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INTRODUCCION

El panorama que se vive hoy en dia en Colombia es desalentador, esto se debe a
las innumerables problematicas que enfrenta el pueblo entre los que se destaca la
violencia, el desempleo y la corrupcion que pone a los individuos en situacion de
descontento y afliccion debido a la inconformidad que esto genera. Sin embargo las
pequefias y medianas empresas le han abierto nuevas puertas hacia el avance,
donde se puede notar que muchas personas estan siguiendo el método de creacion
de negocios para poder generar ingresos y asi sustentar sus necesidades diarias,
sin dejar de lado el hecho de que dichas empresas creceran y se mantendran en el
mercado para generar empleos en un futuro.

La bisuteria y la joyeria son un sector empresarial que en Colombia esta teniendo
un crecimiento notorio debido a los pequeiios emprendedores que han surgido, si
bien es un sector mal organizado y con ciertas falencias puede llegar a ser muy
rentable en el pais debido a que el uso de estos articulos de lujo de ha hecho cada
vez mas popular por su significado de igualdad y distincion entre los grupos
culturales y demas que pueden guardar dentro de si un significado no solo
monetario si no también simbdlico.

El presente estudio de factibilidad servira como guia para conocer el camino que
debe recorrer una empresa para lograr la consecucion de sus objetivos y aprender
a reconocer el valor del emprendimiento al identificar tanto cualitativa como
cuantitativamente factores econdmicos del entorno como lo son los culturales,
demograficos, ambientales y politicos, y como implementar todo ello para logar un
lugar seguro en el mercado seguido de un crecimiento sostenible.

Este estudio tendra como obijetivo principal el demostrar la viabilidad de la creacién
de una empresa de accesorios de bisuteria en la ciudad de Cartagena de indias,
analizando su entorno econdmico y aplicando encuestas a las ciudadanas que
permitan identificar su gustos y preferencias, asi como también se realizaran un
estudio de mercado, administrativo, ambiental, legal y financiero para evaluar el
funcionamiento y constitucion de la empresas desde todos sus angulos, para que
los resultados puedan ser analizados de manera global y de esta manera determinar
donde se podrian encontrar las posibles probleméaticas de puesta en marcha de este
proyecto en concreto.
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0.1. PROBLEMA DE INVESTIGACION

0.1.1. Planteamiento del problema

La bisuteria (joyas de fantasia) es un arte que nace con la humanidad tratando de
resaltar en gran medida la belleza natural tanto de la mujer como del hombre. En la
bisuteria se suele utilizar materiales muy diversos que incluyen acero, porcelana,
vidrio, acrilico, alambres de latdn, perlas cultivadas, cuentas en fésil, entre otros.
Ademas, las confecciones realizadas en metales pueden contar con un
recubrimiento de material noble, como el oro, la plata, o el rodio.

Para adaptarse a la moda y a los avances del glamour, la bisuteria puede ser
mutada con las nuevas formas, colores y materiales como el cuero, el cristal, la
maderay piedras semipreciosas que se imponga en la moda y que le permiten emitir
grandes contrastes que le han dado una identidad propia y un lugar de prestigio
dentro de cada atuendo. La produccion de bisuteria es una labor que le ha brindado
a los seres humanos la posibilidad de lucir accesorios de fantasia que muestran sus
personalidades y que les dan la capacidad de resaltar su belleza sin necesidad de
recurrir en los altos costos de adquirir prendas hechas en oro o plata.

En Colombia existe un gran niumero de empresas dedicadas a la fabricaciéon y
distribucion de joyas de fantasia (bisuteria) por medio de ventas por catalogos o por
distribucion directa en almacenes especializados o de cadena.

A pesar del auge de estas empresas oferentes, luego de la utilizacion de los
productos por el comprador final se hace visible que su calidad no satisface las
necesidades del mercado ya que son producidas con materiales poco resistentes
para asi disminuir sus costos, ocasionando un deterioro rapido del producto y por
ende acortando su vida util, obligando a los clientes a adquirir el producto con mayor
frecuencia. Para que el accesorio de bisuteria pueda ser perfecto en todos sus
sentidos para el cliente, debe no solo contar con altos estandares de calidad sino
gue también debe estar en concordancia con sus gustos personales y/o especificos
gue vayan de acuerdo a sus necesidades. Debido a este acontecimiento, los
compradores se ven en la obligacién de adquirir articulos que ya han sido disefiados
previamente en presentaciones que si bien pueden ser de alta calidad, podrian traer
consigo descontento al comprador por los materiales o colores de los cuales este
producto este hecho.

Es necesario que al momento de adquirir una joya de bisuteria, el comprador este
conforme con todas las piezas que componen el articulo, de ello depende que su
adquisidor lo admire en su totalidad y para eso es importante que las cuentas, los
abalorios y deméas materiales utilizados estén de acuerdo no solo a los gustos sino
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también a las necesidades de este y que sean capaces de soportar las diferentes
condiciones a las cuales van a ser expuestas por su duefio.

Dado lo anterior se hace necesario realizar un estudio de factibilidad para la
creacién de una microempresa que se dedicara a la produccion y distribucion de
accesorios de bisuteria (joyas de fantasia) con altos estdndares de calidad y
disefiadas teniendo en cuenta los gustos personales (disefios personalizables) de
cada mujer, con el fin de lograr una plena satisfaccion tanto en disefio y calidad
como en los demas componentes de la misma. Para determinar el nombre de la
empresa que se pretende crear al finalizar este proyecto se realizé una lluvia de
ideas en la que se tuvieron en cuenta factores como marca, posicionamiento en el
mercado, un nombre acorde con la actividad y un nombre que pueda competir sin
importar el nivel y posicionamiento que tengan las empresas ya existentes, lo que
finalmente llevo a escoger el nombre de Diretta Charms S.A.S

Este estudio de factibilidad sera realizado en la ciudad de Cartagena, lugar donde
estard ubicada la microempresa y que por ello se debera tener en cuenta factores
propios de la misma como lo son el clima, la cultura, los gustos, el poder adquisitivo
del mercado potencial y las diferentes politicas de expansién que sean
determinantes para las estrategias futuras de la empresa con este fin.

0.1.2. Formulacién del problema

¢Es factible la creacibn de una empresa dedicada a la produccion vy
comercializacidon de bisuteria personalizada de alta calidad para mujeres entre los
15 y 55 afios de edad en la ciudad de Cartagena, que logre crecer, permanecer y
posicionarse en el mercado?
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0.2. JUSTIFICACION

La distincion entre los seres humanos siempre ha sido mas que una necesidad. Ha
sido un deseo que lleva a sentirse superiores entre un grupo determinado de
personas. Si bien desde tiempos antiguos el hombre ha utilizado prendas y
accesorios que le ayudaban a distinguirse y a que los demas pudieran determinar a
gué clase y/o grupo social pertenecia esta es una practica que ya no se lleva a cabo
de la misma manera, pero que de igual forma hace que las personas sigan sintiendo
la necesidad y el deseo de utilizar accesorios en diferentes eventos (reuniones de
negocios, fiestas familiares, entre otros) donde quieren mostrar su elegancia y/o
sofisticacion. El lucir joyas tanto de fantasia como de materiales preciosos se ha
convertido en una necesidad para los seres humanos y principalmente para el
género femenino. Sin importar el atuendo que utilicen y los diferentes escenarios
tanto econdmicos como socioculturales a la que pertenecen, siempre sera
necesario tener un accesorio para lucir sinigual a los demas.

Por esto resulta atractiva la elaboracion de proyectos de inversion orientados a la
produccion y distribucion de accesorios de bisuteria, que por tener un componente
artesanal ha hecho que la mayoria de los productores desarrollen sus actividades
desde la informalidad, perdiendo cualquier derecho sobre su producto final, lo que
limita las oportunidades de crecimiento y posicionamiento. La informalidad es quiza
una de las problematicas mas duras que atraviesa el sector artesanal en Colombia,
al ser pequefios productores cuentan con poca tecnologia (herramientas) y se
ponen en funcionamiento en hogares familiares, lo cual hace que a estos pequefios
negocios sean apartados de privilegios como el reconocimiento de mercado.

Otro de los factores que hace particular este proyecto es el interés en satisfacer esa
necesidad innata femenina de sentirse Unica y diferenciada ante los demas, sin
importar el circulo social al que pertenezca, aportando a su guardarropa y/o atuendo
accesorios personalizados que al ser de esta naturaleza, solo lo dispondran ellas
ya que se basara en sus propios gustos y necesidades personales.

Este proyecto es diferenciador al pretender ofrecer al mercado productos de
bisuteria personalizados, que cumplan con las medidas, colores, materiales y
demas especificaciones que el cliente quiera en su accesorio, que de igual manera
seran fabricados con las mejores insumos del mercado, evitando asi un ciclo de
vida corto del productos y las molestias del cliente al tener que cambiarlo, de igual
manera se pretende conseguir la fidelizacion de los clientes y a que tendran
participacion en la creacion de sus productos, lo que actualmente no se ofrece en
el mercado, y se convierte en el factor diferenciador de este negocio. Actualmente
los clientes deben escoger simplemente los accesorios que ofrece el mercado sin
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la posibilidad de modificarlos a su conveniencia y sin la posibilidad de poder pedir
que se les elabore un producto autentico y que vaya de acuerdo a sus propias
humoradas.

Otro mercado importante y muy representativo para estos productos es el del disefio
de modas, hoy en dia los disefiadores complementan sus disefios con bisuteria y
en muchas ocasiones, ésta es muy relevante en cuanto a la originalidad y conceptos
de moda que se quieran transmitir.

Sea un deseo o una necesidad la utilizacion de la bisuteria se ha convertido en un
complemento indispensable en el guardarropa de cada mujer, que ademas ha dado
un gran giro a la forma de ver la moda, dandole a estos articulos (bisuteria) hechos
a base de materiales de fantasia un lugar tan importante como el de la joyeria hecha
a base de metales y piedras preciosas.
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0.3. OBJETIVOS

0.3.1. Objetivo General.

Realizar un estudio de factibilidad que permita determinar la viabilidad de una
empresa dedicada a la produccion y comercializacion de accesorios de bisuteria

personalizados, teniendo en cuenta las caracteristicas del mercado de la ciudad de
Cartagena de Indias.

0.3.2. Objetivos especificos

» Realizar un estudio de mercado que permita establecer la demanda potencial
y las estrategias adecuadas para el mercado de bisuteria personalizada en
Cartagena.

» ldentificar y definir los requerimientos técnicos, legales y ambientales para la
puesta en marcha de una empresa de bisuteria, teniendo en cuenta la
utilizacién adecuada de recursos y sus respectivos desechos.

» Realizar la proyeccion y determinar la estructura financiera de la empresa.

» Disefar una estructura administrativa adecuada para una empresa dedicada
a la produccién de bisuteria personalizada en la ciudad de Cartagena.
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0.4. MARCO REFERENCIAL

0.4.1. ANTECEDENTES

En Colombia la economia y en especial en el tema del empleo ha generado
desacuerdo entre la poblacion debido a los altos costos en los bienes de consumo
diario y las dificultades para la obtencién de empleo en estos tiempos. La creacion
de empresas genera empleo y ayuda a las personas a salir de las situaciones
econOmicas paupérrimas, ayudandoles al pago de alimentacion, vivienda, salud,
educacion, etc. Por estas razones es importante que el emprendimiento este en la
mentalidad de todas las personas, para que asi puedan superar las adversidades
gue ofrece el entorno econémico en el que se maneje el pais.

Por otra parte, entre los consumidores se hace notoria la necesidad de autenticidad,
para diferenciar las posiciones de unos y otros. Es por eso que la comercializacion
de articulo personalizados se hace cada vez méas necesario en el mercado y
principalmente que se adaptan a su duefio como lo son la bisuteria, que busca
resaltar los caracteristicas de quien lo posee y si es personalizado no solamente
tendra un valor econdmico sino también personal y podra tener no solo la calidad
sino también los colores y materiales que el cliente desee.

En la actualidad se disponen de trabajos que han tratado los temas de creacién de
empresa de bisuteria y mas centradamente en el tema de personalizaciéon de
articulos, de algunos de ellos se puede extraer lo siguiente:

La creacion de empresas como bien se mencion6 antes es de vital ayuda para los
paises cuya economia crece lentamente y cuya poblacion cuenta con dificultades
en sus ingresos para subsistir, es por eso que cuando las ideas de emprendimiento
surgen pueden tener el impacto mencionado por los sefiores Maria Hidalgo, Elbert
Gutiérrez y Rafael Barriga, quien determinan en su trabajo que “al ser pioneros en
el mercado tenemos la ventaja de la diferenciacion y por medio de la investigacion
de mercado se puede detectar que hay una fuerte demanda, ya que es un producto
nuevo, innovador y vanguardista.” Cuando una empresa cuanta con una
herramienta tan importante como la diferenciacion su puesto en el mercado esta
casi asegurado, siempre y cuando logre satisfacer debidamente las necesidades
que los clientes demandan.

Se puede considerar que el emprendimiento, “constituye un insumo para la creacion

1 Maria Hidalgo, Elbert Gutiérrez y Rafael Barriga “creacion de una microempresa de disefio y comercializacion de
camisetas tipo sport personalizadas via web”. 2010. Guayaquil, Ecuador.
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de nuevos negocios capaces de generar empleo, para programas de desplazados,
de reinsercion dentro del ambito urbano y en las cabeceras municipales. Estas
actividades pueden ser vistas internamente como generadoras de empleo y
externamente como un servicio importante para las comunidades y su insercion en
la modernidad.” Asi lo mencionan los sefiores Cecilia delgado y Ernesto parra en
su trabajo donde hablan de la importancia de la microempresa en la econémica
colombiana.

De igual manera el sefior Juan David Arenas Ospina®, aporta que los clientes de
hoy no disponen de un Unico perfil si no que por el contrario, disponen de diversas
caracteristicas que hacen que sus gustos y deseos sean variados, lo que hace
concluir que cada cliente es un mundo diferente por satisfacer, debido a estas
particularidades se hace necesario crear productos col so que se logre no solo
satisfacer a unos pocos sino a todos los clientes como el individuo que es. La
estandarizacion de productos ha quedado en el pasado para algunos sectores, y
ahora cada persona busca una identidad propia como consumidor. La
personalizacion se convierte en una herramienta para lograr un mayor acercamiento
al cliente que permite entender y atender sus necesidades de una manera mas
efectiva.

Lamentablemente, tal y como lo concluyen las sefioras Adriana Vergel y Melisa
Vives “El sector de joyeria y bisuteria se encuentra mal organizado, y se caracteriza
en gran medida por la informalidad y la falta de tecnologia en sus procesos de
distribucién. (...) El mercado de accesorios, esta caracterizado por tener pocos
competidores, razon por la cual el mercadeo electrénico no tiene mucha cabida,
pues la mayoria de los negocios que comercializan accesorios femeninos, no tienen
una pagina web disponible para las personas interesadas.”® Es posible que la
informalidad y la falta de materiales disponibles y la poca tecnologia haga este
sector se esté quedando por detras de los demas, sin dejar de lado que su potencial
de crecimiento es impresionante si se aplican las medidas organizativas necesarias
para ello. La solucion a los problemas con respecto a los competidores nacionales
e internacionales para las nuevas empresas entrantes al sector radica en “La
diversificacion e innovacion de productos, la proteccién del sector artesanal en los
tratados de libre comercio y la revision periddica de los costos de operacion

2 Cecilia Delgado y Ernesto Parra, “Caracterizacion de la microempresa de punta”. 2007. Bogotd, Colombia.

3 Juan David Arenas Ospina, “estudio de factibilidad para la creacion de una empresa de servicios de entretenimiento a
partir del suministro de mufiecos de peluche personalizados en Colombia”. 2004. Bogota, Colombia.

4 Adriana Vergel y Melisa Vives, Plan de negocios para el inicio del proceso de expansion de chic accesorios en la ciudad
de monteria”. 2009. Monteria, Colombia.
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comercial son acciones que pueden mitigar el impacto negativo de la competencia.”
Tal y como lo dice la sefiora julia julio en su estudio realizado en la ciudad de
Cartagena, la cual por ser una localidad turistica puede atraer nuevas compariias
gue quieran gran terreno rapidamente.

La innovacién es un arma muy fuerte en nuestros dias por ello la personalizacion
de productos a tomado tanto importancia, porque como ya Se menciono es para las
personas cada vez mas importantes su distincion ante los demas personas por ellos
la personalizacion en la bisuteria ademas de ser innovador también le brinda nuevas
estrategias de distincion a las personas que soliciten el servicio.

0.4.2. MARCO TEORICO

La preparacion y evaluacion de proyectos se ha transformado en un instrumento de
uso prioritario para implementar iniciativas de inversion entre los agentes
econdémicos (bancos, financieras) que participan en cualquiera de las etapas de la
asignacion de recursos (Sapag y Sapag, 1998).

Segun Miragem y Nadal, (1990), un proyecto de desarrollo se realiza cuando se
percibe la existencia de un problema u oportunidad y se cree posible una accion
definida para resolverlo. Asi surge una idea preliminar que puede consistir en una
exposicién de objetivos, algunos lineamientos de instrumentos a utilizar y una
estimacion de resultados posibles.

0.4.2.1. Formulacién de proyectos

Al hablar de formulacién de proyectos, se hace referencia dar forma a la idea sobre
la cual se quiere basar el trabajo, dicha idea sera producto de un analisis de
necesidades que se hallen existentes en el entorno, a partir de lo cual se empieza
a visualizar como satisfacer dicha necesidad a partir de la realizacion de un proyecto
gue cuente con objetivos de buscar una solucién para dicho problema utilizando
recursos que den resultados idéneos para los beneficiarios.

Pero no basta solo con formular los detalles de un proyecto, es necesario evaluar si
realmente, dadas las limitaciones de recursos, el proyecto es factible y si finalmente
resolvera la necesidad que lo impulso.

Segun Blanco (2007), para resolver el problema de satisfacer necesidades con
recursos escasos Yy la eficiencia en el manejo de los mismos se hace uso de la
ciencia economica que a su vez esta directamente relacionada con la evaluacion de

> Julia Julio Julio, “Estudio de factibilidad para el montaje de una empresa productora y comercializadora de accesorios
artesanales étnicos en la ciudad de Cartagena de indias que pueda crecer y permanecer en el mercado actual”. 2011.
Cartagena, Colombia.
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proyectos de inversion. Con esto se busca la obtencion de las mejores alternativas
de inversion cuya herramienta utilizada para conseguirla es la evaluacion de
proyectos.

Por otra parte Blanco (2007) expresa “es necesario aportar a todo proyecto costos
de inversidn que permitan, a su vez, generar ingresos y costos operacionales que
provean a la empresa de una rentabilidad triple: econémica, social y financiera, que
le otorgue permanencia en el tiempo”

Se tiene con todo lo antes expuesto, que la formulacién y evaluacién de proyectos
tiene como objetivos determinar si un proyecto es viable o no, por esta razon el
proyecto debe sr evaluado desde diferentes a&mbitos y/o perfectivas que dejen en
evidencia las posibles fallas que pudiera haber en el mismo y a partir de ello arrojar
conclusiones que puedan servir de guias para su mejora.

0.4.2.2. Estudio de Factibilidad

Segun la revista Dinero, el estudio de factibilidad retine en un documento Gnico toda
la informacidn necesaria para evaluar un negocio y los lineamientos generales para
ponerlo en marcha. Presentar este estudio es fundamental para buscar
financiamiento de los socios o inversionistas, y sirve como guia para quienes estan
al frente de la empresa.

