.387.316| 148.647.789( 158.424.635| 168.438.256| 178.566.477| 188.662.623
LEGGINS 14.864.779(14.864.779| 14.864.779( 14.864.779| 14.864.779( 14.864.779| 14.864.779| 14.864.779| 14.864.779| 14.864.779| 14.864.779| 14.864.779| 178.377.347[ 190.109.562| 202.125.907| 214.279.772| 226.395.148
FALDA 9.909.853| 9.909.853| 9.909.853| 9.909.853| 9.909.853| 9.909.853| 9.909.853| 9.909.853| 9.909.853| 9.909.853| 9.909.853| 9.909.853|118.918.231|126.739.708|134.750.605| 142.853.181 150.930.099
SHORT 9.909.853| 9.909.853| 9.909.853| 9.909.853| 9.909.853| 9.909.853| 9.909.853| 9.909.853| 9.909.853| 9.909.853| 9.909.853| 9.909.853|118.918.231|126.739.708|134.750.605| 142.853.181 150.930.099
TOTAL 56.981.652| 56.981.652| 56.981.652( 56.981.652] 56.981.652( 56.981.652| 56.981.652| 56.981.652| 56.981.652| 56.981.652| 56.981.652| 56.981.652( 683.779.829| 728.753.321| 774.815.976| 821.405.794| 867.848.066
COSTOS TOTALES
VESTIDO 6.574.857| 6.574.857| 6.574.857| 6.574.857| 6.574.857| 6.574.857| 6.574.857| 6.574.857| 6.574.857| 6.574.857| 6.574.857| 6.574.857| 78.898.282| 84.087.572| 89.402.534| 94.778.324|100.137.089
BLUSA 8.218.571| 8.218.571| 8.218.571| 8.218.571| 8.218.571| 8.218.571| 8.218.571| 8.218.571| 8.218.571| 8.218.571| 8.218.571| 8.218.571| 98.622.853|105.109.464[111.753.168(118.472.905| 125.171.362
LEGGINS 9.862.285| 9.862.285| 9.862.285| 9.862.285| 9.862.285| 9.862.285| 9.862.285| 9.862.285| 9.862.285| 9.862.285| 9.862.285| 9.862.285|118.347.424|126.131.357|134.103.802| 142.167.486| 150.205.634
FALDA 6.574.857| 6.574.857| 6.574.857| 6.574.857| 6.574.857| 6.574.857| 6.574.857| 6.574.857| 6.574.857| 6.574.857| 6.574.857| 6.574.857| 78.898.282| 84.087.572| 89.402.534| 94.778.324|100.137.089
SHORT 6.574.857| 6.574.857| 6.574.857| 6.574.857| 6.574.857| 6.574.857| 6.574.857| 6.574.857| 6.574.857| 6.574.857| 6.574.857| 6.574.857| 78.898.282| 84.087.572| 89.402.534| 94.778.324|100.137.089
TOTAL 37.805.427| 37.805.427| 37.805.427]| 37.805.427| 37.805.427( 37.805.427] 37.805.427| 37.805.427| 37.805.427| 37.805.427( 37.805.427]| 37.805.427| 453.665.124| 483.503.537| 514.064.573| 544.975.364| 575.788.264
COSTOS UNITARIO SIN MDO Y SIN CIF
VESTIDO 10.078 10.078 10.078 10.078 10.078 10.078 10.078 10.078 10.078 10.078 10.078 10.078 10.078 10.471 10.853 11.217 11.553
BLUSA 10.778 10.778 10.778 10.778 10.778 10.778 10.778 10.778 10.778 10.778 10.778 10.778 10.778 11.198 11.607 11.996 12.356
LEGGINS 6.860 6.860 6.860 6.860 6.860 6.860 6.860 6.860 6.860 6.860 6.860 6.860 6.860 7.128 7.388 7.635 7.864
FALDA 6.860 6.860 6.860 6.860 6.860 6.860 6.860 6.860 6.860 6.860 6.860 6.860 6.860 7.128 7.388 7.635 7.864
SHORT 21.125 21.125 21.125 21.125! 21.125 21.125 21.125 21.125 21.125 21.125 21.125 21.125 21.125 21.949 22.750 23.512 24.217
COSTOS TOTALES SIN MDO Y SIN CIF
VESTIDO 2.015.556| 2.015.556] 2.015.556| 2.015.556| 2.015.556| 2.015.556| 2.015.556| 2.015.556| 2.015.556| 2.015.556| 2.015.556| 2.015.556| 24.186.667| 25.777.469| 27.406.798| 29.054.774| 30.697.530
BLUSA 2.694.444| 2.694.444| 2.694.444| 2.694.444| 2.694.444| 2.694.444| 2.694.444| 2.694.444| 2.694.444| 2.694.444| 2.694.444| 2.694.444| 32.333.333| 34.459.958| 36.638.085| 38.841.139| 41.037.216
LEGGINS 2.058.000| 2.058.000| 2.058.000| 2.058.000| 2.058.000| 2.058.000| 2.058.000| 2.058.000| 2.058.000| 2.058.000| 2.058.000| 2.058.000| 24.696.000| 26.320.303| 27.983.942| 29.666.622| 31.343.972
FALDA 1.372.000| 1.372.000| 1.372.000| 1.372.000f 1.372.000| 1.372.000| 1.372.000| 1.372.000| 1.372.000| 1.372.000| 1.372.000| 1.372.000[ 16.464.000| 17.546.868| 18.655.962| 19.777.748| 20.895.981
SHORT 4.225.000| 4.225.000| 4.225.000| 4.225.000| 4.225.000| 4.225.000| 4.225.000| 4.225.000| 4.225.000| 4.225.000| 4.225.000| 4.225.000] 50.700.000| 54.034.635| 57.450.027| 60.904.507| 64.348.048
TOTAL 12.365.000( 12.365.000| 12.365.000( 12.365.000)| 12.365.000( 12.365.000| 12.365.000( 12.365.000| 12.365.000| 12.365.000| 12.365.000| 12.365.000| 148.380.000( 158.139.233| 168.134.814| 178.244.789| 188.322.747