De igual manera, en el proceso de realizacion de este documento se interpreta el
entorno de la actividad empresarial y se evallan los resultados que se obtendran al
accionar sobre ésta de una manera determinada. Se definen las variables
involucradas en el proyecto y se decide la asignacion éptima de recursos para
ponerlo en marcha.

Segun sea la magnitud del proyecto, la realizacién del estudio puede llevar unos
dias o varios meses, ya que no se trata sélo de redactar un documento sino de
imaginar y poner a prueba toda una estructura logica. (¢ Se puede vender esta
cantidad a este precio? ¢,Con esta estructura se puede responder a esta demanda?
¢ Es esta inversion suficiente para este crecimiento proyectado?).

Es importante destacar que si bien los aspectos financieros y econdmicos son
fundamentales, un estudio de factibilidad no debe limitarse sélo a planillas de célculo
y numeros. La informacién cuantitativa debe estar sustentada en propuestas
estratégicas, comerciales, de operaciones y de recursos humanos.®

El estudio de factibilidad profundiza la investigacion en fuentes secundarias y
primarias de investigacion de mercado, detalla la tecnologia que se empleara,

6 www.dinero.com.ve/plandenegocios.html. Colombia. Cémo armar un plan de negocios. Revista Dinero. 2003.
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determina los costos totales y la rentabilidad econémica del proyecto (Baca, 2006).

0.4.2.3. Moddulos de un estudio de factibilidad

0.4.2.3.1. Estudio de mercado

El mercado se define como el &rea en que convergen las fuerzas de la demanda y
la oferta para establecer un precio Unico. También se menciona como un conjunto
de compradores y vendedores estrechamente interrelacionados. En este caso los
compradores (demanda) y los vendedores (oferta) estableceran las condiciones de
venta del producto y en especial su precio (Miragem y Nadal, 1990).

Para Sapag y Sapag (1998) uno de los factores mas criticos en el estudio de
proyectos es la determinacién de su mercado, tanto por el hecho de que aqui se
define la cuantia de su demanda e ingresos de operacion, como por los costos e
inversiones implicitos.

Segun Baca Urbina (1990), para el andlisis de mercado se reconocen cuatro
variables fundamentales que se conforman asi: andlisis de la oferta, analisis de la
demanda, andlisis de los precios y analisis de la comercializacion.

El estudio de mercado tiene como objetivo analizar la demanda interna y/o externa
para la produccion adicional resultante de la implementacion del proyecto y el
funcionamiento del sistema de comercializacién, flujos y margenes (Miragem et al.
1982).

Con este estudio se pretende tener una medicidén cualitativa y cuantitativa de las
caracteristicas del mercado en el cual va estar encaminado el proyecto, es por esta
razén que este punto se evallan aspectos tales como tendencias de consumo
expresadas por clientes potenciales, oferta del mercado en términos de
competencia, la formulaciéon e implementacion de estrategias de comercializacién
adaptadas a la capacidades del proyecto.

0.4.2.3.1.1. Descripcién del Producto

Se debe definir de forma precisa el producto o servicio, para ellos se debe realizar
la descripcion de las caracteristicas medibles (en caso de ser un producto o bien) o
intangibles (en caso de un servicio), a quién esta dirigido y si es para consumo
intermedio o final. Se busca dejar en claro las funcionalidades del producto y como
este puede satisfacer las exigencias del mercado en cuanto al problema existente
para el cual se creo.
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0.4.2.3.1.2. Analisis de la demanda

Baca Urbina (1990), define por demanda la cantidad de bienes y servicios que el
mercado requiere o solicita para buscar la satisfaccién de una necesidad especifica
a un precio determinado.

El andlisis de la demanda constituye uno de los aspectos centrales del estudio de
proyectos, por su incidencia, en los resultados del negocio que se implementaré con
la aceptacion del proyecto. En el estudio de viabilidad de un proyecto es vital la
definicion adecuada de la naturaleza de la demanda del bien que se producira, asi
como las variables que la modifican y de la magnitud de la reaccién ante cambios
en ciertos parametros que se consideren apropiados (Sapag y Sapag, 1998). Con
esto se conseguird tener una estimacion de la aceptacion del producto por parte de
los clientes potenciales y cuales podrian ser las posibles ingresos a partir de ello.

La demanda puede ser hallada por medio de diferentes métodos éntrelos cuales se
encuentra el método de tendencias (lineal) que se aplica para determinar
matematicamente las estimaciones futuras de una serie de cifras histéricas como
pueden ser las ventas, los costos, los gastos o las utilidades de una empresa.
(Carlos Gutierrez, 2006)

0.4.2.3.1.3. Andlisis de la oferta

El término oferta puede definirse como el nimero de unidades de un determinado
bien o servicio que los vendedores estan dispuestos a vender a determinados
precios. El comportamiento de los oferentes es distinto al de los compradores. Un
alto precio les significa un incentivo para producir y vender mas de ese bien (Sapag
y Sapag, 1998).

Baca Urbina (1990), define la oferta como la cantidad de bienes o servicios que un
cierto numero de oferentes (productores) estan dispuestos a poner a disposicion del
mercado a un precio determinado.

El propésito que se persigue mediante el analisis de la oferta es determinar o medir
las cantidades y las condiciones en que una economia puede y quiere poner a
disposicion del mercado un bien o servicio. La oferta, al igual que la demanda, es
funcién de una serie de factores, como son los precios en el mercado, los apoyos
gubernamentales a la produccion, aranceles y entre otros.

0.4.2.3.1.4. Seleccion del mercado meta

De acuerdo a Kotler y Armstrong (2004) la seleccion del mercado meta se compone
de compradores que comparten necesidades o caracteristicas que la empresa
pueda atender.
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Explican que el mercado meta se define después de conocer los perfiles de los
segmentos analizados, bajo tres criterios que son: el tamafio y crecimiento del
segmento, el atractivo estructural del segmento, los objetivos y los recursos de la
empresa.

0.4.2.3.1.5. Anadlisis del cliente

Es necesario desarrollar un estudio sobre el perfil del consumidor ya que se debe
atacar sus preferencias, capacidad de pago, gustos sobre tipo de productos para
poder buscar las estrategias mas convenientes al momento de hacer la publicidad,
distribucion y finalmente venta del producto.

Por esa razon, se debe recolectar informacion tal como: perfil del cliente;
localizacion del segmento; elementos que influyen en la compra (proceso de compra
y frecuencia); aceptacion del servicio (opiniones de clientes que han mostrado
interés y los que no han mostrado interés); factores que pueden afectar el consumo
y tendencias de consumo.

0.4.2.3.1.6. Posicionamiento de Mercados

La posicion de un producto va ligada de una compleja serie de percepciones,
impresiones y sentimientos de los consumidores respecto a un producto en
comparacion a los de la competencia. El posicionamiento de un producto se da en
la mente de los consumidores de forma inducida por la empresa al azar (Kotler y
Armstrong, 1996).

Se debe desarrollar una serie de acciones que acorten con los gustos y necesidades
del cliente ademéas de encajar con las limitaciones que posee la empresa en en
cuanto a recursos en generales, es decir crear armonia entre el cliente y la empresa.

0.4.2.3.1.7. La Mercadotecnia

Mercadotecnia consiste en la integracion y coordinacion de todas las funciones de
mercadeo, que ademas estan amortizadas con las demas actividades de la
empresa, a fin de alcanzar el objetivo basico de producir las maximas utilidades a
largo plazo.

Segun Aguilar (1981) menciona que la mercadotecnia es el estudio de todas las
técnicas y actividades que permiten conocer qué satisfactor se debe producir y que
sea costeable, y la forma de hacer llegar ese satisfactor en forma eficiente al
consumidor.

0.4.2.3.1.8. Mezcla de Mercadeo

Los componentes de un producto o servicio deben ir de acuerdo con las
necesidades expuestas por el consumidor y con los diferentes factores que se
tienen en el entorno. El éxito o el fracaso de un producto dependen en gran medida
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de como se combina los diferentes elementos comprometidos, como los manejados
en la mezcla de mercadotecnia.

Segun Kotler y Armstrong (1996) mercadotecnia son los instrumentos controlables
y basicos de la mercadotecnia -precio, plaza, producto y promocion- que la empresa
mezcla para producir la reaccion deseada en el mercado meta. Una mezcla de la
mercadotecnia tiene los siguientes elementos que son actualmente conocidos como
las 5 P's: Producto, Plaza, Precio, Promocion y Personal, debido a que este ultimo
fue agregado para reforzar la estrategia cuando las 4 iniciales no son del todo
suficientes.

» Producto: Una vision global del concepto de producto se define como todo
aguello que se puede ofrecer en un mercado para su atencion, adquisicion o
consumo, y que satisface un deseo o una necesidad (Kotler y Armstrong,
2004).

» Plaza: Todas las organizaciones, ya sea que produzcan tangibles o
intangibles, tienen interés en las decisiones sobre la plaza (también llamada
canal, sitio, entrega, distribucion, ubicacion o cobertura). Es decir, como
ponen a disposicion de los usuarios las ofertas y las hacen accesibles a ellos.
La plaza es un elemento de la mezcla del marketing que ha recibido poca
atencion en lo referente a los servicios debido a que siempre se la ha tratado
como algo relativo a movimiento de elementos fisicos (Ricoveri Marketing
2006).

» Precio: Segun Kotler (1989) es la suma de los valores que los consumidores
intercambian por el beneficio de poseer o usar un producto o servicio.
Historicamente se lograba llegar a un precio simplemente en un acuerdo
entre vendedor y comprador en el cual el vendedor aumentaba el precio de
tal manera que el comprador le regateara, hasta llegar a un punto en donde
ambos quedaban satisfechos con el precio, este sistema opera todavia en
los mercados informales de los paises en desarrollo. Entre los factores que
influyen en la fijacién de los precios estan los factores internos de la empresa
y los factores externos.

» Promocién: Segun Kotler y Armstrong (1996) la promocién es la actividad
gue comunica los meéritos del producto o servicio y que convencen a los
clientes de comprarlo. La promocion es la comunicacion de la informacion
entre el vendedor y el comprador con el motivo de modificar las actitudes y
el comportamiento (Bell, 1982).

La estrategia promocional incluye la publicidad, promocién de ventas y las
relaciones publicas, estos elementos deben ser combinados con sumo
cuidado para producir un éxito gracias al esfuerzo unificado (Holtje, 1987).
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» Personal: El personal es importante en todas las organizaciones, pero es
especialmente importante en aquellas circunstancias en que, no existiendo
las evidencias de los productos tangibles, el cliente se forma la impresion de
la empresa con base en el comportamiento y actitudes de su personal. Las
personas son esenciales tanto en la producciéon como en la entrega de la
mayoria de los servicios. De manera creciente, las personas forman parte de
la diferenciacion en la cual las compafias de servicio crean valor agregado y
ganan ventaja competitiva.

0.4.2.3.2. Estudio técnico

Para Sapag y Sapag (1998), en el estudio de la viabilidad financiera de un proyecto
y el estudio técnico tiene por objeto proveer informacién para cuantificar el monto
de las inversiones y de los costos de operacidn pertinentes a esta area. Uno de los
resultados de este estudio sera definir la funcion de produccion que optimice la
utilizacion de los recursos disponibles en la produccion del bien o servicio del
proyecto. De aqui podra obtenerse la informacion de las necesidades de capital,
mano de obra y recursos materiales, tanto para la puesta en marcha como para la
posterior operacion del proyecto.

El estudio técnico se realiza al cubrir los siguientes aspectos, que a su vez son las
partes que lo conforman: Analisis y determinacion de la localizacion optima del
proyecto, analisis de la disponibilidad y el costo de los suministros e insumos,
identificacion y descripcion del proceso, determinacion de la organizacion humana
y juridica que se requiere para la correcta operaciéon del proyecto (Baca Urbina,
1990).

0.4.2.3.2.1. Valorizacién de las inversiones en obras fisicas.

En relacion con la obra fisica, las inversiones incluyen desde la construccion o
remodelacion de edificios, oficinas o salas de venta, hasta la construccién de
caminos, cercos o0 estacionamientos. Sin embargo, en nivel de factibilidad la
informacion debe perfeccionarse mediante estudios complementarios de ingenieria
gue permitan una apreciacion exacta de las necesidades de recursos financieros en
las inversiones del proyecto (Sapag y Sapag, 1998).

0.4.2.3.2.2. Inversiones en equipamiento.

Se entiende por inversién en equipamiento todas las inversiones que permitan la
operacion normal de la planta de la empresa creada por el proyecto. Por ejemplo
maquinaria, herramientas, vehiculos, mobiliario y equipo en general (Sapag y
Sapag, 1998).
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0.4.2.3.2.3. Determinacién del tamafio

La importancia de definir el tamafio que tendr4 el proyecto se manifiesta
principalmente en su incidencia sobre el nivel de las inversiones y costos que se
calculen. Asimismo sobre la estimacion de la rentabilidad que podria generar su
implementacion. De igual forma, la decision que se tome respecto del tamafio
determinara el nivel de operacion que posteriormente explicara la estimacion de los
ingresos por venta. Sin embargo, tampoco el problema es puramente econémico;
los factores técnicos, legales, tributarios y sociales deben tomarse en consideracion,
aunque siempre quedara la variable subjetiva no cuantificable de aceptar o rechazar
el proyecto (Sapag y Sapag, 1998).

0.4.2.3.2.4. Decisiones de localizacion

La localizacion 6ptima de un proyecto es la que contribuye en mayor medida a que
se logre la mayor tasa de rentabilidad sobre el capital (criterio privado) u obtener el
costo unitario minimo (criterio social) (Baca Urbina, 1990).

Segun Sapag y Sapag (1998), la decisién de localizacién de un proyecto es a largo
plazo con repercusiones econdémicas importantes que deben considerarse con la
mayor exactitud posible. Esto exige que su analisis se realice en forma integrada
con las variables restantes del proyecto: Demanda, transporte 0 competencia. La
importancia de una seleccion apropiada para la localizacion del proyecto se
manifiesta en diversas variables, cuya recuperacion econémica podria hacer variar
el resultado de la evaluacion, comprometiendo en el largo plazo una inversion
probable de grandes cantidades de capital, en un marco de caracter permanente de
dificil y costosa alteracion.

0.4.2.3.3. Estudio organizacional o administrativo

Independientemente de sus méritos técnicos y econémicos, el éxito de un proyecto
depende en gran parte de la eficiencia de la organizacién. Sin una organizacion
eficiente un proyecto bien fundado y viable puede resultar un fracaso (Miragem y
Nadal, 1990).

El estudio organizacional no es lo suficientemente analitico en la mayoria de los
estudios, lo que impide una cuantificacion correcta de las inversiones y costos de
operacion originados para efectos de la administracion del proyecto, una vez que
éste se implemente (Sapag y Sapag, 1998).

0.4.2.3.3.1. El estudio de la organizacion del proyecto

En cada proyecto de inversion se presentan caracteristicas especificas y
normalmente Unicas, que obligan a definir una estructura organizativa acorde con
los requerimientos propios que exija su ejecucion. La instrumentalizacion de esto se
logra a través del componente administrativo de la organizacién, el cual debe
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integrar tres variables basicas para su gestion: las unidades organizativas, los
recursos humanos, materiales y financieros y los planes de trabajo (Sapag y Sapag,
1998).

0.4.2.3.4. Estudio Ambiental

Los impactos ambientales provocados por el desarrollo de proyectos, por lo general,
pueden ser positivos y negativos. La magnitud de estos impactos depende de su
participacion en el Valor Presente Neto y el efecto de este sobre la tasa interna de
retorno del proyecto basico. Toda esta problematica, ha llevado a gobiernos y
agencias internacionales a disponer en los estudios de viabilidad de los nuevos
proyectos de inversion de estudios de valoracidbn econdmica ambiental para analizar
los impactos que las actividades econdémicas generan sobre la base de recursos
naturales y ambientales de los paises (Ramirez et al. s. f).

0.4.2.3.5. Estudio legal

El estudio legal estad basado en exponer las distintas formas de organizaciéon que la
ley contempla como sociedad anénima, cooperativa y sociedad civil. A demas este
hecho es fundamental porque en esto se basa la estructura organizacional de la
empresa y la elaboracion adecuada del organigrama donde se definirAdn cargos y
funciones segun el tamafo de la empresa.

Ningun proyecto por muy rentable que sea, podra llevarse a cabo si no se encuadra
en el marco legal de referencias en el que se encuentran incorporadas las
disposiciones particulares que establecen lo que legalmente esta aceptado por la
sociedad; es decir, lo que manda, prohibe o permite a su respecto (Sapag, 2000).

0.4.2.3.6. Estudio financiero

Los objetivos de esta etapa son ordenar y sistematizar la informacién de caracter
monetario que proporcionaron las etapas anteriores, elaborar los cuadros analiticos
y antecedentes adicionales para la evaluaciébn del proyecto, evaluar los
antecedentes para determinar su rentabilidad (Sapag y Sapag, 1998).

La sistematizacion de la informacion financiera consiste en identificar y ordenar
todos los items de inversiones, costos e ingresos que puedan deducirse de los
estudios previos. Sin embargo, y debido a que no se ha proporcionado toda la
informacion necesaria para la evaluacién, en esta etapa deben definirse todos
aquellos elementos que debe suministrar el propio estudio financiero. El caso
clasico es el calculo del monto que debe invertirse en capital de trabajo o el valor de
desecho del proyecto. El flujo de caja proyectado serd herramienta basica para
mostrar ingresos y egresos del proyecto (Sapag y Sapag, 1998).
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0.4.2.3.6.1. Inversiones del proyecto

Segun Baca Urbina (1990), la inversion inicial comprende la adquisicion de todos
los activos fijos (tangibles) y diferidos (intangibles) necesarios para iniciar las
operaciones de la empresa, con excepcion del capital de trabajo.

Los activos tangibles o fijos son aquellos, tales como terrenos, edificios, maquinaria,
equipo, mobiliario, vehiculos de transporte, herramientas y otros. Por su parte los
activos intangibles estan comprendido por el conjunto de bienes necesarios para el
funcionamiento tales como Patentes de invencion, marcas, disefios comerciales o
industriales, nombres comerciales, asistencia técnica o transferencia de tecnologia,
gastos preoperativos y de instalacion y puesta en marcha o contratos de servicio.

0.4.2.3.6.2. Inversidn en capital de trabajo.

La inversidn en capital de trabajo corresponde a la cantidad de recursos que se
requieren en forma de activo corriente para que sea posible la operacion normal de
proyecto durante un ciclo productivo, para la capacidad y tamafio determinados. En
consecuencia, para efectos de la evaluacion de proyectos, el capital de trabajo
inicial constituira una parte de las inversiones de largo plazo, ya que forma parte del
monto permanente de los activos corrientes necesarios para asegurar la operacion
del proyecto (Sapag y Sapag, 1998).

0.4.2.3.6.3. Inversiones durante la operacion
Segun Sapag y Sapag (1998), ademas de las inversiones en capital de trabajo y
previas a la puesta en marcha, es importante proyectar las reinversiones de
reemplazo y las nuevas inversiones por ampliacidbn que se tengan en cuenta, es
preciso elaborar calendarios de reinversiones de equipos durante la operacion, para
magquinaria, herramientas, vehiculos o mobiliario.

0.4.2.3.6.4. Flujo de caja proyectado

La proyeccion del flujo de caja constituye uno de los elementos méas importantes del
estudio de un proyecto, ya que la evaluaciéon del mismo se efectuara sobre los
resultados que en ella se determinen. La informacion basica para realizar esta
proyeccion esté contenida en los estudios de mercado, técnico y organizacional. Al
proyectar el flujo de caja, sera necesario incorporar informacién adicional
relacionada, principalmente, con los efectos tributarios de la depreciacion, de la
amortizaciéon del activo nominal, valor residual, utilidades y pérdidas (Sapag y
Sapag, 1998).

0.4.2.3.6.5. El criterio del valor actual neto

Baca Urbina (1990), define el valor actual neto como el valor monetario que resulta
de restar la suma de los flujos descontados a la inversion inicial. Del VAN ademas
se puede concluir lo siguiente:
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Supone una reinversion total de todas las ganancias anuales, lo cual no sucede en
la mayoria de las empresas.

“n

Su valor depende exclusivamente de la “i” aplicada. Como esta “i” es la TMAR (Tasa
de descuento costo de capital), su valor lo determina el evaluador.

Los criterios de evaluacion son: si VPN > 0, acéptese la inversién; si VPN < 0,
rechacese.

0.4.2.3.6.6. El criterio de latasa de interna de retorno

El criterio de la tasa interna de retorno (TIR) evalta el proyecto en funcién de una
Unica tasa de rendimiento por periodo con la cual la totalidad de los beneficios
actualizados son exactamente iguales a los desembolsos expresados en moneda
actual (Sapag y Sapag, 1998).

0.4.2.4. Las necesidades y deseos humanos

Segun Richard L. Sandhusen, las necesidades humanas, se pueden comprender
como un estado de privacion. La necesidad existe, no se crean por ningun medio,
s6lo es cuestion de descubrirla.’

En un sentido amplio, las necesidades se dividen en funcionales o psicoldgicas. Asi,
la necesidad de alimentos, aire, agua, ropa Yy vivienda son
consideradas necesidades funcionales, basicas o bioldgicas porque el cuerpo
humano las necesita para sobrevivir. En cambio, la necesidad de seguridad, afecto,
pertenencia, estima o autorrealizacidn, son necesidades psicolégicas porgue tienen
relaciéon con las emociones o sentimientos de la persona.®

Segun Philip Kotler, las necesidades se convierten en deseos cuando se dirigen a
objetos especificos que podrian satisfacerlos. Por ejemplo, la necesidad de
alimento puede llevar a una persona a desear una hamburguesa 0 una pizza,
la necesidad de vivienda puede impulsar a la persona a desear un departamento en
un céntrico edificio 0 una casa con jardin en una zona residencial.

Para lograr una satisfacciéon completa de cada individuo es necesario que todas sus
necesidades hayan sido cubiertas para que asi este pueda sentirse en un estado
de bienestar y de esa manera sea capaz de cumplir con sus actividades personales
y/o laborales de manera mas eficiente.

La siguiente ilustracibn muestra cual es el proceso mas simple que sigue la
satisfaccion de una necesidad:

7 “Administracion Estratégica” - (www.gestiopolis.com)
& www.promonegocios.net — Mercadotecnia <necesidades y deseos>
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llustracion 1. Curso de las necesidades

IMPULSO
NE(;:r isasc:g:D Llr\/\ (Tensiones o impulsos para
satisfacer una necesidad)

A
i =~

SATISFACCION A ACCIONES

(Disminucion del impulso y satis- {\JJ (Conductas dirigidas hacia
faccion de la necesidad original) una meta)

Fuente: Administracion Estratégica - (www.gestiopolis.com)

Ahora, cuando una necesidad es excitada o estimulada se convierte en un motivo.
De este modo, el motivo es una necesidad lo bastante estimulada como para
impulsar a un individuo a buscar satisfaccion, pero en muchos casos los seres
humanos no pueden satisfacer sus necesidades por completo. El
psicélogo Abraham Maslow, identificoO una jerarquia de 5 niveles de necesidades,
dispuestos en el orden en que las personas tratan de satisfacerlas las cuales son
para sentirse motivadas:

llustracion 2. Piramide de las necesidades de Maslow

JAY

Necesidades de Auto-realizacion
crecimiento personal

Z h

Necesidades de Estima
logro, estatus, fama, responsabilidad, reputacién

y 4 A Y

Necesidades sociales de amor y pertenencia
familia, afecto, relaciones, trabajo en grupo

f 4 A ¥

Necesidades de Seguridad
proteccién, seguridad, orden, ley, limites, estabilidad

y 4 \

Necesidades Fisiologica
necesidades basicas de la vida: aire, comida, bebida, refugio, calor, sexo, suefio

—

Fuente: Teoria de las necesidades - (www.paradigmaseducativosuft.blogspot.com)

En un sentido practico, la Jerarquia de Necesidades de Maslow, es una valiosa
herramienta que puede ser utilizada por los mercadélogos en la fase de
segmentacion para identificar apropiadamente el mercado meta de sus productos o
servicios. Por ejemplo, para determinar el mercado meta de un seguro de salud, se
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podria llegar a la conclusion de no tomar en cuenta a quienes no tienen satisfechas
sus necesidades funcionales (de alimento, abrigo y vivienda), porque se entiende
que ellos no se sentiran motivados a contratar un seguro de salud porque aun les
falta satisfacer sus necesidades mas basicas (del primer nivel).°

Ademas de las cinco necesidades antes descritas, Maslow también identifico otras
tres categorias de necesidades: las estéticas, las cognitivas y las de auto-
trascendencia lo que dio origen a una rectificacion de la jerarquia de necesidades.
La caracterizacion de estas tres nuevas necesidades es:

» Necesidades estéticas: no son universales, pero al menos ciertos grupos
de personas en todas las culturas parecen estar motivadas por la necesidad
de belleza exterior y de experiencias estéticas gratificantes.

» Necesidades cognitivas: estan asociadas al deseo de conocer que tiene la
gran mayoria de las personas; cosas como resolver misterios, ser curioso e
investigar actividades diversas fueron llamadas por Maslow como
necesidades cognitivas, destacando que este tipo de necesidad es muy
importante para adaptarse a las cinco necesidades antes descritas.

» Necesidades de auto-trascendencia: tienen como objetivo promover una
causa mas alla de si mismo y experimentar una comunion fuera de los limites
del yo; esto puede implicar el servicio hacia otras personas o grupos, la
devocion a un ideal 0 a una causa, la fe religiosa, la basqueda de la ciencia
y la unién con lo divino.

Cabe destacar que las necesidades de estética son las que nos ocupan en este
proyecto, ya que hacen parte de lo fisico y de lograr superar necesidades a partir
de la utilizacién de prendas/accesorios/utensilios que lleven a dar una imagen fisica
deseada y que ayuden en la autoestima al hacer lucir bien a la persona.

Toda necesidad cuenta con un satisfactor que la contrarresta, los satisfactores (Se
entiende por satisfactor a todo bien de consumo que cubre necesidades para el ser
humano. Los satisfactores son las cosas materiales que nos facilitan la vida) pueden
variar dependiendo de la cultura ya que esto conlleva a vivir de manera diferente
dependiendo del contexto, pues las necesidades son diferentes, y esto también
depende de los medios que el mismo medio genera, los satisfactores pueden
mermar o incrementar segun estos medios.©

® www.promonegocios.net — Mercadotecnia <necesidades y deseos>
10 http://okcomunicate.wordpress.com/2008/11/05/satisfactores-y-bienes-economicos/
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En economia y sociologia se habla de satisfactor siempre que exista una necesidad
a cumplir, estas necesidades pueden ir desde las mas béasicas hasta las méas
sofisticadas del hombre contemporaneo. Esto es, son satisfactores desde un vaso
de agua hasta un trofeo deportivo.!

0.4.2.5. Lapersonalizacion de Productos

La conexion con el publico se ha convertido en una pieza clave de las estrategias
de marketing de las empresas, mas alla de conseguir ventas; ya no vale con hacer
el anuncio que todo el mundo recuerde, sino que hay que conseguir que el puablico
asocie la marca o el producto con una experiencia propia positiva, es decir,
la fidelizacion del cliente.

Para conseguir esto los especialistas de las compafias han explorado diversos
caminos, entre ellos uno que parecia infranqueable por los costes que podia
acarrear: la personalizacién de los productos, que, finalmente, ha visto como
gracias a la expansion de las herramientas digitales se ha ido convirtiendo en un
proceso asequible econémicamente y con altas tasas de éxitos en sus resultados.?

Conocer a los clientes y saber sus preferencias es un recurso vital en el desarrollo
de productos y estrategias de ventas. Poder conocer con exactitud los datos basicos
de segmentacion del cliente (sexo, edad, preferencias béasicas etc.) y tal vez poder
ir mas alla en el conocimiento (preferencias personales, aficiones, gustos basicos,
marcas preferidas) resultan recursos muy valiosos para las empresas. 13

La personalizacibn es la capacidad de crear una respuesta individual a las
necesidades de cada cliente.

El desarrollo tecnoldgico facilita el progreso de las estrategias de individualizacion,
que permiten desarrollar productos personalizados a la medida de las necesidades
de los clientes, promociones adaptadas a sus gustos e individualizar la
comunicacién en cada contacto.

La personalizacion requiere disponer de una informacion profunda a cerca del
cliente. Y éste esta dispuesto a compartir informacion a cambio de recibir productos
y servicios individualizados.

Algunos de los elementos que las empresas pueden personalizar son: la oferta de
productos, los servicios que prestamos, las promociones y la comunicacion.

1 http://economiacasauranc.blogspot.com/2012/07/satisfactor-bienes-economicos-y-no.html
12 http://www.espacioblanco.es/personalizacion-de-productos-como-estrategia-de-exito/
13 http://www.gestiopolis.com/recursos6/Docs/Mkt/crm-fidelizacion-del-cliente.htm
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El producto esta conformado por una serie de atributos que a su vez vienen
determinados por el disefio, la calidad, el envase y la marca. Para personalizar el
producto tan soélo basta con personalizar uno estos elementos. Por su parte, el
disefio de un producto estd compuesto de una serie de componentes basicos y
afiadidos. Los componentes basicos son aquellos imprescindibles y comunes para
todos los productos de una gama. Por otra parte, los componentes afiadidos son
aguellos que se pueden adaptar a los gustos del cliente. Por ejemplo, un pantalén
tiene una serie de componentes basicos como el hilo, los remaches y el corte. Y
otra serie de componentes afadidos, la tela y los botones. Afadiendo telas y
botones individualizados podemos personalizar los pantalones. De igual manera, la
calidad de un producto es personalizable adecuando al cliente la operatividad, la
duracion media del producto y la fiabilidad. Por ejemplo, disefiando una maquina
mas robusta podemos incrementar su vida media individualizandola a las exigencias
de un cliente en particular.

Los servicios se producen y se consumen en el mismo acto. Esta caracteristica
hace que sean faciles de individualizar. La entrega, la instalacion, las garantias, el
mantenimiento, la financiacion, la atencién y la formacion gracias a su flexibilidad
se pueden personalizar sin ninguna dificultad ni extra coste. Por ejemplo, la entrega
de un pedido se debe adaptar al horario que disponga el cliente. La financiacion se
puede adecuar a las posibilidades de pago del comprador.

Las promociones pueden ser modificadas mediante las ofertas especiales que
consigue diferenciar a los clientes, proporcionando promociones individualizadas.
Las mas relevantes son: descuentos, extra cantidad gratis, lotes, regalos, vales
descuento y recompra de producto usado. Por ejemplo, a un cliente que le guste
viajar se le puede realizar como regalo un viaje.

Por ultimo esta la comunicacion, la cual se puede personalizar utilizando el canal
preferido por el cliente, adaptando el mensaje a sus requerimientos y estableciendo
la frecuencia segun las necesidades de éste. Contactaremos a través del canal de
comunicacién adecuado, con el mensaje apropiado y en el momento idéneo. Cada
contacto con el cliente viene determinado por sus necesidades y el ciclo de
compra/consumo. El comprador es quien decide cuando, cémo y para qué.*

0.4.2.5.1. Los cinco principales ejes para la personalizacion de un producto

La personalizacion es una de las técnicas utilizadas para estrechar los vinculos con
los clientes. La empresa puede ofrecer al cliente un producto personalizado, es decir

14 http://www.elcomercial.net/fidelizacion/cap09.htm
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gue ademas de las caracteristicas fisicas que posea se le agregaran algunas de
tipo psicosocial, que permitiran la identificacion del consumidor con el producto.

La percepcion del cliente serd la que condicione el obtener el producto y no
solamente la satisfaccion sera quien provoque que el cliente haga la compra, ya que
esta representa la funcion util del servicio o producto.

El disefio, el surtido, la calidad, el empaque y la garantia son los cinco puntos
importantes para la empresa, ya que busca un sello que le dé la distincidon a sus
productos.

>

Disefio del producto: El disefio es una de las principales caracteristicas que
le dan forma al producto. El disefio esta tomando mucha importancia en la
produccion industrial. Las empresas buscan su propio sello que las
identifique y las defina, por eso es que el disefio se ha convertido en algo tan
relevante que permite que la empresa consiga una posicion importante
dentro del mercado industrial.

Surtido del producto: Un aspecto que resulta importante para la empresa
en el momento de la comercializacién es el surtido, es decir tomar en cuenta
los niveles de compra y consumo de los productos. El producto puede
aparecer por ejemplo para consumo individual, familiar o institucional.

Calidad del producto: No es tan facil definir la calidad del producto, pero es
un elemento muy importante, aunque en este caso aplica nuevamente la
percepcion, por eso es importante que el cliente distinga la calidad intrinseca
del producto y los rasgos que cada quien perciba subjetivamente.

Empaqgue del producto: La envoltura del producto o el envase se habian
considerado parte técnica del producto, por su resistencia a los golpes, de
tipo logistico por su facilidad de manejo en el momento de la transportacion,
pero la realidad es que el envase o envoltura es el elemento que diferencia
a un producto de otro y desde ahi el cliente se da cuenta de la calidad del
producto.

Garantia del producto: Es un aspecto que influye en el éxito de un producto,
representa de cierta manera ese seguro que respondera a los intereses que
el cliente ha depositado en él, la garantia responde por los desperfectos que
el producto puede tener o que no cumpla con las normas legales
requeridas. 1°

15 http://www.quiminet.com/empresas/la-personalizacion-del-producto-2748359.htm
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0.4.2.5.2. Tipos de estrategias de personalizacién de productos

Es posible desarrollar la personalizacién en masa en cualquier etapa de la cadena
de valor de un producto; de esta manera, se permite implementar desde “niveles
bajos” de personalizacion en las ultimas etapas de la cadena de valor, como en el
caso del empaque para regalo ofrecido por las tiendas online, hasta “niveles altos”
de personalizacion, en los cuales se vincula a los consumidores desde el disefio y
durante todas las etapas del desarrollo. Por esta razén es necesario comprender
las caracteristicas y capacidades de los sistemas de personalizacion. Aun cuando
cada empresa implementa procesos especificos para abordar el desarrollo de sus
productos, es posible clasificar estos procesos de manera genérica a partir del nivel
de participacion del cliente en la determinacidén de sus caracteristicas, este es uno
de los elementos clave en la definicion de la configuracion de los procesos y
tecnologias que deben utilizarse para producir productos personalizados.

A partir del analisis de la relacion con el cliente, se pueden identificar cuatro tipos
diferentes de personalizacion en masa: de colaboracion, de adaptacion,
transparente y cosmética:

» En la personalizacion de colaboracion se establece una interaccién entre el
productor y el consumidor, que tiene como objetivo determinar con exactitud
cuales son las necesidades que este tiene, de tal manera que la empresa
pueda fabricar un producto especifico ajustado a los “estandares” del cliente;
la industria del mobiliario para el hogar es un buen ejemplo de este tipo de
personalizacion: el cliente puede elegir, dentro de una gama de opciones, el
tipo de acabado, la textura y el color de los textiles para los tapizados, e
incluso los herrajes y accesorios; con esta discriminacion de caracteristicas
la empresa procede a la fabricacidn “a pedido” del mobiliario.

» Con la personalizacion por adaptacion el cliente ve restringido el nimero de
posibilidades de modificacién del producto ofrecido, ya que partiendo de un
modelo estandar Unicamente se pueden realizar algunas modificaciones;
esto se presenta, por ejemplo, en el segmento del mobiliario de oficina, donde
es posible involucrar los colores corporativos del cliente en la tapiceria, o en
la adaptacién de algunas caracteristicas de acuerdo al espacio disponible,
como en los llamados “tandem” (sillas para areas de espera), que con unos
pocos accesorios pueden ampliar su capacidad.

» En el tipo de personalizacion transparente el cliente recibe un producto
ajustado a su medida, pero sin tener conciencia de esto; un ejemplo de este
caso lo describe Niemeijer (2010): “Fanta Naranja, tiene un sabor y color
particular para cada uno de los diferentes paises, pero tiene el mismo nombre
en todas partes”.

» Se habla de personalizacibn cosmética cuando un producto es
comercializado en varias de las audiencias de una empresa con estrategias
diferentes, y se define como “cosmética” porque solamente se cambia la
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imagen proyectada del producto; un ejemplo que ilustra este enfoque lo
encontramos en las plataformas vibratorias comercializadas en ventas por
television, las cuales en algunos canales deportivos se presentan para los
segmentos jovenes o adultos jovenes como producto para el Fitness, y en
los canales de salud como elemento terapéutico o de Healthiness para el
segmento de la tercera edad, a pesar de que se trata del mismo producto sin
modificacion alguna.1®

0.4.3. MARCO CONCEPTUAL

A continuacion se definen algunos términos que seran utilizados en el transcurso
del desarrollo de este proyecto.

Estudio: Obra en que un autor estudia y dilucida una cuestion.’
Proyeccion: Idear, trazar o proponer el plan y los medios para la ejecucién de algo.*®

Factibilidad: Cualidad o condicién de factible (que se puede hacer).1?

Manufactura: del latin. manu factura. Obra hecha a mano o con auxilio de
maquina.®®

Produccion: del latin productio, -6nis. Accién de producir 2

Artesano: Del it. Artigiano. Persona que ejercita un arte u oficio, modernamente para
referirse a quien hace por su cuenta objetos de uso doméstico imprimiéndoles un
sello personal, a diferencia del obrero fabril .22

Artesania: Arte u obra de los artesanos. 23

Negocio: del latin negotium. Aquello que es objeto o materia de una ocupacion
lucrativa o de interés.?*

Personalizado: Dar caracter personal a algo.?®

16 El disefio de productos en el contexto de la personalizacién en masa, 2013. Disponible en:
revistas.upb.edu.co/index.php/iconofacto/article/download/1927/1779
7 http://lema.rae.es/drae/?val=estudio

18 http://lema.rae.es/drae/?val=proyeccion

19 http://lema.rae.es/drae/?val=factibilidad

20 http://lema.rae.es/drae/?val=manufactura

21 http://lema.rae.es/drae/?val=produccion

22 http://lema.rae.es/drae/?val=artesano

2 http://lema.rae.es/drae/?val=artesania
Zhttp://lema.rae.es/drae/?val=negocio
Bhttp://lema.rae.es/drae/?val=personalizado
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Disefio: del italiano disegno, Descripcion o bosquejo verbal de algo.?®

Bisuteria: del francés bijouterie. Industria que produce objetos de adorno, hechos
de materiales no preciosos.?’

Técnica: Del latin technicus, y este del gr. rexvikdg, de 1éxvn, arte. Perteneciente o
relativo a las aplicaciones de las ciencias y las artes.?®

Producto: Del latin Productus. Cosa producida.?®

Pulsera: Joya de metal fino, con piedras o sin ellas, sarta de perlas, corales, etc.,
que se pone en la mufieca.*

Collar: del latin collare, de collum, cuello. Adorno que cifie o rodea el cuello 3!