Fuente: Las autoras.
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5.13 IVAINC RECAUDOS PAGOS

Tabla 20. Iva, recaudos y pagos

3 w?
IVA EN PESOS

%gcnl“ Ya genld

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP ocT NOV DIC ANO1 | ANo2 | ANo3 | ANo4 | Afos
IVA COBRADO 10.826514| 10.826514| 10.826.514| 10.826.514| 10.826.514 10.826.514] 10.826.514| 10.826.514| 10.826.514| 10.826.514| 10.826.514] 10.826.514] 129.918.168| 138.463.131 147.215.035| 156.067.101 164.891.133
IVA PAGADO 2.349.350| 2.349.350| 2349350 2.349.350| 2.349.350 2.349.350| 2.349.350| 2.349.350| 2.349.350| 2.349.350| 2.349.350| 2.349.350| 28.192.200| 30.046.454| 31.945.615| 33.866.510| 35.781.322
IVA CAUSADO 8477.164| B8AT1.164| B8AT7.164| 8477.164] 8.477.164] 8.477.164| 8.477.164| 8.477.164| 8.477.164| 8.477.164| 8.477.164| 8.477.164] 101.725.968 108.416.677| 115.269.421| 122.200.591] 129,109,811
IVA AL FLUJO DE CAJA 33.908.656 33.908.656 67.817.312] 72.277.784| 76.846.281| 81.467.061| 86.073.207
IVA ANO SIGUIENTE 0] 33.908.656| 36.138.892| 38.423.140| 40.733.530
IVA TOTAL AL FLUJO DE CAJA 0 0 0 0] 33.908.656 0 0 0] 33.908.656 0 0 0] 67.817.312] 106.186.440] 112.985.173] 119.890.201 126.806.737
MESES ANO 12
IVA PAGADO X ANO MESES 8
IVA X PAGAR X ANO MESES 4

INC EN PESOS

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JuL AGO SEP ocT NOV DIC ANO1 | ANo2 | ANo3 | ANo4 | AfNos
INC COBRADO 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
INC PAGADO 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
INC CAUSADO 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
INC AL FLUJO DE CAJA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
INC ANO SIGUIENTE 0 0 0 0 0
INC TOTAL AL FLUJO DE CAJA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
MESES ANO 12
INC PAGADO X ANO MESES 10
INC X PAGAR X ANO MESES 2

RECAUDOS EN PESOS

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP 0CT NOV. DIC ANO 1 ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS5
CONTADO 45.585.322| 45.585.322| 45.585.322| 45.585.322| 45.585.322| 45.585.322| 45.585.322] 45.585.322] 45.585.322] 45.585.322] 45.585.322] 45.585.322| 547.023.863] 716.607.432 761.902.377| 807.715.697 853.383.932
CREDITO 11.396.330] 11.396.330] 11.396.330] 11.396.330] 11.396.330| 11.396.330] 11.396.330| 11.396.330| 11.396.330] 11.396.330| 11.396.330] 125.359.635| 11.396.330] 12.145.889| 12.913.600] 13.690.097
TOTAL 45,585.322| 56.981.652| 56.981.652 56.981.652| 56.981.652| 56.981.652] 56.981.652] 56.981.652] 56.981.652] 56.981.652] 56.981.652] 56.981.652 672.383.499] 728.003.763| 774.048.265] 820.629.297| 867.074.029
[MESES AR [ 1]

Fuente: Las autoras.
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5.14 ESTADO DE RESULTADO SIN FINANCIACION

El estado de resultados, también conocido como estado de ganancias y pérdidas es un reporte financiero que en
base a un periodo determinado muestra de manera detallada los ingresos obtenidos, los gastos en el momento en
que se producen y como consecuencia, el beneficio o pérdida que ha generado la empresa en dicho periodo de

tiempo para analizar esta informacion y en base a esto, tomar decisiones de negocio. (Castro, 2015, p. 3)

Este estado financiero te brinda una visidbn panoramica de cual ha sido el comportamiento de la empresa, si ha
generado utilidades o no. En términos sencillos es un reporte es muy 0til para ti como empresario ya que te ayuda a
saber si tu compafiia esta vendiendo, qué cantidad esta vendiendo, como se estan administrando los gastos y al

saber esto, podras saber con certeza si estas generando utilidades. (Castro, 2015, p. 4)
Componentes del estado de resultados

Los elementos de un estado financiero se agrupan de la siguiente manera: ingresos, costos y gastos. En base a

estos tres rubros principales se estructura el reporte.

e Ventas: Este dato es el primero que aparece en el estado de resultados, debe corresponder a los ingresos por
ventas en el periodo determinado.
e Costo de ventas: Este concepto se refiere a la cantidad que le costé a la empresa el articulo que esta

vendiendo.
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Utilidad o margen bruto: Es la diferencia entre las ventas y el costo de ventas. Es un indicador de cuanto se
gana en términos brutos con el producto, es decir, si no existiera ningun otro gasto, la comparativa del precio de
venta contra lo que cuesta producirlo o adquirirlo segun sea el caso.

Gastos de operacion: En este rubro se incluyen todos aquellos gastos que estan directamente involucrados con
el funcionamiento de la empresa. Algunos ejemplos son: los servicios como luz, agua, renta, salarios, etc.
Depreciaciones y amortizaciones: Son importes que de manera anual se aplican para disminuir el valor
contable a los bienes tangibles que la empresa utiliza para llevar a cabo sus operaciones (activos fijos), por
ejemplo el equipo de transporte de una empresa.

Utilidad de operacioén: Se refiere a la diferencia que se obtiene al restar las depreciaciones y amortizaciones al
EBITDA, indica la ganancia o pérdida de la empresa en funcion de sus actividades productivas.

Gastos y productos financieros: Son los gastos e ingresos que la compafia tiene pero que no estan
relacionados de manera directa con la operacion de la misma, por lo general se refiere montos relacionados con
bancos como el pago de intereses.

Utilidad antes de impuestos: Este concepto se refiere a la ganancia o pérdida de la empresa después de cubrir
sus compromisos operacionales y financieros.

Impuestos: Contribuciones sobre las utilidades que la empresa paga al gobierno.

Utilidad neta: Es la ganancia o pérdida final que la empresa obtiene resultante de sus operaciones después de

los gastos operativos, gastos financieros e impuestos. (Castro, 2015, p. 5).

Objetivos del estado de resultados
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El estado de pérdidas y ganancias tiene objetivos muy puntuales cuando presenta la situacion financiera de la
compafia, el principal es medir el desempefio operativo de la empresa en un periodo determinado al relacionar los

ingresos generados con los gastos en que se incurre para lograr ese objetivo. (Castro, 2015, p. 6).

Esta informacion que se obtiene es de mucha utilidad, sobre todo al analizarlo en conjunto con otros estados
financieros basicos como el balance general y el estado de flujo de efectivo, de esta manera al evaluar el estado de

resultados de tu empresa podras:

1. Realizar una evaluacién precisa de la rentabilidad de tu empresa, su capacidad de generar utilidades, de igual
manera es importante para conocer de qué manera puedes optimizar tus recursos para maximizar tus utilidades.
Medir el desempefio de la empresa, es decir, cuanto estas invirtiendo por cada peso que estas ganando.

3. Obtener un mejor conocimiento para determinar la reparticion de los dividendos ya que éstos dependen de
las utilidades generadas durante el periodo.

4. Estimar los flujos de efectivo al poder realizar proyecciones de las ventas de manera mas precisa al utilizar el
estado de resultados como base.

5. Identificar en qué parte del proceso se estan consumiendo mas recursos econémicos, esto lo puedes saber
al analizar los margenes en cada rubro. Esto te dard una perspectiva de la eficiencia de la empresa. (Castro,
2015, p. 7).

Estado de resultados sin y con financiacién en pesos

Los estados de resultados determinan la utilidad de ganancia de cada uno de las empresas en un periodo

determinado sobre su actividad comercial.
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Tabla 21. Estado de resultados sin financiacién
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7 o
|7 |
L%' ESTADO DE RESULTADOS SIN FINANCIACION EN PESOS

genld %tl‘qmll“

INGRESOS ENE FEB MAR | ABR MAY | JUN JUL AGO SEP ) NOV DIC Aol | ANo2 | Afo3 | Afo4 | A0S

Ventas 56.981.652| 56.981.652] 56.981.652| 56.981.652| 56.981.652| 56.981.652] 56.981.652| 56.981.652| 56.981.652| 56.981.652| 56.981.652| 56.981.652| 683.779.829| 728.753.321| 774.815.976| 821.405.794| 867.848.066
Descuentos 560.817) 569817 569817 569817|  569.817]  569.817] 569817 569817|  569.817]  569.817] 569817 569817 6.837.798] 7.2875%|  7.748.460| 8214088 8678481
Dewoluciones