Llavero: Utensilio, generalmente una anilla metélica o una cartera pequefia, en que
se llevan las llaves.3?

Pendientes (aretes): Arillo de metal, casi siempre precioso, que como adorno llevan
algunas mujeres atravesado en el I6bulo de cada una de las orejas.33

Abalorio o cuentas: Conjunto de cuentas agujereadas, con las cuales,
ensartandolas, se hacen adornos y labores.3*

Nailon: Material sintético de indole nitrogenada, del que se hacen filamentos
elasticos, muy resistentes. Se emplea en la fabricacibn de géneros de punto y
tejidos diversos.®®

Insumos: Conjunto de bienes empleados en la produccién de otros bienes. 6

Financiero: Del fr. Financier. Perteneciente o relativo a la Hacienda publica, a las
cuestiones bancarias y bursatiles o a los grandes negocios mercantiles.3’

Zhttp://lema.rae.es/drae/?val=dise%C3%B1lo
2’http://lema.rae.es/drae/?val=bisuteria
28 http://lema.rae.es/drae/?val=tecnica

2 http://lema.rae.es/drae/?val=producto
30http://lema.rae.es/drae/?val=pulsera
3lhttp://lema.rae.es/drae/?val=collar
2http://lema.rae.es/drae/?val=Ilavero
Bhttp://lema.rae.es/drae/?val=aretes

34 http://lema.rae.es/drae/?val=abalorios
35 http://lema.rae.es/drae/?val=nailon

36 http://lema.rae.es/drae/?val=insumos
37 http://lema.rae.es/drae/?val=financiero
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Mercado: del latin mercatus Conjunto de consumidores capaces de comprar un
producto o servicio.3®

Comercializacién: dar a un producto condiciones y vias de distribucion para su
venta.3®

Demanda: Cuantia global de las compras de bienes y servicios realizados o
previstos por una colectividad.*°

Tendencia Lineal: Enfoque del método de tendencias (lineal) utilizado para
determinar matematicamente las estimaciones futuras de una serie de cifras
histdricas.*!

Oferta: Conjunto de bienes o mercancias que se presentan en el mercado con un
precio concreto y en un momento determinado.*?

Cliente: Del lat. cliens, -entis. Persona que utiliza con asiduidad los servicios de un
profesional o empresa.*?

Calidad: Del latin qualitas, -atis,y este calco del griego moi6tn¢ . Propiedad o
conjunto de propiedades inherentes a algo, que permiten juzgar su valor.*

Empaqgue: Conjunto de materiales que forman la envoltura y armazon de los
paguetes, como papeles, telas, cuerdas, cintas, etc.*®

Garantia: Efecto de afianzar lo estipulado.*6

Preferencias: Del latin praeférens, -entis, part. act. de praeferre, preferir. Primacia,
ventaja o mayoria que alguien o algo tiene sobre otra persona o cosa, ya en el
valor, ya en el merecimiento.*’

Estrategia: Del latin strategia, y este del griego orparnyia . Arte, traza para dirigir
un asunto.*8

38 http://lema.rae.es/drae/?val=mercado

39 http://lema.rae.es/drae/?val=comercializacion
40 http://lema.rae.es/drae/?val=demanda

4 http://lema.rae.es/drae/?val=tendencialineal
42 http://lema.rae.es/drae/?val=oferta

4 http://lema.rae.es/drae/?val=cliente

4 http://lema.rae.es/drae/?val=calidad

4 http://lema.rae.es/drae/?val=empaque

46 http://lema.rae.es/drae/?val=garantia

47 http://lema.rae.es/drae/?val=preferencia

48 http://lema.rae.es/drae/?val=estrategia
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Poblacién: Conjunto de los individuos o cosas sometido a una evaluacién estadistica
mediante muestreo.*?

Muestra: Parte o porcion extraida de un conjunto por métodos que permiten
considerarla como representativa de él.%°

Encuesta: Conjunto de preguntas tipificadas dirigidas a una muestra representativa,
para averiguar estados de opinién o diversas cuestiones de hecho.>!

Variable: Del latin Variabilis. Magnitud cuyos valores estdn determinados por las
leyes de probabilidad, como los puntos resultantes de la tirada de un dado.®?

0.4.4. MARCO LEGAL

En Colombia la bisuteria esta protegida por el Ministerio de Cultura por manejar la
parte artesanal, de igual manera las microempresa o0 mejor conocidas como las
pymes cuentan con ciertas ventajas o benéficos en el pais, reguladas por leyes y
reglamentaciones expedidas por los gobernantes, entre ellas se destacan las
siguientes:

> constitucion de 1991°3, modificada por la ley 397 de 1997 donde se reconoce
y protege la diversidad étnica y cultural de la Nacién Colombiana, se
promueve el derecho a la identidad de los diversos pueblos que habitan en
el pais; el arte, la ciencia, la tecnologia, demas bienes y valores de la cultura
nacional, promoviendo la intervencién del Estado en la actividad econémica
privada, considerando el interés social y las exigencias del patrimonio cultural
del Estado.

» Ley 905 de 2004 (agosto 2), por medio de la cual se modifica la Ley 590 de
2000 sobre promocion del desarrollo de la micro, pequefia y mediana
empresa colombiana y se dictan otras disposiciones. Se pretende por medio
de la presente ley y de su respectiva modificacion, Estimular la promocion y
formacion de mercados altamente competitivos mediante el fomento a la
permanente creacién y funcionamiento de la mayor cantidad de micro,
pequefias y medianas empresas, Mipymes.>*

4 http://lema.rae.es/drae/?val=poblacion

50 http://lema.rae.es/drae/?val=muestra

51 http://lema.rae.es/drae/?val=encuesta

52 http://lema.rae.es/drae/?val=variable

53 Constitucién politica de la republica de Colombia 1991.

54 Ley 905 de 2004 por medio de la cual se modifica la ley 590 de 2000.
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» Ley 1014 de 2006 (enero 26) por medio de la cual se fomenta una cultura de
emprendimiento y la creacion de empresas.

» También se deben tener en cuenta tramites que legitimen la empresa, tales
como el registro ante la Camara de Comercio de Cartagena, asi mismo la
obtencion del RUT (registro unico tributario) expedido por la DIAN.

» Finalmente, la escogencia del tipo de sociedad para poder hacer el registro
adecuado de la misma, para este caso DIRETTA CHARMS ser4d una S.A.S.
(sociedad an6nima simplificada) la cual fue creada con la ley 1258 de 2008,
entre otros tramites como registro de marca o licencias de funcionamiento en
caso de que la empresa no requiera.
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0.5. METODOLOGIA

0.5.1. TIPO DE INVESTIGACION
Es una investigacion de tipo proyectiva, ya que pasa por las etapas: descriptiva,
analitica y predictiva, que se concentra en:

Describir el campo de la bisuteria personalizada con materiales de alta
calidad.

Analizar las condiciones del mercado actual y potencial de las artesanias y
los respectivos requerimientos técnicos, administrativos, legales, financieros
y ambientales para poder analizar la inversion en este plan de negocio.
Proyectar valores a futuro en cuanto a la demanda, niveles de ventas,
mercados futuros, comportamiento de la competencia, entre otros de igual
naturaleza.

Se denomina proyectiva porque maneja una metodologia que busca determinar y
analizar la factibilidad de un plan de negocios que se pretende efectuar como un
proyecto real.

0.5.2. RECOLECCION DE INFORMACION

0.5.2.1. Fuentes de informacién

» Fuentes primarias: La informacion para este estudio sera recolectada a

través del analisis de datos recogidos de la poblacién femenina de entre los
15 y 55 afios de edad residentes en la ciudad de Cartagena, de los posibles
proveedores de herramientas, cuentas y demas materiales que se necesiten
para el proceso productivo de accesorios de bisuteria, asi como también de
los competidores tanto actuales como potenciales.

Estas fuentes de informacion seran utilizadas con el propdsito de obtener
datos reales para la elaboracion de este plan de negocio por personas y
entidades conocedoras del campo y que estan estrechamente relacionadas
con la puesta en marcha de empresas de bisuteria en la ciudad.

Fuentes secundarias: La informacion secundaria serd recolectada por
medio de libros, documentos y demas publicaciones que permitan obtener la
informacion necesaria para la realizacion de este proyecto en la ciudad de
Cartagena.
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0.5.3.

DELIMITACION DEL PROBLEMA

Delimitacion espacial: La investigacion se llevara a cabo en la ciudad de
Cartagena, departamento de Bolivar, Colombia.

Delimitacion temporal: La investigacion, planteamiento y desarrollo del
proyecto se llevara a cabo en el transcurso del afio 2014 — 2015.

Delimitacion tematica: Para el estudio de facilidad para la creacién de una
microempresa dedicada a la fabricacion de bisuteria personalizada, se
realizara estudios que muestren la viabilidad de la creacién de la micro
empresa basandose en los datos obtenidos en el estudio de mercado y
analizados mediante su respectiva tabulacidn estadistica, obteniendo asi las
bases para los estudios técnicos, administrativos, financieros y ambientales
para complementar la decision de inversion en este proyecto.

0.5.4. INSTRUMENTOS

Esta investigacion se realizar4 a través de métodos cuantitativos, ya que nos
permitird proyectar resultados partiendo del andlisis de los datos e informacion
obtenida por medio del estudio de una muestra de la poblacion.

Entre los instrumentos de recoleccion de informacion que se emplearan se
encuentran:

>

YV V V

0.5.5.

Encuestas aplicadas a la muestra (mercado potencial).

Cotizacion de insumo y/o materias primas a posibles proveedores.

Base de datos de la camara de comercio de Cartagena.

Informacién recolectada en libros, documentos, revistas y/o trabajos de grado
de las bibliotecas de la ciudad, que sirvan como base historica para la
elaboracion de este proyecto.

Internet, por medio de documentos electronicos y paginas web que pongan
a disposicién informacion relevante para la elaboracion de este proyecto de
bisuteria.

ANALISIS E INTERPRETACION DE DATOS

Posteriormente a la recoleccion de informacion se realizara su procesamiento y su
analisis, para ello se utilizaran matrices que expongan las tendencias mostradas por
la poblacion, que permitan mostrar la realidad del entorno en el cual se desea
realizar este estudio de factibilidad.
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Aqui se determinaran indicadores estadisticos que permitan conocer no solo las
tendencias de la poblacion sino también el comportamiento del mercado potencial
y el de los proveedores.

Toda esta informacion debera ser tratada con cuidado con el fin de que pueda ser
ajustada al modelo de costeo conveniente para al tipo de negocio para el que se
desarrollara el tipo de proyecto.

0.5.6. POBLACION

» Unidad de estudio: La unidad de estudio es la ciudad de Cartagena, por ser
el mercado en el cual se desea crear la empresa de bisuteria personalizada.

» Unidad de observacion: La poblacion de mujeres entre los 15 y 55 afios de
edad de la ciudad de Cartagena. En la siguiente tabla se muestra la poblacion
total de la ciudad de Cartagena agrupados por edades y géneros.

Tabla 1. Poblacién cartagenera por género y grupos de edades.

Grupo

edades Total Hombres | Mujeres
0-4 83.672 42.703 40.969
5-9 87.055 44.108 42.947
10-14 90.627 45.437 45.190
15-19 91.033 45.884 45.149
20-24 86.304 43.632 42.672
25-29 83.091 40.556 42.535
30-34 76.894 36.398 40.496
35-39 64.776 30.718 34.058
40-44 59.235 27.700 31.535
45-49 59.602 27.528 32.074
50-54 54.570 25.186 29.384
55-59 43.187 19.760 23.427
60-64 32.623 14.987 17.636
65-69 23.857 10.668 13.189
70-74 16.317 7.063 9.254
75-79 12.990 5.216 7.774
80YMAS |12.767 |4.854 7.913
Total 978.600 [472.398 |506.202

Fuente: DANE. Censo 2005, proyeccion 2013.
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La siguiente tabla nos muestra el rango de la poblacion femenina que se tomara
como unidad de observacion para la realizacion de este proyecto.

Tabla 2. Rango de estudio de la poblacion cartagenera.

Grupo

edades Mujeres
15-19 45.149
20-24 42.672
25-29 42.535
30-34 40.496
35-39 34.058
40-44 31.535
45-49 32.074
50-54 29.384
total 297.903

Fuente: DANE. Censo 2005, proyeccion 2013.

Para eleccion de la poblacién de DIRETTA CHARMS S.A.S se tendran en cuenta
aspectos como la edad y el género, por lo tanto para la toma de la muestra solo
seran incluidas las mujeres, ya que solo se producird accesorios para este género.
De igual manera se escogera el rango de edades que va desde los 15 a los 55 afios.

El rango de edades se escoge teniendo en cuenta aspecto tales como que las
mujeres a estas edades se preocupan mucho mas por resaltar sus atributos
utilizando accesorios como la bisuteria y son personas que tiene ingresos ya sea
otorgados por sus padres (para los menores de edad) o porque tienen empleo. De
igual manera las mujeres mayores de 55 afios son compradores pasivas de estos
productos debido a que no les atraen, por sus pensamientos conservacionistas,
considerando que son prendas para jovenes y por ello la gran mayoria se obtienen
de utilizarlas.

0.5.7. MUESTRA

La muestra que se tomara de la poblacién del Estudio de factibilidad para la creacion
de una microempresa dedicada a la produccién y comercializacién de accesorios
de bisuteria personalizados para mujeres entre los 15 y 55 afios de la ciudad de
Cartagena, se realizara mediante la utilizacion de la formula para poblaciones
finitas.
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Elemento de la ecuacién

Datos del proyecto

N | Poblacién 297.903
n | Tamano de la muestra Variable desconocida
P | Probabilidad de éxito 0,85
Q | Probabilidad de fracaso 0,15
E | Error muestral 0,05
Z | Coeficiente de confianza 1,65
N*ZAZ*p*q
n=
e"2 *(N-1)+(Z"2*p*0)
= 297903*1,65"2*0,85*0,15
"~ 0,052 *(297903-1)+(1,65"2*0,85*0,15)
n=139

Entonces, la muestra a la cual se le aplicara la encuesta estard comprendida por un
rango de mujeres que va de los los 15 a los 45 afios de edad residentes en la ciudad

de Cartagena.
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0.6.

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

TIEMPO
ACTIVIDADES

1. Exploracion Bibliografica

2. Elaboracion de la Propuesta

3. Presentacion y Aprobacion de la Propuesta

Mes 1-2

Mes 3-4

Mes 5-6

Mes 7 -8

Mes 9-10

Mes 11-12

4. Consultas con el Asesor Asignado

5. Elaboracion del Anteproyecto

6. Correccion y Ajustes Anteproyecto (Asesor)

7. Presentacion del Anteproyecto

8. Correccion y Ajuste Anteproyecto

9. Presentacion Anteproyecto Corregido

11. Recoleccion Informacion

12. Clasificacion de la Informacion

13. Interpretacion Y Andlisis de Datos

14. Elaboracion del Informe Final

15. Presentacion del Trabajo Final
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0.7.

OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

VARIABLE

DIMENSION 1

DIMENSION 2

Analisis del
mercado de la
bisuteria en la

ciudad de
Cartagena

Anélisis interno

Lineamientos empresariales

Factores ambientales

Estructura Organizacional

Logistica e inventarios

Mercadotecnia

Cadena de valor

Resultados econdmicos y financieros

Politicas internas

Analisis Externo

Caracteristicas del sector

Diagnostico Mercado actual

Mercado Potencial

Importancia del producto

Investigaciones

Competencia

Alianzas potenciales

Econdmica y Politica

Demanda
potencial de
accesorios de
bisuteria
personalizados
para mujeres

Identificaciéon
de la demanda

Edades

Estrato Social

Gustos y Preferencias

Tendencia de la moda

Cultura

Caracterizacion
de la Demanda

Preferencias de tipos de accesorios

Preferencias de materiales

Frecuencia de compra

Motivos de la compra

Precio dispuesto a pagar

Preferencia de lugares de compra

Variable determinante al momento dela compra

Percepcion del mercado actual

Debilidad del mercado de bisuteria

Interés por la bisuteria personalizada

Requerimientos
para poner en
marcha una

Requerimientos
Técnicos

Disefio de proceso de produccion

Maquinaria y herramientas necesarias

MP, MO, MD, Costos Indirectos

Infraestructura
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empresa de
bisuteria

Requerimientos
legales

Reglamentacion General -Estatal

Normas para la creacion de empresas

Politicas y normas internas

Estatutos y Reglamentos

Requerimientos
ambientales

Cumplimiento de normas ambientales

Compromiso de desarrollo sostenible

Buen manejo de desperdicios

Requerimientos

Generacion de empleo

Planeacion y
disefio de
estrategias

sociales Acceso al producto a distintos estratos sociales
Disefio de A veles ieraraui
estructura reas y niveles jerarquicos

administrativa

Manual de funciones y procedimientos

Cadena de valor

Mercadeo y - s
venta Precio, producto, plaza, promocién, post venta
Servicio al cliente
Planeacion Estructura financiera, politicas y proyecciones
financiera

Planeacién de la liquidez y la rentabilidad
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0.8. PRESUPUESTO

CONCEPTO

UTILES Y PAPELERIA
Boligrafos y libretas
Copias

Impresiones

Anillado

Empastado

MATERIALES DE INVESTIGACION
Libros y Revistas

Unidades de Almacenamiento (CD's, USB)
Internet

COMUNICACIONES

TRANSPORTES

REFRIGERIOS

IMPREVISTOS

TOTAL

PARCIAL TOTAL

$ 10.000
$ 50.000
$90.000
$ 25.000

$ 50.000

$ 50.000
$ 60.000

$ 70.000

$ 225.000

$ 180.000

$ 30.000

$ 100.000

$ 50.000

$ 70.000

$ 655.000
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FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

0.9.

UNIVERSIDAD DE CARTAGENA

DISENO DE ENCUESTA

PROGRAMA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

El objetivo de esta encuesta es recolectar la informacidon necesaria para llevar a cabo el
proyecto de grado que tiene como titulo: “Estudio de factibilidad para la creacién de una
microempresa dedicada a la produccion y comercializacion de accesorios de bisuteria
personalizados para mujeres entre los 15y 55 afios de la ciudad de Cartagena”.

Esta investigacion es realizada por lass estudiante de Administracion de Empresas de la Universidad
de Cartagena: Maria del Carmen Yance Gonzalez y Yirina Paola Corpas Leon.

Se garantiza que la informacién aqui recolectada soélo se utilizara para fines académicos y que en
ningln momento se proporcionara a terceros.

* Bisuteria: accesorios producidas con materiales no preciosos o semipreciosos, utilizados como

complemento de la vestimenta.

Edad 15a23afios__24a33afos__34a45afos__46a55_

Estrato social 12 3 4 5  6__

Ocupacidén Empleado__ Independiente__ Desempleado__ Estudiante__

Nivel de formacion Primaria__ Secundaria__ Técnico/tecndlogo__ Profesional__ Postgrado__

1. Responda Slo NO

a. ¢le parece que el mercado de accesorios de bisuteria actual le ofrece los accesorios s |no
de bisuteria que usted necesita?

b. ¢éCree usted que en el mercado actual de accesorios de bisuteria hace falta una s | no
asesoria personalizada sobre el interés de los productos a adquirir?

c. éLe gustaria adquirir sus accesorios de bisuteria en un lugar donde le brinden s |no
asesoria personalizada y los elabores segun sus preferencias?

2. Enumere del 1 al 6, siendo 1 el que mas compraria y 6 el que menos compraria.

éQué accesorio de bisuteria es el que mas

éCual es la razon principal por la que usted adquiere

compra? accesorios de bisuteria?
Pulseras Aretes Llaveros Disefio Moda Precio
Collares Anillos Tobilleras Calidad Marca Gustosy

preferencias

3. Responda las siguientes preguntas

éCuales son los materiales de su
preferencia al comprar accesorios
de bisuteria?

éCon que frecuencia adquiere
usted accesorios de bisuteria?

En promedio ¢cuanto invierte
usted en una sola compra de
accesorios de bisuteria?

a. Plata a. Menos de una vez al mes a. Menos de 30.000 pesos

b. Piedras b. Una vez al mes b. Entre 30.001 y 50.000 pesos

c. Fantasia (acero, oro goldfilled, | c. Entre 2 y 3 veces al mes c. Entre 50.001 y 75.000 pesos
zamak, etc.)

d. Hilos d. Entre 3y 5 veces al mes d. Entre 75.001 y 100.000 pesos
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e. Otrocudl?

e. Mas de 5 veces al mes

e. Mas de 100.000 pesos

Qué precio esta dispuesta a pagar
por una pulsera o tobillera que
esté disefiada a su gusto

Qué precio esta dispuesta a pagar
por unos aretes o un anillo que
estén disefados a su gusto

Qué precio esta dispuesta a pagar
por un llavero o un collar que esté
disefiado a su gusto

a. $10.000 pesos

a. $10.000 pesos

a. $10.000 pesos

b. $20.000 pesos

b. $20.000 pesos

b. $20.000 pesos

c. $30.000 pesos

c. $30.000 pesos

c. $30.000 pesos

d. $40.000 pesos

d. $40.000 pesos

d. $40.000 pesos

e. mas de $ 40.000 pesos

e. mas de $ 40.000 pesos

e. méas de $ 40.000 pesos

éCuales son los motivos por los
que usted adquiriria accesorios de
bisuteria personalizados?

éDoénde preferiria comprar usted
sus accesorios de bisuteria
personalizados?

éCual piensa usted que es la
debilidad que presenta el mercado
de accesorios de bisuteria?

a. Para uso personal

a. Tiendas especializadas

a. Poca Originalidad

b. Para uso laboral

b. Almacenes de cadena

b. Pocas empresas

c. Por Cultura

c. Catalogos

c. Alta informalidad

d. Regalos y Obsequios

d. Internet

d. Costos altos

e. Otro écual?

e. Otro écual?

e. Mala calidad
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CAPITULO 1: ESTUDIO DE MERCADO

En este estudio de mercadeo, se realizé un analisis profundo de variables sociales
y econdémicas que intervienen en el proyecto, que pueden llegar a determinar el
éxito o el fracaso del mismo. Entre estas variables se puede destacar la poblacion
y/o demanda, tasa de crecimiento, ingresos del consumidor, la oferta de los bienes
sustitutos y/o complementarios.

Grafica 1. Necesidad de las asesorias personalizadas en el mercado de bisuteria.

Necesidad de las asesorias personalizadas
en el mercado de bisuteria

=Y
ENO

Fuente: encuestas aplicadas por las autoras.

Tabla 1. Necesidad de las asesorias personalizadas en el mercado de bisuteria

ITEM DESCRIPCION |FRECUENCIA |PARTICIPACION %
1[sl 86 62%

2|NO 53 38%

TOTAL 139 100%

Fuente: encuestas aplicadas por las autoras.

El inevitable impulso de sentirse Unicas con una prenda es una necesidad que
permanece latente en las mujeres de la actualidad, eso es evidente en los
resultados de esta pregunta, se puede notar que va concadenada con la oferta
actual del mercado, puesto que al no estar satisfechas prefieren tener asesorias
personalizadas donde les ayuden a elegir los accesorios que vayan de acuerdo a
sus estilos y preferencias. De igual manera un 38% se muestra indiferente a este
tipo de asesorias y se sienten seguras con sus propias escogencias.
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Grafica 2. Posibilidades de adquirir accesorios en lugares donde se brinde
asesorias.

Posibilidades de adquirir accesorios en
lugares donde se brinde asesorias
personalizada

”——.—-
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Fuente: encuestas aplicadas por las autoras.

Tabla 2. Posibilidades de adquirir accesorios en lugares donde se brinde asesorias.

ITEM DESCRIPCION FRECUENCIA |PARTICIPACION %
1|Sl 86 62%
2|NO 53 38%
TOTAL 139 100%

Fuente: encuestas aplicadas por las autoras.

El 62% de las mujeres reitera que si adquiriria sus productos en lugares donde se
brinde asesorias de personalizacion, mientras que el mismo 38% se siguen
sintiendo seguras con las compras que han realizado hasta el momento.

Este resultado muestra el potencial que tiene DIRETTA © CHARMS frente al
mercado de bisuteria en Cartagena, puesto que estos oferentes no cuentan con el
servicio de personalizacién y solo manejan un catalogo estandar de accesorios a
los cuales se deben adaptar las clientes mientras que este proyecto se adapta a las
necesidades de cada cliente con el fin de lograr unan satisfaccion total en ellos.

1.2. IDENTIFICACION DEL BIEN

1.1.1. Usos
La bisuteria son accesorios como pulseras, aretes, collares, tobilleras, entre otros
que se utilizan en conjunto con las prendas de vestir para lograr un atuendo
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completo, con el que la mujer pueda sentirse elegante, formal o informal al momento
de ir a diferentes eventos de distinta naturaleza. Estos accesorios vienen en
diferentes disefos, clores y materiales que se ajustan a las necesidades y gustos
de cada consumidora, ofreciendo calidad en cada uno delos materiales que
componen el articulo otorgando satisfaccion personal.

1.1.2. Usuarios

Estos accesorios estan destinados a mujeres localizadas en la ciudad de Cartagena
de indias, que estén en las edades de los 15 a los 55 afios, brindandoles la
oportunidad de lucir accesorios personalizados que les ayuden a lucir hermosas,
elegantes y a su vez relajadas y con un estilo rejalado segun sus respectivos estilos.
Son accesorios dirigidos a todo tipo de mujeres.

1.1.3. Presentacion

La presentacion del accesorio al consumidor final vendra en bolsas opp
transparentes para los collares y pulseas grandes (ver imagen en Anexo A) con
medidas de 10x21 cm y los accesorios mas pequefios como aretes, anillos y
pulseras pequefias entre otros se entregaran en bolsas zip transparentes (ver
imagen en Anexo B) con medidas de 4x6 cm. Si las personas deciden adquirir el
accesorio, este se les serd entregado en una bolsa con medidas 17x21 cm (ver
imagen en Anexo C) donde se podra observar el logo de la empresa, el eslogan e
informacion importante como correo, domicilio, etc.

1.1.4. Materiales

Los materiales utilizados en la bisuteria son muy variados y casi que innumerables,
dado que con el tiempo se han desarrollado un sin nimero de materiales que van
desde los plasticos hasta los vidrios y los metales. Para este punto se utilizé el
resultado arrojado por la encuesta en lo que se tiene lo siguiente:

57



Grafica 3. Materiales preferidos por las consumidoras de bisuteria en la ciudad de
Cartagena.

Materiales preferidos por las consumidoras
de bisuteria en la ciudad de cartagena

0%

M Plata

M Piedras

i Fantasia (Acero, Oro Gold Field,
Zamak, etc.)

M Hilos

i Otro cudl?

Fuente: encuestas aplicadas por las autoras.

Tabla 3. Materiales preferidos por las consumidoras de bisuteria en la ciudad de
Cartagena.

ITEM | DESCRIPCION FRECUENCIA PARTICIPACION %

1 |Plata 22 16%

2 | Piedras 30 22%
Fantasia (Acero, Oro

3| Gold Field, Zamak, etc.) 59 42%

4 | Hilos 28 20%

5| Otro ¢ .cual? 0 0%

TOTAL 139 100%

Fuente: encuestas aplicadas por las autoras.

Los materiales son los elementos que marcan la diferencia en cuanto a la calidad y
a la diferenciacion de cada producto. El 42% de las encuestadas especificd que su
material de preferencia en los accesorios de bisuteria son las fantasias
comprendidas por el acero, el zamak, oro Gold Field, entre otros de igual naturaleza,
en segundo lugar se ubico las piedras con un 22%, con un 20% en tercer lugar se
encuentra los accesorios hechos en hilo, y por ultimo se encuentran los productos
hechos en plata lo cual es muy poco comun utilizado en la bisuteria ya que la
industria joyeras los utiliza mucho mas, mientras que en la bisuteria se utilizan mas
los bafios o cubrimientos con metales preciosos.

Teniendo en cuenta los resultados obtenidos, los accesorios elaborados por
DIRETTA © CHARMS, seran elaborados con cuentas de muy buena calidad, al igual
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que los hilos, nylon, cadenas y todos los demas insumos necesarios para su
ensamble, los cuales se listan a continuacion:

e Cuentas (vidrio, acrilico, fosil, murano, madera, piedra natural)
e Hilo (terlenka, chino, cola de ratdn, coral, guajiro)

e Elastico (blanco, transparente)

e Cadenas de fantasia (acero, oro goldfield, aluminio, zamak)

e Colgantes o dijes (oro goldfield, zamak, acero, plastimetal)

e Cierres (acero, oro goldfield)

e Broche aretes (bafio de oro, bafio de plata, oro goldfield)

Los anteriores son suministros obtenidos de proveedores localizados en la ciudad
de Cartagena y Cali.

Los costos por unidades y por metros de cada uno de los insumos sefalados
anteriormente se muestran en el siguiente cuadro, el cual fue disefiado por las
autoras del proyecto, cuya informacion esta basada en una indagacién realizada
con los proveedores.

Cuadro 1. Costos de insumos por unidad de medida

Insumo Unidad Promedio $

Cuentas Sarta (x 50 und aproximadamente) $ 10.000

Hilo Mts $ 200

Elastico Mts $ 200

Cadena Mts $ 2.500
Colgantes Und $ 850

Cierre Und $ 650

Broche aretes Par $ 500

Fuente: disefo de las autoras.

1.1.5. Caracteristicas fisicas

Las caracteristicas de cada accesorio de bisuteria varian segun el tipo de accesorio
del que se esté hablando ya sea pulsera, collar, aretes, etc., se mantienen unas
caracteristicas entre ellos, en las cuales se encuentra el disefio, el color y segun
material del que esta hecho.

» Segun su disefo: pueden ser contemporaneos o clasicos y atractivos o sencillos.
El disefio de cada accesorio de bisuteria depende netamente de los gustos de
cada mujer, sin embargo la moda juega un papel muy importante en este punto,
dado que segun sus tendencias se llevaran accesorios de grandes magnitudes
con muchos brillos y destellos o por el contrario accesorios mas sencillos y
colores neutros. De igual manera todos estos factores van ligados a las
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necesidades del cliente quien decide que accesorios le va mejor para cada
evento. Y época del afo.

Segun su color: existe una alta gama de colores como es bien sabido, pero se
pueden clasificar entre llamativos u opacos o también como calidos o frios. Esta
parte también va ligado a los gustos del cliente y de igual manera se relaciona
con los eventos y la época del afio, se debe a la determinacion de que los colores
frios deben ser usados de noche mientras que los célidos de dia, cabe destacar
que en DIRETTA © CHARMS se dispondréa de una alta gama de colores entre
los cuales los clientes podran escoger todas las combinaciones que deseen.

Segun el material del que esta hecho: los accesorios pueden ser de materiales
se origen natural o sintético. Los accesorios hechos a base de materiales
naturales estaran compuestos de elementos tales como piedras semipreciosas
(Sodalita, lapislazuli, turquesas, agata, entre otras), madera, puca. Y los
accesorios hechos con materiales sintéticos que contendran elementos tales
como acrilicos, perlas de vidrio, cristales facetados, resina.

.6. Producto

El producto principal a elaborar en DIRETTA © CHARMS son accesorios tales como

las

pulseras, collares, aretes, tobilleras, anillos y llaveros. No se produciran articulos

diferentes a estos.

Grafica 4. Accesorios de bisuteria que mas se adquiere.
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Fuente: encuestas aplicadas por las autoras.
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Tabla 4. Accesorios de bisuteria que mas se adquiere.

DESCRIPCION | PULSERAS | ARETES |LLAVEROS |COLLARES |ANILLO TOBILLERAS
N° 1 65 25 16 9 2 22
N° 2 9 29 28 43 24 8
N° 3 23 45 20 34 13 4
N° 4 7 14 12 21 63 22
N° 5 18 21 49 9 13 22
N° 6 17 5 14 23 24 61
Total 139 139 139 139 139 139

Fuente: encuestas aplicadas por las autoras.

En la grafica y tabla anteriores se puede observar que el accesorio que mas se
adquiere segun las encuestadas son las pulseras, con una escogencia de 65/139,
seguido por los aretes con 25, lo cual muestra el gran interés que tienen las mujeres
por coleccion que van compuestas en su gran mayoria por estos dos accesorios,
las tobilleras ocupan el tercer lugar te mayor adquisicién son las tobilleras, seguido
por los llaveros con 16, los collares con 9 y por ultimo los anillos con 2. Esta
informacion ayudara al hallazgo de la proyeccion de demanda ya que muestra una
idea de los accesorios més utilizados.

1.1.7. Bienes finales

Los accesorios entregados por DIRETTA © CHARMS a sus clientes seran bienes
finales ya que no necesitan ningun tipo de transformacion y podran ser utilizados
inmediatamente por su adquisidor, siendo de igual manera un bien de consumo
duradero. Segun las caracteristicas de producto, cada accesorio tendra una
durabilidad de entre 1,5y 2 afios, dependiendo de los diferentes cuidados que tenga
el cliente al momento de utilizarlo y/o guardarlo, debido a que pueden sufrir
deterioros por exposicion a perfumes, por exposiciéon al agua y por almacenarlos en
lugares donde puedan tener exposicién a la humedad o al sol directamente, sin
embargo los materiales utilizados para la produccién de estos accesorios seran de
alta calidad y seran resistentes, las especificaciones anteriores solo seran dadas al
cliente para prolongar la vida atil del articulo.

1.1.8. Fuentes de abastecimiento

Los proveedores de la materia prima de DIRETTA ¥ CHARMS para la adquisicion
de sus diferentes insumos se muestra en el siguiente cuadro el cual fue disefiado
por las autoras partiendo de la informacion de ubicacion de cada uno de los
proveedores como se muestra a continuacion:

61



Cuadro 2. Listado de proveedores por insumos

Insumo Proveedor Sucursal
Cuentas Variedades Carol Cali
El Golazo Cartagena
. Botones e Hilos de la Costa Cartagena
Hilo
El Golazo Cartagena
o El golazo Cartagena
Elastico Variedades Carol Cali
El golazo Cartagena
Cadena Willy Jhons Cartagena
Variedades Carol Cali
Variedades Carol Cali
Colgantes El golazo Cartagena
Willy Jhons Cartagena
Variedades Carol Cali
Broche
El golazo Cartagena
Variedades Carol Cali
Broche aretes | El golazo Cartagena
Willy Jhons Cartagena

Fuente: disefo de las autoras.

Estos proveedores potenciales de DIRETTA « CHARMS cuentan con la capacidad
de abastecer la cantidad necesaria de insumos para poder atender las necesidades
de los clientes, ademas ofrecen descuentos por fidelidad y por volimenes de

compra.

1.1.9. Caracterizacién del producto
A continuacién se expone un cuadro que describe el producto teniendo en cuenta
aspectos como sus usos, usuarios, forma de presentacién al consumidor final, su
composicion, caracteristicas y mas:

Cuadro 3. Descripcion del producto

Descripcién del producto

Accesorios para utilizar en cualquier

1. Usos evento o escenario como acompafiante
de los atuendos de su adquisidora.
. Mujeres entre los 15 y los 55 afios de
2. Usuarios

edad

3. Presentacion

Venta directa bolsa opp o0 zip
dependiendo del tamafio del accesorio
de bisuteria

s

Composicion

Cuentas, hilo, elastico, cadena, broche,
cierre y/o colgantes
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5. Caracteristicas

Segun material (sintético o natural),
segun su color (calido o frio) y segun su
disefio (Ilamativo o sencillo)

Accesorios de bisuteria (collares,

6. Producto aretes, pulseras, tobilleras, llaveros y
anillos)
Accesorios de bisuteria que no
7. Bien final necesitan de ninguna transformacion,

entregado listo para utilizar.

8. Sistemas de distribucion

Tiendas especializados con apoyo de
asesores que guien al cliente en la
creacion de Su accesorio
personalizado.

Fuente: disefio de las autoras.

1.2. LA DEMANDA

Al ser un proyecto que genera ingresos, el objetivo de este apartado (la demanda)
es estudiar su comportamiento actual y en el futuro, en un area determinada y en
ciertos niveles de precios, teniendo en cuenta la capacidad de pago de los

consumidores potenciales.

Segun las encuestas aplicadas, se tiene como resultado lo siguiente, que va
correlacionado con la demanda y/o adquisicion del producto:

Grafica 5. Principales razones por las que se adquiere accesorios de bisuteria.
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Fuente: encuestas aplicadas por las autoras.
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Tabla 5. Principales razones por las que se adquiere accesorios de bisuteria.

] ) GUSTOS Y
DESCRIPCION| DISENO |MODA |PRECIO |CALIDAD |MARCA |PREFERENCIAS
N°1 18 4 18 4 3 93
N°® 2 10 10 46 40 11 22
N°3 11 52 22 20 28 8
N° 4 27 25 25 21 36
N°5 32 34 8 37 22
N° 6 41 14 20 17 39
Total 139 139 139 139 139 139

Fuente: encuestas aplicadas por las autoras.

La principal razon por la que se adquieren accesorios de bisuteria es por los gustos
y preferencias, lo que demuestra que la mayoria de las encuestadas compra
basandose en sus gustos y preferencias con un 93/139, en segundo lugar lo siguen
los precios y el disefio con 18/139 cada respectivamente lo que ratifica el interés por
adquirir a los precios mas bajos posibles, seguido estan la moda y la calidad con
4/139 cada uno lo cual muestra que la moda siempre se va a encontrar en las
principales razones que motivan a adquirir este tipo de accesorios y que su calidad
también es de interés pero se prefiere mayormente un precio bajo ante todo, en
sexto lugar se encuentra la marca con 3/139 lo cual muestra el poco interés de las
encuestadas por las marcas en los accesorios de bisuteria.

De igual manera se tiene que otro tipo de probleméticas también llevan a que las

mujeres se sientan insatisfechas con sus adquisiciones, tal y como muestra el
resultado siguiente:
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Grafica 6. Debilidades del mercado de bisuteria.
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Fuente: encuestas aplicadas por las autoras.

Tabla 6. Debilidades del mercado de bisuteria.

ITEM DESCRIPCION FRECUENCIA |PARTICIPACION %
1 | Poca Originalidad 37 27%
2 | Pocas empresas 7 5%
3 | Alta informalidad 30 22%
4 | Costos altos 22 16%
5| Mala calidad 43 31%
TOTAL 139 100%

Fuente: encuestas aplicadas por las autoras.

El 31% de las mujeres considera que su principal debilidad es la mala calidad,
reflejado en el rapido deterioro del producto, seguido con un 27% que dice ver poca
originalidad en el mercado, un 22% dice ver una alta informalidad, otra de las
debilidades es los costos altos con un 16% y por ultimo con un 5% las pocas
empresas.