VENTAS NETAS 56.411.836| 56.411.836] 56.411.836] 56.411.836| 56.411.836| 56.411.836] 56.411.836] 56.411.836| 56.411.836| 56.411.836] 56.411.836] 56.411.836| 676.942.031| 721.465.788| 767.067.816] 813.191.736| 859.169.586
Y 37.805.427 37.805.427) 37.805.427| 37.805.427) 37.805.427| 37.805.427| 37.805.427) 37.805.427| 37.805.427| 37.805.427) 37.805.427| 37.805.427| 453.665.124] 483503537 514064573 544.975.364| 575.788.264
UTILIDAD BRUTA 18.606.409| 18.606.409| 18.606.409] 18.606.400| 18.606.400| 18.606.409| 18.606.409| 18.606.400| 18.606.400| 18.606.409| 18.606.409| 18.606.400| 223.276.907| 237.962.251| 253.003.243| 268.216.372| 283.381322
EGRESOS

Nomina am.01| aran| 4ran| 4y 4| aran| 479111 479111 472011 479101 4792111 4792111 575053%| 50.748.037] 61928840 64.003.456| 65.923560
(Gastos de Administracion 1295.995) 1034000 1295.995| 1034000] 1295995 1034000 1295995 1034000] 1295995 1034000 1295995 1034000] 13979970 14525188 15.055.358| 15559712 16.026.504
(Gastos de Ventas 5800 548020 548000] 54800 548020] 54800 548000 548000] 54800 548020 548000] 54800 6576240 6832713 7082007 7.319.3%| 7538939
(Gastos Depreciacion 36882 36882 36882 306882 326882 30688 36882 306.8%2 326882 30688 326887 36882 3922580 3922580 3922580 1591580 1591580
(Gastos Diferidos 616.950] 616950 616950 616950 616.950] 616.950 616950 616950 616950 616.950] 616.950] 616950  7.403.400 0 0 0 0
ICA 186150 186159 186150 186150 186159 186150 186150 18150 186150 18659 186150 186150 2.233.909] 2300837 253134 268353  2.835.060
TOTAL EGRESOS 7766016 7504121) 7766116 7504101 7766016 7.504121| 7766116 7504101 7766016 7.504121| 7766116 7504101 91620427| 87.409.355 90520209 91157639 93915842
UTILIDAD OPERACIONAL 10.840.293] 11.102.267| 10.840.298] 11.102.287) 10.840.293| 11.102.287| 10.840.293| 11.102.267| 10.840.298] 11.102.287| 10.840.298| 11.102.287| 131.655.480| 150.552.896| 162.483.035| 177.058.733| 189.465.480)
0TROS INGRESOS Y EGRES0S

(Gastos Financieros Prestamo 0

(Gastos Financieros leasing 0

TOTAL OTROS INGRESOS Y EGRESOS 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
UTILIDAD NETA ANTES DE IMPUESTO | 10.840.293| 11.102.267| 10.840.293] 11.102.287| 10.840.298| 11.102.267| 10.840.293] 11.102.287| 10.840.298| 11.102.267| 10.840.293] 11.102.287| 131,655.480| 150.552.896| 162.483.035 177.058.733| 189.465.480
IMPUESTO DE RENTA 3685609 3774778 3685600 3774778 3685609 3.774778| 3685600 3774778| 3685609 3.774778| 3685600 377478 A4T62.863| 5L187985| 244232 60.199.969 64.418.263
UTILIDAD NETAS DESPUES DE IMPUES|  7.154593|  7.327510] 754503 7327510 7.154508| 7.327510] 754503 7.307510] 7.154508| 7.327510] 7.54503) 737510 86892617 99.364.911| 107.238.803| 116.858.764| 125.047.217
RESERVA LEGAL 75459 TRl msaso| 7l 7isas)  vaerel[  7isaso|  mae7sl|  7as4mo|  7aans|  vasaso|  73ansi 8689262 9936491 10723880 11685876 12504722
UTILIDAD DEL EJERCICIO 6430134 6.504750| 6430134 6504750 6430.134 6.504750| 6430134 6504750 6430.0%4 6.504750| 6430134 6504750 78.203.355 89.428.420 96.514.923| 105.172.887| 112.542.495
UTILIDAD ACUMULADA 78.203.355| 167.631.775| 264.146.698 369.319.585| 481.862.080
RESERVA LEGAL ACUMULADA 8.600.262 18625753 20.340.633| 41.035509] 53540.231

Fuente: Las autoras.

145




5.15 ESTADO DE RESULTADOS CON FINANCIACION

Tabla 22. Estado de resultados con financiacion

V% i
iy

L%* ESTADO DE RESULTADOS CON FINANCIACION EN PESOS

genl® %lycnl(l

INGRESOS ENE FEB MAR ABR MAY JUN JuL AGO SEP 0cT NOV DIC A0 1 ANO2 ANO3 ANO 4 ANO5

Ventas 56.981.652| 56.981.652| 56.981.652| 56.981.652| 56.981.652| 56.981.652| 56.981.652| 56.981.652| 56.981.652| 56.981.652| 56.981.652| 56.981.652| 683.779.820| 728.753.321| 774.815.976| 821.405.794|  867.848.066
Descuentos 560.817)  560.817)  560817|  560.817|  560.817|  560817|  560.817]  569.817| 560817|  560.817| 560817| 560817] 6.837.798| 7.2875%| 7748160 8214058 8678481
Dewoluciones

VENTAS NETAS 56.411.836| 56.411.836] 56.411.836| 56.411.836| 56.411.836| 56.411.836| 56.411.836| 56.411.836| 56.411.836] 56.411.836| 56.411.836| 56.411.836| 676.942.031 721.465.788| 767.067.816| 813.191.736|  859.169.586
oMV 37.805.427| 37.805.427| 37.805.427| 37.805.427) 37.805.427 37.805.427) 37.805.427) 37.805.427) 37.805.427) 37.805.427) 37.805.427) 37.805.427| 453.665.124| 483.503537| 514.064573| 544.975.364|  575.788.264
UTILIDAD BRUTA 18.606.409| 18.606.409] 18.606.409| 18.606.409| 18.606.409] 18.606.409| 18.606.409] 18.606.409] 18.606.409| 18.606.409] 18.606.409| 18.606.409| 223.276.907| 237.962.251| 253.003.243| 268.216.372| 283381322
EGRESOS

Nomina 479200 479200( 479200 479200 479201 4792.000| 4792.01( 4792.01( 4792000 4792011 4792011 4792.11| 57505.329| 59.748.037| 61.928.840| 64.003.456|  65.923.560
Gastos de Administracion 1295995 1034000 1295995 1034000 1295995 1034000 1295995 1034000 1295995 1034000 1295995 1034000 13979.970| 14525188 15.055.358| 15.550.712|  16.026.504
(Gastos de Ventas 548.000]  548.020]  548.020] 548.000]  548.020] 548.020| 548.020|  548.020] 548.000| 548.000| 548.020| 548.000| 6576240 6.832713)  7.082.107] 7319358  7.538939
(Gastos Depreciacion 36882 306882 306882 306882 36882 326882 36882 36882 36882 36882 36882 36882 3922580 3922580) 3922580 1501580] 1591580
(Gastos Diferidos 616950 616.950] 616950 616.950| 616.950] 616950 616.950| 616.950| 616.950| 616,950 616.950|  616.950|  7.403.400 0 0 0 0
ICA 186150  186.159| 186.150| 186.150|  186.159| 186.150| 186.150|  186.150| 186.150| 186.150| 186.450| 186.150] 2233909 2.380.837| 2.531.324| 2683533  2.835.260
TOTAL EGRESOS 7766.016| 7504121 7.766.116| 7504121 7.766.016| 7504121 7766.016| 7504121 7.766.016| 7504.121| 7.766.116| 7504.121| 91621427 87.409.355| 90.520.209] 91157.639|  93.915.842
UTILIDAD OPERACIONAL 10.840.293| 11.102.267| 10.840.293) 11.102.287| 10.840.293| 11.102.267| 10.840.293| 11.102.287| 10.840.293| 11.102.287| 10.840.293| 11.102.287| 131.655.480| 150.552.606 162.483.035 177.058.733|  189.465.480
0TROS INGRESOS Y EGRESOS

(Gastos Financieros Prestamo 566.589| 561384  556.082|  550.681 545,180 530576 533867  528.052| 522128  516.004]  500.948|  503.687| 6433267 5511.120( 4360095 2923385 1130085
(Gastos Financieros leasing 0

TOTAL OTROS INGRESOS YEGRESOS | 566580  561.384| 556.082| 550.681| 545180 530576 533867 528052 52128 516004 500948| 503687 6.433.267| 5511120 4360.005| 2923.385]  1.130.085
UTILIDAD NETA ANTES DE IMPUESTO | 10.273.704| 10.540.904| 10.284.211| 10551.606| 10.295.113] 10.562.712| 10.306.426| 10.574.236| 10.318.164| 10.586.193| 10.330.345 10.508.601| 125.220.213| 145.041.776| 158.122.040| 174.135.348]  188.335.396
IMPUESTO DE RENTA 3493.050| 3583.907| 3496632 3587.546| 3500.338| 3591322 3504.185| 3595.240 3508.176| 3599.306| 3512317 3603524 42575552 49314204 53761.800] 50.206.018|  64.034035
UTILIDAD NETAS DESPUES DE IMPUES]  6.780.644 6.956.996 6.787.579| 6.964.060| 6794775 6.971.390 6.802.41| 6.978.995 6.800.988| 6.986.887| 6.818.027| 6.995.076| 82.646.660 95.727.572| 104.361.140| 114.929.329| 124301361
RESERVA LEGAL 678.064]  695.700( 678758]  696.408] 670477 697139 680.224] 697.900( 680999 698.689] 681803 699.508] 8264666 9572757 10436.114] 10492933 12430136
UTILIDAD DEL EJERCICIO 6102580 6.261.207| 6.108.821| 6.267.654| 6115207 6.274.251 6122.017| 6.281.096| 6.128.990| 6.288.199| 6.136.225| 6.295560| 74381994 86.154.815| 93.925.0%6 103436.306| 111871225
UTILIDAD ACUMULADA 74.381.994| 160.536.800 254.461.836| 357.898.232  469.769.457
RESERVA LEGAL ACUMULADA 8.264.666| 17.837.423| 28273537 30.766.470]  52.196.606