Con esta idea de negocio se trata de aprovechar la insatisfaccion que existe entre
las mujeres de la ciudad de Cartagena con respecto a la poca originalidad y a la
baja calidad de los accesorios que se ofrecen en el mercado actual. Esta poblacién
solicita en mayor cantidad la bisuteria y mas cuando se encuentra en edades entre
los 15 y 55 afios porque es una etapa donde se trata de resaltar los atributos que
se poseen y dentro de la cual se busca tener una apariencia mucho mas sofisticada
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por lo que se les es una necesidad acompafar sus atuendos con accesorios y por
ende se exige una mayor personalizacién y autenticidad.

1.2.1. Calculo de la demanda

Para el calculo de la demanda para este proyecto se utilizara el método de tendencia
lineal, el cual permite hallar las estimaciones futuras de una serie historica. Para tal
procedimiento se tendra en cuenta el nUmero de habitantes que tiene la ciudad
comprendido por las mujeres de entre los 15 y los 55 afios de edad, asi como
también el promedio anual de compra de accesorios de bisuteria que adquieren las
mujeres residentes en la ciudad de Cartagena.

Tabla 7. Estimaciones futuras por método de tendencia lineal.

1|2004 6.143.240,85 255.968,37
2| 2005 6.247.675,94 260.319,83
3| 2006 6.353.886,43 264.745,27
412007 6.461.902,50 269.245,94
5|2008 6.571.754,84 273.823,12
6| 2009 6.683.474,68 278.478,11
7|2010 6.797.093,74 283.212,24
82011 6.912.644,34 288.026,85
912012 7.030.159,29 292.923,30
10| 2013 7.149.672,00 297.903,00
11 7.271.216,42 302.967,35
12 7.369.529,36 308.117,80
13 7.482.288,49 313.355,80
14 7.595.047,61 318.682,85
15 7.707.806,73 324.100,46
16 7.820.565,85 329.610,16
17 7.933.324,97 335.213,54

Fuente: Disefo de las autoras.

Se toma como base 24 accesorios anuales, teniendo en cuenta los resultados
arrojados por la encuesta desarrollada por las autoras de este proyecto que fue
aplicada a una muestra de 139 mujeres de todos los estratos socioeconémicos, en
la cual se tiene como que en un promedio el 54% de las mujeres aseguro adquirir
accesorios de bisuteria entre 2 y 3 veces al mes y para poder lograr un balance se
toma como referencia la cifra menor que es 2 (dos). Teniendo en cuenta todo esto
se obtiene como consecuencia una adquisicion predio de 7.149.672 de accesorios.
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1.2.2. Proyeccion de demanda

La proyeccion de la demanda ira determinada por muchos factores como la
poblacion y la disposicion de compra de los clientes potenciales, por esta razén se
le pregunto a los encuestados los motivos por los cual adquiririan accesorios de
bisuteria personalizados y se tuvo lo siguiente:

Grafica 7. Motivos para adquirir bisuteria personalizada.
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Fuente: encuestas aplicadas por las autoras.

Tabla 8. Motivos para adquirir bisuteria personalizada.

ITEM DESCRIPCION FRECUENCIA | PARTICIPACION %
1 | Para uso personal 89 64%

2 | Para uso laboral 5 4%

3| Por Cultura 13 9%

4| Regalos y Obsequios 32 23%

5| Otro ¢.cual? 0 0%

TOTAL 139 100%

Fuente: encuestas aplicadas por las autoras.

Los motivos para adquirir bisuteria varian de mujer a mujer puesto que depende de
sus gustos (si los usa o no), pero también depende de con qué fin los adquieran en
esta parte de la encuesta un 64% las mujeres especifico adquirir productos de
bisuteria para uso personal, seguido por el 23% que dijo adquirirlos con el fin de
utilizarlos como regalos y obsequios, el 9% dijo utilizarlos o adquirirlos por cultura,
y solo el 4% aseguro adquirirlos para uso laboral.
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Es indispensable tener claro cuéles son las principales motivaciones de los posibles
clientes para adquirir sus productos personalizados, ya que a partir de ello se puede
determinar posible publicidad, promociones, etc., con el fin de mantener el &nimo
de los clientes por adquirir el producto y saber de igual manera como tratar la oferta
para ellos.

Utilizando los valores hallados por medio de la tendencia lineal se utiliza la siguiente
formula para determinar la demanda del proyecto:

Dproyecto = Dtotal*(Iproyecto/lsetor)"Bsectorial

Donde Demanda del proyecto es igual a demanda total por inversion del proyecto
sobre inversion del sector, elevado a Beta sectorial. Para lo cual se tiene el siguiente
resultado por afio:

Tabla 9. Proyeccion de la Demanda del proyecto.

Afo 2014

Afo 2015

Afo 2016

Afo 2017

Afo 2018

Afio 2019

Ao 2020

Demanda Total

7.271.216,42

7.369.529,36

7.482.288,49

7.595.047,61

7.707.806,73

7.820.565,85

7.933.324,97

Inversién del sector

231.846.341,00

238.801.731,23

245.965.783,17

253.344.756,66

260.945.099,36

268.773.452,34

276.836.655,91

Inversién del
proyecto

11.586.013,26

11.586.013,26

11.586.013,26

11.586.013,26

11.586.013,26

11.586.013,26

11.586.013,26

Beta Sectorial

2,78

2,78

2,78

2,78

2,78

2,78

2,78

Demanda del
Proyecto

1.753,23

1.637,69

1.531,58

1.432,02

1.338,63

1.251,07

1.168,99

0,02%

0,02%

0,02%

0,02%

0,02%

0,02%

0,01%

% participacion

Fuente: disefio de las autoras.

Grafica 8. Proyeccion de la demanda de bisuteria.
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Fuente: disefio de las autoras.

Tal y como se muestra en el cuadro y en la grafica, la demanda proyectada para el
afo 2020 es de 1.168,99 accesorios de bisuteria.
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De igual manera se investigo cual era la frecuencia de compra de la muestra y para
ellos se obtuvo resultados que pueden influir en la oferta, pero también muestra un
panorama de la demanda, ya que dice cual es la frecuencia en que son demandados
estos productos y de cdmo la empresa debe estar preparada para producir y
determinar sus niveles de oferta. De igual manera estas derivaciones van muy
concadenados con los precios que estan dispuestos a pagar los clientes, como se
muestra a continuacion:

Grafica 9. Frecuencia de adquisicion de accesorios de bisuteria.

Frecuencia de adquisicidon de accesorios
de bisuteria
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Fuente: encuestas aplicadas por las autoras.

Tabla 10. Frecuencia de adquisicion de accesorios de bisuteria.

ITEM DESCRIPCION FRECUENCIA |PARTICIPACION %
1| Menos de una vez al mes 11 8%
2 |Una vez al mes 26 19%
3 |Entre 2 y 3 veces al mes 75 54%
4| Entre 3y 5 veces al mes 25 18%
5|Mas de 5 veces al mes 2 1%
TOTAL 139 100%

Fuente: encuestas aplicadas por las autoras.

La frecuencia de adquisicion de un producto de bisuteria va ligada a muchos
factores entre los que se encuentran las preferencias de las consumidoras, su poder
adquisitivo, la calidad del producto, entre otros. Como resultados de esta encuesta
se tuvo como respuesta que el 54% de las mujeres adquieren este tipo de productos
en un promedio de entre 2 y 3 veces al mes, seguido de 19% que especifica comprar
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una vez al mes, un 18% los adquiere entre 3y 5 veces por mes, un 8% dijo comprar
menos de un ven al mes y un 1% dice comprar mas de 5 veces al mes.

1.3. OFERTA

Grafica 10. Satisfaccion de los consumidores con la oferta actual del mercado de
bisuteria.

Satisfaccion de los consumidores con la
oferta actual del mercado de bisuteria
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Fuente: encuestas aplicadas por las autoras.

Tabla 11. Satisfaccion de los consumidores con la oferta actual del mercado de
bisuteria.

ITEM DESCRIPCION |FRECUENCIA |PARTICIPACION %
1Sl 67 48%
2|NO 72 52%
TOTAL 139 100%

Fuente: encuestas aplicadas por las autoras.

El 52% de las encuestadas se sienten insatisfechas con los productos a los que
tienen acceso en estos momentos, por lo que sienten que el mercado actual de
bisuteria en Cartagena no les ofrece lo que ellas buscan, por su parte el 48% de las
encuestadas aseguraron sentirse satisfechas con los productos que obtienen del
mercado.

La bisuteria que se va a ofrecer en DIRETTA v CHARMS va a ser adaptada a las
necesidades del cliente, es decir se disefiaran accesorios personalizados que
incluyan dentro de si todos los gustos y preferencia del consumidor, teniendo en
cuenta esto, cabe destacar que en el mercado actual no existe ninguna empresa
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gue ofrezca dicha posibilidad (servicio) a las mujeres cartageneras por lo que estas
se sienten insatisfechas al no disponer de accesorios que vayan 100% acorde a sus
personalidades. Por esta razén no es tarea facil determinar la oferta que dispondré
DIRETTA © CHARMS a sus clientes ya que al ser productos personalizados, la
mayoria de ellos seran hechos por encargos, o segun lo requiera la demanda.

Algunos de las empresas formales que son consideradas como competencias de
DIRETTA © CHARMS, teniendo en cuenta que ninguno de ellos ofrece la posibilidad
de personalizar o modificar los accesorios que comercializan, entre ellas se
encuentran:

Willy Jhons

Esta establecida hace mas de veinte afios y se especializa en la distribucion y
venta de joyeria y bisuteria. Es una Organizacion con altos estandares de calidad
en cuatro lineas: Oro Golfilled, Plata, Acero y Relojeria.

Su principal consumidor son mujeres entre los 15y 60 afios de edad, de todos los
estratos socioecondmicos y algunos hombres quienes tradicionalmente han sido
compradores de joyeria. cuenta con plantas de fabricacion propias, Quality Gold
ubicada en Limeira Brasil, dedicada a la fabricacion de accesorios en Oro Golfy,
enchapado o laminado en Oro de 18 quilates y HR Corporation ubicada en la Zona
Franca de Bogotd Colombia, dedicada a la fabricacion de joyeria en Plata.
Actualmente cuenta con tiendas ubicadas en Colombia, Venezuela, Ecuador,
Panama, Costa Rica, Perua, Chile y Argentina.

Su reconocimiento en Cartagena de indias se debe a la resistencia que posee el
acero, siendo este uno de los principales productos que ofrece este competidor, sus
accesorios mas populares entre las mujeres son sus cadenas y pulseras hechas en
dicho material que le ofrecen confianza al cliente debido a su durabilidad y
seguridad.>®

Mercedes Salazar Joyeria

Como compaifiia, se cre6 en Bogota, Colombia el afio 2001. En sus mas de 10 afios
Mercedes Salazar paso de trabajar en el comedor de su apartamento de recién
casada con un artesano de apoyo a ser una fuente generadora de empleo que en
el afio 2013 empleo a mas de 40 personas y su marca -Mercedes Salazar- es hoy
en dia un referente del disefio en Colombia.

El trabajo manual, la ausencia de maquinaria para la elaboracién de los accesorios,
la seleccién de los materiales, la falta de uniformidad en ellos y la presencia

55 www.willyjhons.co
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recurrente de técnicas artesanales hace que cada una sus piezas sea unicas y
sobresalientes en el competido mundo de la joyeria de fantasia en Colombia.®

Azulu

Antes conocida como Salomén Azulu, ofrece una solucion completa y una
experiencia de compra unica para tu estilo de vida. Con mas de 35 afios en el
mercado, Azulu es un nombre familiar en Colombia. Reconocida por el disefio,
calidad, y variedad de sus prendas, esta marca nacional se encuentra en mas de
25 puntos de venta en diferentes ciudades del pais. Cuenta con variedad de
productos como accesorios, colecciones de ropa para hombre, mujer, tallas
grandes, trajes de bafio, carteras, zapatos y cosméticos.>’

Artesanias de Colombia

Es una empresa de economia mixta, creada en mayo de 1964 y vinculada al
Ministerio de Comercio Industria y Turismo. Creada y dirigida en sus comienzos por
el pintor Carlos Rojas, al principio comenzo con el nombre escuela taller de disefio,
cuyos principales objetivos era rescatar lo oficios y objetos propios de la artesania,
diversificar y mejorar el nivel de produccion sin atentar contra la tradicion, trayendo
como resultado la creacion de las facultades de disefio demostrando la importancia
del disefio en la labor artesanal; aportando asi al grupo investigador conocimiento
sobre el panorama de la artesania en sus comienzos como fuente de trabajo y
desarrollo y una visién de lo que sera la artesania colombiana tanto a nivel nacional
como Internacional. Objeto: la promocién y el desarrollo de todas las actividades
econdmicas, sociales, educativas y culturales, necesarias para el progreso de los
artesanos del pais y de la industria artesanal.>®

La determinacion de la oferta es un asunto de sumo cuidado en DIRETTA ©
CHARMS, el asunto se debe a que al ser una empresa manejada por encargos
segun las necesidades del cliente o segun los gustos que este desee plasmar en un
accesorio preestablecido, es de vital importancia que se tome en cuenta asuntos
como las preferencias de cada accesorio, tal informacién se obtuvo por medio de
las encuestas aplicadas a un grupo de voluntarias entre los 15 y 55 afios de edad,
en la cual se obtuvo como resultado que el accesorio mas demandado por las
mujeres es la pulsera, por ello al determinar la capacidad instalada (que es la que
al final de cuentas determina la oferta) se debera tener en cuenta que el mayor
tiempo de produccion debera ser invertido en la produccion o modificacion de

56 www.mercedezsalazar.com
57 www.azulu.com
58 www.artesaniasdecolombia.com
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pulseras ya que un 47% de las encuestadas aseguro que este era el accesorio que
mas utilizaba.

Doit!

En el 2004 Nace Doit! una marca innovadora y pionera en accesorios de moda para
mujer, bajo la direccion de lasacorp Doit! fue creciendo a nivel nacional e
internacional, contando con 184 puntos de venta en Perq, Chile y Colombia. Do it!
es una marca para mujeres audaces, divertidas y glamorosas, cuenta con un equipo
de profesionales en moda que trabaja siempre en buscar nuevas tendencias para
mantener siempre la vanguardia.®®

1.4. PRECIOS

Los precios de los productos pueden ser estudiados desde diversos puntos de
vistas, el primero que se basa en los precios ofrecidos por la competencia, estudios
de mercado o analisis de costos y gastos en caso de ser un producto innovador.

A continuacion se muestra un listado de los productos y sus respectivos precios a
los que son ofrecidos por sus distribuidores:

Cuadro 4. Precios de los accesorios de la competencia

EMPRESA Pulseras Aretes Llaveros Collares Anillo Tobilleras
Mercedes

Salazar 70.000 40.000 60.000 90.000 50.000 70.000
DoiT! 40.000 25.000 40.000 50.000 35.000 40.000
Azulu 30.000 16.000 35.000 49.000 30.000 40.000

Fuente: Paginas Web de la competencia.

Lo anterior es informacion recolectada de las paginas web de cada marca, asi como
de sus respectivas tiendas. Sin embargo, al recolectar informacién del entorno por
medio de encuestas se tuvo un promedio de los niveles de inversion por compras
de productos de bisuteria que la muestra esta dispuesta a pagar, con ello se da una
idea de manejos de precios para estos productos.

En el mercado de Cartagena, los accesorios de bisuteria tienen precios muy
variados, para ello el estudio de campo arrojo la siguiente informacién que muestra

%9 www.tiendasdoit.com
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promedios de precios que las encuestadas estan dispuestas a pagar y en los que
se basara el establecimiento de precios.

Grafica 11. Promedio de inversion en una compra de accesorios de bisuteria.
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Fuente: encuestas aplicadas por las autoras.

Tabla 12. Promedio de inversion en una compra de accesorios de bisuteria.

iITEM |DESCRIPCION FRECUENCIA | PARTICIPACION %
1 | Menos de 30.000 pesos 20 14%
2 | Entre 30.001 y 50.000 pesos 47 34%
3 | Entre 50.001 y 75.000 pesos 56 40%
4 |Entre 75.001 y 100.000 pesos 10 7%
5| Més de 100.000 pesos 6 4%
TOTAL 139 100%

Fuente: encuestas aplicadas por las autoras.

Las inversiones en compras de accesorios dependen directamente del poder
adquisitivo de las personas y de su necesidad por adquirir estos productos, el 40%
de las encuestadas dijeron que gastaban en promedio entre 50.001 y 75.000 pesos
en cada compra realizada, el 34% especifico gastar entre 30.001 y 50.000 pesos,
seguido por el 14% que dice gastar menos de 30.000 pesos, el 7% que dice gastar
entre 75.001 y 100.000 pesos y por ultimo esta el 4% que especifica gastar mas de
100.000 pesos en cada compra realizada.

La inversion también varia segun el precio que los consumidores estan dispuestos
a pagar por tipo de accesorio, por lo que se hace necesario mostrar el precio
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promedio que se esta dispuesto a pagar segun el accesorio que se quiera adquirir
por ellos se recolecto la siguiente informacion por medio de las encuestada:

Grafica 12. Precio promedio que los consumidores estan dispuestos a pagar por
una pulsera o tobillera personalizada.

Precio promedio que los consumidores
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Fuente: encuestas aplicadas por las autoras.

Tabla 13. Precio promedio que los consumidores estan dispuestos a pagar por
una pulsera o tobillera personalizada.

ITEM DESCRIPCION FRECUENCIA |PARTICIPACION %
1|$ 10.000 pesos 18 13%
2($20.000 pesos 42 30%
31%$ 30.000 pesos 67 48%
4|%$ 40.000 pesos 9 6%
5|mas de $ 40.000 pesos 3 2%

TOTAL 139 100%

Fuente: encuestas aplicadas por las autoras.

El precio de un accesorio depende directamente entre otras cosas del costo de
produccion del mismo, sin embargo las personas crean un precio que estan
dispuestos a pagar por un producto determinado, teniendo en cuenta diferentes
factores como por ejemplo las experiencias previas con dicho producto, por su grado
de innovacion y hasta sus propios ingresos y gusto por el producto en cuestion.

El 48% de las mujeres esta dispuesto a pagar un promedio de $ 30.000 pesos por
una pulsera o una tobillera hecha segun sus gustos, seguidas por el 30% que
asegura estar dispuestas a pagar $ 20.000 pesos, seguidas por el 13% que estaria
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de acuerdo en pagar unos $ 10.000 pesos, el 6% pagarian $ 40.000 pesos y por
altimo el 2% que pagaria mas de $ 40.000 pesos. Si se analizan estos resultados
con los obtenidos en la pregunta N° 8 (Promedio de inversion en una compra de
accesorios de bisuteria), se puede observar que siguiendo ese promedio, las
mujeres podrian adquirir hasta 2 pulseras o tobilleras por compra, y a eso se le
podria aplicar el promedio de frecuencia de compra que arrojo como porcentaje
mayor entre 2 y 3 veces al mes con un 54%.

De igual manera cabe destacar que en este proyecto se quiere producir accesorios
disefiados de acuerdo a los gustos de cada cliente, lo cual agrega valor a los
accesorios y por ello se hace necesario preguntar por individual la concepcion de
precios de los clientes, a continuacion se muestra los aretes y los anillos
conjuntamente.

Grafica 13. Precio promedio que los consumidores estan dispuestos a pagar por
aretes o anillos personalizados.
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Fuente: encuestas aplicadas por las autoras.

Tabla 14. Precio promedio que los consumidores estan dispuestos a pagar por
aretes o anillos personalizados.