Fuente: Las autoras.
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5.16 FLUJO DE CAJA SIN FINANCIACION

Tabla 23. Flujo de caja sin financiacion

Fuente: Las autoras.
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= )
FLUJO DE CAJA SIN FINANCIACION EN PESOS )
[Zagente Pagente
INGRESOS ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP ocT NOV. DIC ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Recaudos 45.585.322|  56.981.652| 56.981.652| 56.981.652| 56.981.652 56.981.652 56.981.652| 56.981.652| 56.981.652| 56.981.652| 56.981.652| 56.981.652| 672.383.499| 728.003.763| 774.048.265| 820.629.297| 867.074.029
IVA Cobrado 10.826.514] 10.826.514] 10.826.514| 10.826.514| 10.826.514| 10.826.514| 10.826.514| 10.826.514| 10.826.514| 10.826.514| 10.826.514| 10.826.514] 120.918.168| 138.463.131| 147.215.035| 156.067.101| 164.891.133
INC Cobrado 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
TOTAL INGRESOS 56.411.836| 67.808.166| 67.808.166| 67.808.166| 67.808.166 67.808.166| 67.808.166] 67.808.166| 67.808.166| 67.808.166| 67.808.166] 67.808.166] 802.301.666 866.466.894| 921.263.301| 976.696.397|1.031.965.161]
EGRESOS
Nomina 4.037.642|  4.037.642| 4.037.642| 4.037.642| 4.037.642| 5.782.497| 4.037.642| 4.037.642| 4.037.642| 4.037.642| 4.037.642| 7.436.373] 53.595.289] 59.505.545| 61.780.558] 63.862.394| 65.793.003
Gastos de Administracion 1.295.995(  1.034.000( 1.295.995( 1.034.000( 1.295.995( 1.034.000] 1.295.995| 1.034.000] 1295995 1.034.000] 1.295.995| 1.034.000] 13.979.970| 14.525.188] 15.055.358| 15.559.712| 16.026.504,
Gastos de Ventas 548,020 548.020(  548.020]  548.020]  548.020  548.020 548.020] 548.020] 548.020] 548.020] 548.020] 548.020]  6.576.240|  6.832.713]  7.082.107|  7.319.358]  7.538.939)
IVA PAGADO 2.349.350]  2.349.350] 2.349.350] 2.349.350] 2.349.350| 2.349.350| 2.349.350| 2.349.350| 2.349.350| 2.349.350 2.349.350| 2.349.350| 28.192.200] 30.046.454| 31.945.615] 33.866.510] 35.781.322
IVA TOTAL AL FLUJO DE CAJA 0 0 0 0| 33.908.656 0 0 0| 33.908.656 0 0 0| 67.817.312] 106.186.440| 112.985.173| 119.890.201| 126.806.737
INC TOTAL AL FLUJO DE CAJA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Seguros 0 0 0 0 0
Impuesto de Renta 0| 44762.863] 51.187.985] 55.244.232]  60.199.969
ICA 0 2233909] 2.380.837|  2.531.324]  2.683.533
Pagos 35.332.427| 37.805.427| 37.805.427| 37.805.427| 37.805.427| 37.805.427| 37.805.427| 37.805.427| 37.805.427| 37.805.427| 37.805.427| 37.805.427| 451.192.124| 483.340.883| 513.807.980| 544.806.864 575.620.298
Descuentos 569.817 569.817)  569.817|  569.817|  569.817|  569.817|  569.817|  569.817|  569.817]  569.817] 569.817| 569.817|  6.837.798]  7.287.533|  7.748.160|  8.214.058|  8.678.481]
TOTAL EGRESOS 44.133.250|  46.344.255| 46.606.250| 46.344.255| 80.514.906| 48.089.111| 46.606.250| 46.344.255 80.514.906| 46.344.255| 46.606.250| 49.742.986] 628.190.933| 754.811.529| 804.063.771| 851.294.653] 899.128.785,
FLUJO DE CAJA OPERACIONAL 12.278.586] 21.463.911| 21.201.916| 21.463.911 -12.706.740| 19.719.056| 21.201.916| 21.463.911| -12.706.740| 21.463.911( 21.201.916| 18.065.180] 174.110.734| 111.655.364| 117.199.529| 125.401.745 132.836.376
FLUJO DE CAJA FINANCIERQ
Gastos Financieros Prestamo 0
Amortizacion Prestamo 0
Gastos Financieros Leasing 0
Amortizacion Leasing 0
TOTAL FLUJO DE CAJA FINANCIERO 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
FLUJO DE CAJA NETO 12.278.586] 21.463.911| 21.201.916| 21.463.911 -12.706.740| 19.719.056| 21.201.916| 21.463.911| -12.706.740| 21.463.911( 21.201.916| 18.065.180| 174.110.734| 111.655.364 117.199.529| 125.401.745 132.836.376
Saldo Inicial de Caja 129.571.175| 141.849.760( 163.313.671( 184.515.587| 205.979.498( 193.272.758( 212.991.814| 234.193.730| 255.657.641| 242.950.901| 264.414.812| 285.616.728] 129.571.175 303.681.908| 415.337.273| 532.536.802| 657.938.547]
SALDO FINAL DE CAJA 141.849.760 163.313.671] 184.515.587] 205.979.498] 193.272.758] 212.991.814] 234.193.730] 255.657.641] 242.950.901] 264.414.812] 285.616.728] 303.681.908] 303.681.908] 415.337.273] 532.536.802] 657.938.547] 790.774.922
ANOO [ ANO1 [ AN02 [ AR03 [ AN04 [ ARO5 |
(151.925.475)[ 174.110.734] 111.655.364] 117.199.529] 125.401.745] 132.836.376|
DTF (%) 7,13%)
SPREAD (%) 28,00%
CDO (%) 37,13%
VPN ($) 142.742.261
TIR (%) 91,94%
BIC (VECES) 1,94




5.17 FLUJO DE CAJA CON FINANCIACION

Tabla 24. Flujo de caja con financiacion

Fuente: Las autoras.
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1 A
v FLUJO DE CAJA CON FINANCIACION EN PESOS
[Zagente Pagent®
INGRESOS ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP oCT NOV DIC ARO 1 ARO 2 ARO 3 ARO 4 ANO 5
Recaudos 45.585.322|  56.981.652| 56.981.652| 56.981.652] 56.981.652] 56.981.652] 56.981.652 56.981.652 56.981.652] 56.981.652| 56.981.652] 56.981.652]672.383.499] 728.003.763] 774.048.265[ 820.629.297| 867.074.029
IVA Cobrado 10.826.514] 10.826.514] 10.826.514] 10.826.514 10.826.514] 10.826.514] 10.826.514] 10.826.514] 10.826.514] 10.826.514 10.826.514 10.826.514]129.918.168] 138.463.131] 147.215.035] 156.067.101| 164.891.133
INC Cobrado 0 0 0 0| 0 0 0 0 0 0 0 0| 0 0 0 0 0
TOTAL INGRESOS 56.411.836] 67.808.166] 67.808.166| 67.808.166] 67.808.166] 67.808.166] 67.808.166] 67.808.166] 67.808.166| 67.808.166] 67.808.166 67.808.166]802.301.666] 866.466.894] 921.263.301] 976.696.397] 1.031.965.161
EGRESOS
Nomina 4.037.642]  4.037.642] 4.037.642] 4.037.642] 4.037.642] 5782.497] 4.037.642] 4.037.642] 4.037.642] 4.037.642] 4.037.642] 7.436.373| 53.595.289 59.595.545] 61.780.558| 63.862.394]  65.793.003
Gastos de Administracion 1.295.995]  1.034.000] 1.205.995] 1.034.000] 1.295.995] 1.034.000] 1.295.995] 1.034.000] 1.295.995] 1.034.000] 1.295.995] 1.034.000] 13.979.970| 14.525.188| 15.055.358| 15.559.712] 16.026.504
Gastos de Ventas 548,020 548.020  548.020  548.020[ 548.020]  548.020]  548.020]  548.020]  548.020 548.020  548.020  548.020] 6.576.240| 6.832.713] 7.082.107] 7.319.358]  7.538.939
VA PAGADO 2.349.350]  2.349.350] 2.349.350] 2.340.350| 2.349.350] 2.349.350] 2.349.350[ 2.349.350] 2.349.350] 2.349.350] 2.349.350] 2.349.350| 28.192.200[ 30.046.454] 31.945.615] 33.866.510] 35.781.322
IVA TOTAL AL FLUJO DE CAJA 0 0 0 0] 33.908.656, 0 0 0] 33.908.656, 0 0 0| 67.817.312]106.186.440] 112.985.173] 119.890.201| 126.806.737
INC TOTAL AL FLUJO DE CAJA 0 0 0 0| 0 0 0 0 0 0 0 0| 0 0 0 0 0
Seguros 0 0] ) 0 0
Impuesto de Renta 0] 42.575.552] 49.314.204] 53.761.800] 59.206.018
ICA 0 2.233.909] 2.380.837| 2.531.324]  2.683.533
Pagos 35.332.427] 37.805.427] 37.805.427| 37.805.427| 37.805.427] 37.805.427| 37.805.427| 37.805.427| 37.805.427| 37.805.427| 37.805.427| 37.805.427]451.192.124] 483.340.883] 513.897.980[ 544.806.864] 575.620.298
Descuentos 569.817 560.817]  569.817]  569.817]  569.817]  569.817]  569.817]  569.817]  569.817]  569.817]  569.817]  569.817] 6.837.798] 7.287.533] 7.748.160] 8.214.058]  8.678.481
TOTAL EGRESOS 44.133.250  46.344.255] 46.606.250] 46.344.255] 80.514.906] 48.080.111| 46.606.250] 46.344.255 80.514.906] 46.344.255] 46.606.250] 49.742.986]628.190.933] 752.624.218] 802.189.991( 849.812.220 898.134.835
FLUJO DE CAJA OPERACIONAL 12.278.586] 21.463.911] 21.201.916[ 21.463.911[ -12.706.740] 19.719.056] 21.201.916] 21.463.911| -12.706.740[ 21.463.911[ 21.201.916[ 18.065.180]174.110.734] 113.842.675] 119.073.310[ 126.884.177| 133.830.327
FLUJO DE CAJA FINANCIERO
Gastos Financieros Prestamo 566.589 561.384]  556.082]  550.681] 545180  539.576]  533.867]  528.052] 522.128]  516.094]  509.948]  503.687] 6.433.267] 5.511.120] 4.360.095| 2.923.385|  1.130.085]
Amortizacion Prestamo 279.129 284.334]  280.635]  295.036]  300.538]  306.142] 311851  317.666]  323.589]  320.623|  335.760]  342.031[ 3.715.342] 4.637.490] 5.788.515| 7.225.224]  9.018.525)
Gastos Financieros Leasing 0]
Amortizacion Leasing 0
TOTAL FLUJO DE CAJA FINANCIERO 845.717 845.717  845.717|  845.717] 845.717] 845.717] 845.717] 845717  845.717|  845.717]  845.717]  845.717| 10.148.609] 10.148.609] 10.148.609] 10.148.609]  10.148.609
FLUJO DE CAJA NETO 11.432.868] 20.618.193] 20.356.199| 20.618.193[ -13.552.457| 18.873.338] 20.356.199] 20.618.193| -13.552.457| 20.618.193 20.356.199| 17.219.463]163.962.124 103.694.066] 108.924.701[ 116.735.568] 123.681.717
Saldo Inicial de Caja 129.571.175] 141.004.043[ 161.622.236] 181.978.435] 202.596.628] 189.044.171 207.917.509] 228.273.708[ 248.891.901] 235.339.444] 255.957.638| 276.313.836] 129.571.175 293.533.299( 397.227.365( 506.152.066] 622.887.633
SALDO FINAL DE CAJA 141.004.043] 161.622.236] 181.978.435] 202.596.628] 189.044.171] 207.917.509] 228.273.708] 248.891.901] 235.339.444] 255.957.638] 276.313.836] 203.533.299] 203.533.209] 397.227.365[ 506.152.066] 622.887.633] _746.569.351
ANOO0 | ANO1 | ANo2 [ ANo3 [ ANo4 [ ARNos |
(121.540.380)| 163.962.124] 103.694.066] 108.924.701] 116.735.568] 123.681.717|
DTF (%) 7,13%
SPREAD (%) 28,00%
CDO (%) 37,13%
VPN ($) 153.944.186
TIR (%) 110,89%
B/C (VECES) 2,27