ITEM DESCRIPCION FRECUENCIA |PARTICIPACION %
1% 10.000 pesos 24 17%
2|$20.000 pesos 58 42%
3($30.000 pesos 41 29%
41%$ 40.000 pesos 15 11%
5|maés de $ 40.000 pesos 1 1%

TOTAL 139 100%

Fuente: encuestas aplicadas por las autoras.
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el 42% de las encuestadas pagaria $ 20.000 pesos, seguido por el 29% que daria
$ 30.000 pesos, el 17% y el 11% pagarian $ 10.000 y $ 40.000 pesos
respectivamente y por ultimo el 1% que estaria dispuesto a pagar hasta mas de $
40.000 pesos.

Los aretes y anillos son accesorios que suelen ser de bajo costo y que puede
cambiar debido a sus proporciones, por lo que es muy razonable los resultados
obtenidos en este punto, lo que refleja que el tamafio influye mucho en el precio
posible para ciertos productos, lo cual sucede en la bisuteria debido a la perspectiva
desde la poca cantidad de materiales utilizados con respecto a otros accesorios.

En cuento a los llaveros y collares se obtuvo una informacién igualmente pareja a
lo que se explicaba anteriormente sobre los materiales sutilizados y a la percepcién
del cliente con respecto al producto, tal y como se muestra a continuacion:

Grafica 14. Precio promedio que los consumidores estan dispuestos a pagar por
un llavero o collar personalizado.
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Fuente: encuestas aplicadas por las autoras.

Tabla 15. Precio promedio que los consumidores estan dispuestos a pagar por un
llavero o collar personalizado.

ITEM DESCRIPCION FRECUENCIA | PARTICIPACION %
1|$ 10.000 pesos 7 5%

2($ 20.000 pesos 11 8%
31%$30.000 pesos 43 31%

4|%$ 40.000 pesos 73 53%
5|mas de $ 40.000 pesos 5 4%
TOTAL 139 100%

Fuente: encuestas aplicadas por las autoras.

77



El 53% de los encuestados pagarian $ 40.000 pesos, seguidas por el 31% que
seguro estar dispuestas a pagar $ 30.000 pesos, el 8%, el 5% y el 4% aseguraron
estar dispuestas a pagar $ 20.000, $ 10.000 y mas de $ 40.000 pesos
respectivamente.

Este tipo de accesorios por su parte es bastante méas utilizado que los anteriores
(aretes y anillos) en versiones llamativas y/o sencillas por igual, sus precios, siempre
van determinados en su gran mayoria por los materiales utilizados para su
produccién y hasta por su tamafio. Los materiales utilizados para su manufactura
son variados por lo que sus precios de venta también pueden variar en cantidades
muy grandes.

En resumen los consumidores estan dispuestos a pagar los siguientes precios por
los productos de bisuteria personalizada, tal y como lo muestra el siguiente cuadro
disefiado por las autoras con informacion obtenida por medio de las encuestas
aplicadas:

Cuadro 5. Precio que esté dispuesto a pagar el cliente por cada accesorio y
precios que utilizara DIRETTA © CHARMS.

Precio dispuesto a Precio que manejara
Accesorio pagar DIRETTA v CHARMS
Pulseras $ 30.000 pesos $ 35.000 pesos
Aretes $ 20.000 pesos $ 20.000 pesos
Llaveros $ 40.000 pesos $ 30.000 pesos
Collares $ 40.000 pesos $ 45.000 pesos
Anillo $ 20.000 pesos $ 25.000 pesos
Tobilleras $ 30.000 pesos $ 35.000 pesos

Fuente: disefio de las autoras.

Ahora bien, en DIRETTA © CHARMS se manejaran precios promedios por cada
accesorio, pero que variaran segun las especificaciones en cuanto a materiales,
tamafios (dimensiones) y demas detalles que el cliente quiera agregarle a su
respectivo accesorio, puesto que como se ha mencionado el cliente tendra la
autoridad de solicitar el producto tal y como lo quiera por lo que su precio se
modificara de acuerdo a ello.

1.5. CANALES DE COMERCIALIZACION

La ubicacion de la empresa juega un papel crucial en la demanda y crecimiento de
la misma, asi como también es importante el modo de distribucién de sus productos.
Segun las encuestadas estos son sus preferencias en cuanto a lugares de
adquisicién, como se muestra a continuacion:
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Grafica 15. Preferencias de lugares para compra de Bisuteria.
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Fuente: encuestas aplicadas por las autoras.

Tabla 16. Preferencias de lugares para compra de Bisuteria.

] ] PARTICIPACION
ITEM DESCRIPCION FRECUENCIA | %

1 | Tiendas especializadas 82 5904

2 | Almacenes de cadena 23 17%

3| Catélogos 9 6%

4| Internet 25 18%

5| Otro ¢,.cual? 0 0%

TOTAL 139 100%

Fuente: encuestas aplicadas por las autoras.

De las mujeres encuestadas un 59% prefiere adquirir sus accesorios bisuteria en
tiendas especializadas, lo cual va concadenado directamente con la necesidad de
una accesoria 0 de una personalizacion de os accesorios de acuerdo a las
especificaciones que el cliente quiera. Un 18% especifica que preferiria adquirirlos
por internet, el 17% los preferiria en almacenes de cadena muestras que tan solo el
6% las preferiria por medio de catalogos.

La modalidad de distribucion que manejara DIRETTA © CHARMS para sus
accesorios de bisuteria sera por medio de una tienda especializada (tal y como
mostro el resultado de la encuesta), en la tienda se expondran todos los materiales
que dispondra la empresa, y a su vez sera el taller donde se fabricaran los
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accesorios, la tienda estara ubicada en un lugar central de manera que al cliente le
sea facil llegar.

En el taller se encontrara un asesor que guiaran al cliente en la escogencia del
disefio de sus accesorios recomendando los mejores materiales y el mejor disefio
Entre otras cosas, la persona tendra la posibilidad de manejar su propio precio,
escogiendo los materiales que desee.

Otro medio de comercializacion que se utilizaré sera el internet, donde se expondran
los diferentes materiales y posibles modelos que los clientes podran escoger y sus
accesorios se elaboraran segun las especificaciones notificadas. Con estas formas
de comercio se eliminan los intermediarios por lo que el cliente tendré relacion
directa con la empresa, garantizando asi una mejor relacion cliente-empresa.

1.6. PROMOCION DEL PRODUCTO

La estrategia promocional a utilizar para DIRETTA © CHARMS, tendra lugar en los
medios electrénicos, debido al bajo costo que representa y al auge que ha venido
teniendo dicho medio en materia de compras y publicidad, ya que los clientes han
perdido un poco sus miedos a todo lo referente a la adquisicion de productos por
internet.

Por medio electronico, se podra disponer del material las 24 horas del dia, por lo
gue el cliente tendréa la posibilidad de ver nuestros productos a la hora que desee
sin importar sus horarios de ocupacién.se crearan perfil y pagina de Facebook, blog
y correo electrénico, de esta manera se podra estar conectado a cualquier hora del
dia con el cliente y el podra tener la posibilidad de dejar mensajes que les seran
respondidos en el menor tiempo posible. Las muestras del bien se llevara a cabo
por medio de fotografias expuestas en los sitios mencionados anteriormente, en
dichas fotografias se mostraran productos finales hechos a clientas y se expondran
tutoriales de cémo se fabrican algunos accesorios, asi como las diferentes
colecciones y materiales de moda.

Por estos medios el cliente podra expresar todas sus inquietudes y reclamos, de
manera que se sienta seguro de sus pedidos y/o compras.
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CAPITULO 2: CONSIDERACIONES TECNICAS Y AMBIENTALES

En este punto de la investigacion, se expondran las diferentes condiciones técnicas
y ambientales que se deben de tener en cuenta para el funcionamiento adecuado
de una microempresa de bisutera en la ciudad de Cartagena de indias, asi como
también se expondran las diferentes normas o reglamentos legales que se deben
de cumplir para lo tal fin.

2.1. ESTUDIO TECNICO.

Este parte del proyecto, se analizan las distintas alternativas que dispone la
empresa con el fin de determinar la opcidon que genere mayores utilidades (y
produccién) con un nivel minimo de gastos y costos. De una seleccién optima de
procesos se obtiene la necesidad real de maquinarias y equipos, el personal
necesario para su operacion, necesidad de espacio fisicos entre otros. Es buscar
armonia en los procesos para el funcionamiento éptimo de la empresa.

2.1.1. DESCRIPCION TECNICA DEL PRODUCTO.

Cuadro 6. Ficha técnica general del producto.

Ficha técnica del producto DIRETTA v« CHARMS

Nombre técnico Accesorios de complemento
Nombre comercial Bisuteria
Composicién Nylon, cuentas (muranos, perlas,

agatas), dije, broche, entre otros de
igual naturaleza.

Presentacion En su paquete individual:
e Collares, tobilleras, Illaveros vy
pulseras en bolsas opp

transparentes de 10x21 cm.
e Anillos y aretes en bolsas zip de 4x6
cm.
Para entregas se daran bolsas de 17x21
cm blancas con el logo de la empresa.

Unidad de medida Accesorio o coleccion.

Almacenamiento En vitrinas distribuidas por tipos
(pulseras, llaveros, etc).

Transporte En vehiculo privado o taxi

Vida util De 1,5 aflos 0 méas dependiendo del
cuidado.

Caracteristica Complemento de la vestimenta,

elegantes, casuales y de moda.
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Fuente: disefo de las autoras.

2.1.2. DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESO DE PRODUCCION.

Figura 1. Diagrama de flujo de procesos.

Diseiio del Verificacion de Solicitud de
accesorio disponibilidad materiales para
solicitado de materiales la produccion

Transporte de
materiales a la
mesa de
produccion

Medir Cortar los
materiales que materiales que
lo ameriten lo ameriten

Pegar / Anudar Aprobacién
/ Fijar todos los =—> del
materiales accesorio
A4
Limpiar /
Empacar el
producio. | ——>(_Fin_)
terminado

Fuente: disefio de las autoras.

En la anterior figura se muestra el flujo a seguir para la fabricacién de los accesorios,
la definicion de cada proceso se muestra a continuacion:

o Disefo del accesorio: se procede a crear el accesorio para el cliente teniendo
en cuenta las especificaciones dadas por él mismo, ya sean en cuanto a
materiales o dimensiones, el disefiador debe seguir cada parametro al pie de
la letra para garantizar la satisfaccion del cliente.

e Verificacion de disponibilidad de materiales: el artesano debe verificar la
disponibilidad de materiales para la produccién del accesorio, interactuando
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2.1.3.

con el administrador para que le de la informacién, en caso de no disponer
del material, se debe hacer una solicitud de compra por medio de la cual el
administrador debera adquirir los materiales faltantes para cumplir con la
entrega pactada al cliente. Si los materiales estan en orden y disponibles se
pasara al siguiente proceso.

Solicitud de materiales para la produccion: el artesano solicita los materiales
ante el administrador quien se los entregara, dando de esta manera la
autorizacion para la produccion del accesorio solicitado.

Transporte de materiales a la mesa de produccion: el artesano recogera los
materiales entregados por el administrador y los transportara hasta su lugar
de trabajo y los acomodara en su tabla de disefio con el fin de ponerlos en
un lugar seguro donde no se corra el riesgo de pérdida por caida.

Medir y cortar: en este punto el artesano se dispondra a medir y
posteriormente cortar los materiales que ameriten dicha tarea, tales como
elasticos, nylon e hilos que deben ser medidos y cortados segun como lo
amerite, ya sea en cuanto a dimensiones o a tipo de accesorio.

Ensamblar: consiste en insertar las cuentas en el nylon, o incrustar los
cristales en la masilla, etc. Es armar el accesorio segun el disefio y segun su
respectivo orden.

Pegar / Anudar / Fijar todos los materiales: es el proceso donde se terminara
preliminarmente (ya que debe ser aprobado) el accesorio, es decir si es una
pulsera de elastico se pasara a anudar o atar el nylon para fijar las cuentas
en forma circular, si es incrustaciones se parara a poner el pigmento para
que se seque, etc.

Aprobaciéon del accesorio: el administrador vera el accesorio terminado y
verificara que no haya falla alguna, por ejemplo que no estén argollas o
eslabones abiertos, o partes del accesorio que puedan maltratar o causar
dafios a su portador, en caso de encontrar alguna falla, se devolvera el
accesorio alguno de los procesos anteriores segun la falla que haya sido
hallada luego de la verificacion.

Limpiar / Empacar el producto terminado: luego de la aprobacion del
accesorio, el disefiador como paso final procedera a limpiar el producto para
borrar huella o cualquier polvo demas (en caso de las incrustaciones), y luego
de esto lo empacara en una bolsa de acuerdo a su tamafio ya sea de
10x24cm (accesorios grandes) o de 4x6¢cm (accesorios pequefios).

HERRAMIENTAS PARA PRODUCCION.

DIRETTA © CHARMS contara con varias herramientas que son necesarias para la
fabricacion de sus productos, por tratarse de una microempresa la cantidad de estas
herramientas solo sera de dos cada una, dado que el administrador también podria
desempeifiar labores de disefio y fabricacion de ser necesario (como se explicara
mas adelante). Las herramientas requeridas se muestran en el siguiente cuadro el
cual fue disefiado por las autoras a partir de informacién obtenida en la pagina de
uno de los proveedores para este proyecto, tal y como se muestra continuacion:
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Cuadro 7. Herramientas y sus usos en la bisuteria.

HERRAMIENTAS Y SUS USOS EN LA BISUTERIA

A:lncza;edg Se utiliza para sujetar, abrir y cerrar argollas y eslabones de cadena gruesa /\\

Snta lana y/o grande, usualmente se utiliza a ddo con el alicate de punta curva (o pico | ¢ )
P P de loro) o con la media luna.

Alicate o i . ) . "\

pinza de Es manejado al igual que el alicate de punta plana, pero también ayuda a :

punta curva

realizar el muelle del doble engarce, cerrar chafas, cerrar tapanudos,
tapacueros y otros acabados, asi como colocar terminales de broches.

Alicate o . . . . .
pinza de Es utilizada para sujetar, abr_|r o cerrar e§labones y argollas, con la diferencia "\
punta media de ser necesario para mat(_arlales pequefios como cadenas delgadas o _ / \

luna pequefias argollas y en objetos de aluminio para los que no es necesaria la )
implementacion de mucha fuerza manual.
Alicate de
punta Se utiliza para hacer el engarce, es decir, la "orejita" a los alfileres o clavitos /\
redond_a 0 | de metal y hacer disefios con patrones redondeados en trabajos con )
rosario diversos tipos de alambre (técnica de alambrismo).
[¥)
Alicate Ayuda a cortar con precision los alfileres o clavitos, y el alambre a la hora de / \
cortafrio hacer los acabados de las piezas.
Bead Es un pequefio resorte utilizado para sostener las cuentas en el nylon mientras | ga
stopper se arma la pulsera o collar, sujetando uno de los extremos del mismo (nylon). W‘/Mj
Pinza punta | Se utiliza para estirar alambres de diferentes calibres que estén magullados A
de nylon o doblados. Indispensables para trabajos con técnica de alambrismo para
dar una forma comoda al alambre.
. Herramienta utilizada para entorchar el alambre en forma de anillo, tomando
Anillero la medida que se necesita, sirve como sostenedor de la talla del anillo \\
metalico | mientras se realiza el disefio para que el alambre no se desforme ademas de
disponer de medidas exactas.
Jewel picker Herramienta utilizada para to_mar los chatones de c;ualquie_r me_dida (_pp) para 2
fine poder |_ncrustarlos en la masnla de una manera mas sencilla sin el riesgo de | _«
que caiga en el lugar equivocado.
Kumihi Sirve para tejer collares, pulseras etc., con hilos de bastante grosos (2,5 mm| = .
umihimo . ,
en adelante) tal como el hilo terlenka o el de cola de ratén.
Se utiliza para la elaboraciébn de accesorios donde se vaya a necesitar
Mostacillero ensartar una gran cantida_d de mostacillas de manera que se pone a girqr
manualmente esta herramienta y las cuentas se van insertando de una aguja
a un nylon agilizando el proceso de elaboracién de estos accesorios.
Aguja para |Es utilizada para tejer diferentes formas bajo la técnica de crochet que permite | ™~
chochet elaborar diversos accesorios.
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Tabla de
disefio

Utilizada para colocar os materiales y tener una vision preliminar del 4

accesorio antes de armarlo, los compartimientos permiten tener varios

materiales y ademas los asegura de no caerse.

Fuente: diseflado por las autoras con informacion obtenida en Fantasias y

Variedades Carol (www.variedadescarol.net)

2.1.4. IDENTIFICACION DE PROCESOS Y FICHA TECNICA DEL PRODUCTO.

Es de vital importancia destacar el proceso que se debe llevar a cabo por cada
accesorio de bisuteria, si bien su naturaleza de producto es igual, los materiales y
demas medidas a llevar a cabo pueden variar de accesorio a accesorio, por ellos se
hard una descripcion corta de tipo técnica de cada accesorio.

2.1.4.1.

Pulsera DIRETTA © CHARMS.

Cuadro 8. Proceso y ficha técnica de una pulsera DIRETTA © CHARMS.

Pulsera DIRETTA © CHARMS - Pulsera Primavera

en una misma
piedra, haciendo
juego con unas
hermosas flores,
representando su
nombre con
elegancia
colorida.
anexo D)

(ver

8mm por 12 unds.

* Separador con
incrustaciones de
cristal por 6 unds.

« Balines de oro
goldfield 4mm por 9
unds.

* Cuenta flor de resina
10mm por 3 unds.

Disefio Materiales Herramientas | Procedimiento Recomendaciones
Disefio en piedra | Nylon elastico | - Tijeras. 0. Se seleccionan los | El producto puede tener
natural  rainbow | transparente por Bead stopper | materiales mencionados | unavida Util de 1.5 o méas
con diferentes | 30cm. Stone. anteriormente, y se | afios si se cuida de la
tonalidades dentro | « Piedras rainbow | ¢ Tabla de disefio. | colocan en orden sobre | exposicién prolongada al

la tabla de disefio, con el
fin de tener una visién de
cémo serd el producto
final.

1. Una vez definidos
todos los detalles, se
coloca el bead stopper en
uno de los extremos del
nylon elastico para que
las cuentas no se salgan
mientras se arma la
pulsera.

2. se procede a introducir
cada una de las cuentas

en el nylon elastico
segln el orden
establecido.

3. Al finalizar la
introduccion de todas las
cuentas se mide la
pulsera para rectificar
que su tamafio
(diametro) sea el
adecuado.

4. Se procede a hacer el
nudo del nylon para fijar
las cuentas.
5. Se limpia el producto
con un pafio seco y de
guarda en su empaque
opp de 10x21 cm.

sol y a la humedad asi
como también si se evita
estirarla en exceso.

Fuente: disefio de las autoras
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2.1.4.2.

Aretes DIRETTA ¥ CHARMS

Cuadro 9. Proceso y ficha técnica de una aretes DIRETTA © CHARMS.

Aretes DIRETTA © CHARMS - Primavera

Materiales

Herramientas

Procedimiento

Recomendaciones

Disefio
Disefio en piedra
natural  rainbow
(uego con la
pulsera
primavera) de
diferentes
tonalidades con
broches francés
elegantes y
cémodos.  (Ver
Anexo E)

« Alfiler oro goldfield
por 2 unds.
» Broches francés
para aretes por 2
unds.

* Cuentas de piedra
natural por 4 unds.
* Separador con
incrustaciones en
cristal por 2 unds.

* Cortafrio.