6 RECOMENDACIONES

Que la alcaldia del municipio de Yumbo fortalezca e impulse a que los
emprendedores crean empresas en el municipio, con el propésito que el mismo no

dependa del comportamiento comercial de Cali.

De esta manera las personas o habitantes de corregimientos aledafios haran que
el municipio este en constante crecimiento no por solo distinguirse por ser la

capital industrial, sino también un municipio altamente comercial.

Por otro lado, se dara empleo a personas del municipio con el propésito de
disminuir los niveles de empleo informal y de desempleo reflejados en los

indicadores de la Alcaldia del Yumbo.
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7 CONCLUSIONES

De manera inicial, el proyecto es el reflejo de todos los esfuerzos y conocimientos
adquiridos tanto el programa de gestion empresarial y administracion de

empresas, gracias a los saberes de los docentes y asesores.

Sin duda la investigacion aborda una problemética identificada en el municipio de
yumbo, la cual fue motivo de investigacion al conocer las causas, los efectos y la
posible solucion de no haber empresas que se dedican a la produccion y
comercializacion de prendas de vestir para nifias entre las edades de 0 a 11 afios,

ubicada en el municipio.

Al conocer el sector industrial textil e identificar los posibles clientes que son las
nifias entre las edades de 0 a 11 afos, se hace necesario establecer estrategias
para poder cautivar a las clientas con publicidad agresiva, unos domicilios con un

margen muy bajo y atencion al cliente.

Los productos que produce y comercializa Magenta, son con disefios exclusivos,
con insumos de calidad, tecnologia de punta, un talento humano que tiene todas
las competencias tecnicas de produccion y confeccion, y una localizacion
estrategica para que todos los clientes potenciales ir y ver estos productos al local

0 empresa.

Magenta S.A.S se distingo por ser una empresa comprometida por entregar un
producto de calidad y atender con excelente disposicién a los clientes de las

diferents edades.

Finalmente con wuna inversion inicial de $151.925.475 para colocar en
funcionamiento Magenta S.A.S, esta se recupera en el primer afio tanto en los

escenarios de sin financiacion como con financiacion.
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