. Pinza  punta
redonda.

* Pinza media lunao
plana.

* Tabla de disefio.

1. Una vez decidido el
disefio se acomodan los
materiales en la tala para
rectificar la armonia entre
cada material a utilizar.
2. Se toman las cuentas y
los separadores y se
introducen en el alfiler
alternando su orden de
cuenta — separador -
cuenta.

3. Se procede a cortar con
el cortafrio el exceso del
alfiler.

4. Se utiliza la pinza de
punta redonda para
formar un circulo con el
extremo del alfiler que se
va a utilizar para unirlo al
broche francés.
5. Se abre la argolla de los
broches para aretes con
la pinza media luna o de
punta plana y se coloca el
alfiler con sus respectivas
cuentas ya acomodadas y
se procede a cerrar.
6. Se limpia el producto
con un pafio seco y se
procede a guardar en un
empague zip de 4x6 cm.

Esta prenda podra tener una
durabilidad de 1,5 afios 0 mas
si su propietaria la conserva en
lugares secos y sin exposicién
directa del sol, y si se evita el
contacto directo del perfume.

Fuente: disefio de las autoras.
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2.1.4.3.

Llavero DIRETTA © CHARMS.

Cuadro 10. Proceso y ficha técnica de una llavero DIRETTA © CHARMS.

Llavero DIRETTA © CHARMS - Elefante

Disefio

Materiales

Herramientas

Procedimiento

Recomendaciones

Hecho con perlas de
vidrio en hermosos
tono verde y un
colgante de elefante
en piedra howlite
natural, sofisticado y
elegante para llevar
todas las llaves. (Ver
Anexo F)

* Cadena de
acero gruesa
por 5 cm.
* Perlas de
vidrio 8 mm
por 16 unds.
* Mosquetén
en  zamak.
« Argolla para
llaves.

. Alfileres
con bafio de
plata por 16
unds.

« Colgante en

metal en
forma de
elefante.

. Pinza
cortafrio.
* Pinza punta
redonda.
. Pinza
medialuna 0
punta  plana.
« Tabla de
disefio.

1. Una vez definido el disefio se
procede a acomodarlos en la
tabla de disefio y verificar su
armonia.

2. Se introducen las 16 cuentas
de vidrio en cada uno de los
alfileres y se corta el exceso del
con el corta frio, dejando lo
necesario para poder
engancharlo en la cadena.
3. se procede a utilizar la pinza
de punta redonda para formar un
circulo con la parte del alfiler que
se va a utilizar para engancharlo
en la cadena.
4. Con las pinzas media luna y
plana se abren cada eslab6n de
la cadena con el fin de ir
enganchando en cada una de
ellos los alfileres con las
cuentas, luego se cierran los
eslabones con las mismas
pinzas y se van acomodando a lo
largo de la cadena.
5. Con las mismas pinzas se
abren los eslabones de cada
extremo de la cadena, en uno se
engancha el mosqueton con la
argolla para las llaves y en el otro
extremo el elefante.
6. Se revisa cada parte del
llavero para verificar que estén
bien sujetas, luego se limpia el
producto y se guarda en un
empagque opp de 10x21 cm.

Esta prenda podra tener una
durabilidad de 2 afios 0 mas si
su propietario lo conserva en
lugares secos y sin exposicion
directa del sol, y si se evita el
contacto directo del agua.

Fuente: disefo de las autoras.
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2.1.4.4.

Collar DIRETTA v CHARMS.

Cuadro 11. Proceso y ficha técnica de una collar DIRETTA © CHARMS.

cualquier ocasion.
Realizado en
materiales de larga
duracion. (Ver
Anexo G)

dorado en zamak.
+ Chatones sw
pp6 por 20 unds.
* Chatones sw
pp13 por 30 unds.
» Cabuchon de
dama antigua de
10mm.

* Masilla wglue
por 15 or
» Pigmento color

coral opal por
0,01gr.
* Argollas de

acero dorado por
2 unds.

Collar DIRETTA © CHARMS - Rosa camafeo

Disefio Materiales Herramientas |Procedimiento Recomendaciones

Collar hecho con |+ Cadena acero |+ jewel picker fine. |1. Una vez seleccionados | Este producto puede tener
técnica de | dorado por 64 | Pinza punta plana. | todos los materiales, se |una vida Util de de 2 afios
incrustacion en | cms. * Pinza media luna. | procede a preparar la masilla|o mucho més si su
masilla de cristales | « Broche pico de | * Pincel de celdas | wglue, la cual consta de 2 | propietaria lo  mantiene
y elementos en|loro en acero|finas y suaves. |partes que se deben revolver | guardado en un lugar seco
resina con tonos |dorado por 1|- Recipiente | por cantidades iguales | y sin exposicion directa del
corales - rosados. | unds. pequefio con agua | mezclando por 3  min. | sol, sievitar exponer el dije
Disefio elegante vy |« Dije para masilla | limpia. 2. Se procede a moldear la | directamente al agua,
sencillo para | wglue  redondo mezcla en el dije para masillas | debido a que la masilla

tratando de no dejar huellas,
por lo que se sumergen los
dedos ligeramente en agua
para que sea mas facil de
manejar la masilla.
3. Una vez acomodada la
masilla se coloca el cabuchoén
y los chatones en los lugares
planeados para el disefio con
el jewel picker  fine.
4. Colocadas todas las piezas
(chatones y cabuchén) en su
lugar se pasa a cubrir toda la
superficie de la masilla que
gueda expuesta con el
pigmento del color escogido
en este caso rosado y se deja
secar la masilla por lo menos
por 12 horas.
5. Pasadas las 12 horas, se
limpia el dije con un pafio
himedo quitando todos los
restos de pigmento que hayan
guedado sueltos y se reserva
el dije mientras se trabaja con
la cadena.
6. Luego de haber separado
los 64 cms de cadena que se
necesita, se utilizan las pinzas
media luna y punta fina para
abrir los eslabones y colocar
el broche y la argolla donde se
va a enganchar el broche para
cerrar el collar.
7. Por dltimo se encaja el dije
en la cadena y se limpia todo
para luego ser empacado en
una bolsa opp de 10x21 cms.

podria no soportar los

liquidos.

Fuente: disefo de las autoras.
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2.1.4.5.

Anillo DIRETTA ¥ CHARMS.

Cuadro 12. Proceso y ficha técnica de una anillo DIRETTA © CHARMS.

Anillo DIRETTA © CHARMS - Turquesina

Disefio

Materiales

Herramientas

Procedimiento

Recomendaciones

Hecho con
piedra natural
de turquesa,
sencillo y
encantador
anillo  hecho
100% a
mano, con
técnica de
alambrismo,
ideal para
llevar todos
los dias. (Ver
Anexo H)

* Alambre de
acero por 40
cms.

+ Cuenta de
piedra natural
turquesa.

* Pinza punta de
nylon.

. Anillero
metélico.

1. Se utiliza la pinza de punta
de nylon para estirar el alambre
de acero y dejarlo lo mas recto
posible.

2. Se introduce la piedra
turquesa en el alambre hasta la
mitad.

3. Con la piedra y el alambre
juntos se acomodan sobre el
anillero en la talla en la que se
desea tener el anillo y se
procede a enroscar el alambre
dos veces sobre el anillero, todo
esto con la ayuda de la pinza de
punta de nylon y luego de las
dos vueltas se wunen los
extremos del alambre y se
enrollan entonces alrededor de
la piedra como cubriéndolo.
4. Llegado a este punto se
cortan los extremos del alambre
gue hayan sobrado, dejando
unos cuantos milimetros para
terminar de sujetarlo a los lados
de la piedra.
5. Se limpia la pieza y se guarda
en una bolsita zip de 4x6 cms.

La vida util de esta pieza es de 2 o
este producto puede
mojarse, exponerse al agua, al sol o

mas afos,

a sustancias con alcohol

perfumes, ideal para llevarlo siempre

puesto.

como

Fuente: disefo de las autoras.
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2.1.4.6.

Tobillera DIRETTA ©« CHARMS.

Cuadro 13. Proceso y ficha técnica de una tobillera DIRETTA © CHARMS.

Tobillera DIRETTA © CHARMS - Rosalinde

Disefio

Materiales

Herramientas

Procedimiento

Recomendaciones

Tobillera en color rosa
opal, hecho en perlas
de vidrio de alta
calidad, hehca en
aluminio el cual es un
material duradero,
ideal para personas
que gustan de colores
pasteles y estilo
vintage. (Ver Anexo )

* Cadena de aluminio |

por 18 cm.
« Cuenta perlas de vidrio
6mm por 6 unds.
« Colgantes Gold Field
por 5 unds.
» Broche Gold Field.
« Alfiler por 6 unds.
« Argolla por 7 unds.

Pinza
redonda.
*  Pinza
luna.

. Cortafrio.
*+ Pinza punta
plana.

* Tabla de disefio.

pinta

media

1. Se acomodan todos los
materiales a utilizar en la tabla
de disefio para ver su armonia.
2. Se les corta la cabeza a los
alfileres con el cortafrio, y se
les enrosca uno de los lados
en forma de circulo.
3. Se introducen las perlitas en
cada alfiler y se procede a
cerrar el alfiler de manera que
la parla quede en el alambre
bien sujeto como con orejitas a
los costados.
4. Se separa el trozo de
cadena en 7 partes iguales y
se unan utilizando las orejitas

Este producto
podra tener una
durabilidad de 1,5
aflos 0 mas si su
propietario lo
almacena en un
lugar fresco y lejos
de la exposicion
directa del sol, el
aluminio es
resistente al agua y
al perfume pero el
oro Gold Field
puede variar su
color si es expuesto
a estas sustancias.

de las perlas de tal manera que
se quede una nueva cadena
con perlas incorporada.
5. Se abren 5 de las argollas
con la ayuda de las pinzas
media luna y plana y se
cuelgan los dijes uno entre
cada perlita.
6. Por dltimo se utilizan las
otras dos argollas para colgar
el broche de oro Gold Field y la
otra para que sea donde se va
a enganchar el broche para
cerrar la tobillera.
7. Se limpia el producto y se
guarda en una bolsa de zip de
4x6 cm.

Fuente: disefio de las autoras.

2.1.5. PRODUCCION Y CAPACIDAD INSTALADA DEL PROYECTO.

La produccién se hara segun requerimiento del mercado, es decir segun los pedidos
que realicen los clientes, teniendo en cuenta que se dispondra de un catalogo de
productos para exposicion a los clientes interesados. Todos estos productos seran
elaborados siguiendo las tendencias determinadas por la moda y el mercado,
teniendo como punto de referencia también las diferentes festividades que tienen
lugar en nuestro pais como semana santa, carnaval de barranquilla, reinado de
belleza, entre otros.

De igual manera, sabiendo que existen diferentes tipos de accesorios, se hace
oportuno saber en qué proporcion son demandadas cada uno de ellos, para eso se
tomé la informacion obtenida de las encuestas aplicadas a las 139 voluntarias en
edades de entre los 15 y 55 afios de diferentes estratos socioeconémicos, en lo que
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se obtuvo informacion de cuéles eran los accesorios que mas adquirian y a partir
de ellos se tomaron solo los nimeros 1 y se obtuvo la siguiente tabla:

Tabla 17. Distribucion porcentual por accesorios de bisuteria demandados por
mujeres entre los 15 y los 55 afios de edad.

Pulseras
Aretes
Llaveros
Collares
Anillo
Tobilleras
Totales
Fuente: disefo de las autoras.

65
25
16
9

2
22
139

47
18
12

6
1

16
100

A partir de la tabla anterior se puede obtener un promedio de tiempo que se debe
emplear por accesorio para determinar promedio de produccién diario segun
accesorio como se muestra en la siguiente tabla:

Accesorio

Tabla 18. Calculo de la capacidad instalada del proyecto.

Porcentaje de
solicitud del
producto

Minutos
promedio

Min a
utilizar por
producto

produccién/dia

produccién /
semanal

produccién/
mensual

produccién/
anual

capacidad a
utilizar 60%

capacidad

60%

Pulseras

0,47

40

224

6

31

123

1481

889

74

Aretes

0,18

30

86

3

16

63

760

456

38

Llaveros

0,12

30

55

2

10

41

486

292

24

Collares

0,06

70

31

2

10

117

70

6

Anillo

0,01

30

7

6

22

264

158

13

Tobilleras

0,16

60

76

7

28

334

201

17

480

13

72

287

3443

2066

172

Fuente: disefio de las autoras.

En la tabla se muestra un promedio de minutos que tardaria un operario en realizar
cada uno de los accesorios, se sabe que al trabajar se disponen de 8 horas
promedio, partiendo de ese hecho se toma el porcentaje (%) de solicitud de cada
producto y se multiplica por los minutos disponibles por dia que son 480, y se tiene
como resultado los minutos promedios de produccion que se deben dedicar a ese
accesorio en el caso de las pulseras que son los mas solicitados se deben disponer
un promedio de 224 min por jornada laboral que equivale (dividiendo los el tiempo
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del articulo entre los minutos de produccion del mismo) al nUmero de accesorios de
ese tipo que se podra producir por dia.

Con todo se tiene que por dia se producira un promedio de 6 pulsera, 3 pares de
aretes, 2 llaveros, 0,5 o0 1 collares (si se toma como referencia un collar complejo),
1 anillo, y 1 tobillera, en total por dia se produciran 20 accesorios teniendo como
referencia en tiempos accesorios complejos, dado que de ser disefios sencillos el
numero puede ser superior, y de igual manera el administrador(a) también podra
desarrollar tareas de disefiador — artesano en caso de ser necesario, por lo que la
capacidad de este negocio puede ser muy adaptable a las necesidades y/o
exigencias del entorno.

2.1.5.1. Capacidad instalada del proyecto.

La capacidad maxima del proyecto es decir el 100% corresponde a 287 accesorios
por mes, la cual se puede aumentar a unos 574, teniendo en cuenta que para ello
es necesario que tanto el administrador como el operario se dediquen al disefio y
fabricacion de accesorios, recurso que se pretende utilizar en temporadas de
pedidos elevados.

2.1.5.2. Capacidad utilizada del proyecto.

Para iniciar, en este proyecto serd adecuado utilizar solo el 60% de la capacidad
que se dispone (es decir solo el 60% de la capacidad de produccién del operario),
tal y como se muestra en la tabla 5. Se procedera de esta manera mientras que el
proyecto se adapta a las necesidades de los clientes y logra acoplarse a las
exigencias del mismo, y buscando en la medida de lo posible que no se maneje
inventarios ya que este tipo de articulos se manejan en la moda y su uso es
temporal.

En temporadas de pedidos numerosos que sea imposible de fabricar las cantidades
solicitadas, se procedera a aumentarla al 100% la capacidad de produccion del
operario si de esta manera aun no se cubre toda la demanda, entonces se
procedera a incluir la participaciéon del administrador en la produccién de los
accesorios, ya que la totalidad de las funciones administrativas no se desarrollaran
diariamente y algunas como publicidad tomara minutos diariamente, por lo tanto en
el resto del tiempo se puede dedicar a apoyar las labores del operario, y de esta
manera aumentar la produccion.

2.1.6. LOCALIZACION.

Como se ha mencionado, DIRETTA © CHARMS, estara localizado en la ciudad de
Cartagena, en una zona donde los costos de arriendo y servicios publicos sean
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bajos y que ademas los costos de transporte tanto como para adquirir materiales
como para entregas de producto final sean bajos, para disponer de una mayor
rentabilidad.

2.1.6.1. Macrolocalizacion.

Las instalaciones de DIRETTA © CHARMS estaran ubicadas en la ciudad de
Cartagena de indias, ya que el consumidor final estara ubicado en esta parte del
pais, sin embargo cabe destacar que también se ofreceran accesorios por medio de
internet, por lo tanto también se comercializaran a los lugares donde se solicite, pero
la tienda - taller propiamente dicho tendra lugar en esta ciudad. (Ver Anexo J)

2.1.6.2. Microlocalizacion.

DIRETTA © CHARMS estard localizada en un barrio residencial de estrato 3,
llamado Espafa, con direccion calle Madrid N° 44 ¢ 29. Las ventajas de esta
ubicacion, radican en que se encuentra muy cerca de los proveedores locales. Al
estar ubicado en el centro-sur de la ciudad, se tiene cerca centros comerciales de
gran circulacion, como lo son el famoso Castellana y los ejecutivos. En cuanto a los
servicios publicos, se cuenta con costos muy buenos, acorde al estrato y ubicacion
del predio. (Ver Anexo K)

2.2. ASPECTOS LEGALES.

En este punto se expondran algunos lineamientos a seguir para poder constituir y
poner en funcionamiento una S.A.S. de conformidad con las leyes y reglamentos
ordenados por el gobierno en materia empresarial.

2.2.1. Constitucion de una sociedad por acciones simplificada S.A.S.

Este tipo de sociedad nace en conformidad a la ley 1258 de 5 de diciembre de 2008,
y entro en vigencia el mismo dia de su promulgacion (articulo 46 de la referida ley).
Es una persona juridica cuya naturaleza sera siempre de caracter comercial,
independientemente de las actividades que se encuentren previstas en su objeto
social.

Puede ser constituida por una o varias personas, bien sean naturales o juridicas,
mediante contrato o acto unilateral que conste por documento privado, debidamente
inscrito en el registro mercantil de la Camara de Comercio correspondiente (Articulo
1y 5 de la Ley 1258 de 2008). Su constitucién puede hacerse por documento
privado o por escritura publica.®

80 www. Supersociedades.gov.co (gufa practica para la constitucién De una S.A.S.)
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2.2.1.1. Caracteristicas de las S.A.S.

A continuacion se exponen las caracteristicas mas relevantes de las sociedades por
acciones simplificadas (S.A.S.)

Se crea mediante contrato o acto unilateral que constard en documento
privado o publico.

Se constituyen por una o varias personas naturales o juridicas, quienes solo
seran responsables hasta el monto de sus respectivos aportes.

Una vez inscrita en el registro mercantil, formara una persona juridica distinta
de sus accionistas.

Es una sociedad de capitales.

Su naturaleza siempre sera comercial, independientemente de las
actividades previstas en su objeto social.

Para efectos tributarios, se rige por las reglas aplicables a las sociedades
anonimas.

Las acciones y demas valores que emita la S.A.S no podran inscribirse en el
Registro Nacional de Valores y Emisores ni negociarse en bolsa.

El documento de constitucion sera objeto de autenticacion de manera previa
a la inscripcion en el registro mercantil de la Camara de Comercio, por
quienes participen en su suscripcion. Dicha autenticacién debera hacerse
directamente o a través de apoderado.

Cuando los activos aportados a la sociedad comprendan bienes cuya
transferencia requiera escritura publica, la constitucion de la sociedad debera
hacerse de igual manera e inscribirse también en los registros
correspondientes.

2.2.1.2. Requisitos para constituir una S.A.S.

Los requisitos que se deben cumplir para poder crear una sociedad por acciones
simplificada son los siguientes:

1.

Nombre, documento de identidad, domicilio de los accionistas (ciudad o
municipio donde residen).

Razon social o denominacién de la sociedad, seguida de las palabras
“sociedad por acciones simplificada”, o de las letras S.A.S.

El domicilio principal de la sociedad y el de las distintas sucursales que se
establezcan en el mismo acto de constitucion.

El término de duracion, si éste no fuere indefinido. Si nada se expresa en el
acto de constitucion, se entendera que la sociedad se ha constituido por
término indefinido.

Una enunciacion clara y completa de las actividades principales, a menos
gue se exprese que la sociedad podra realizar cualquier actividad comercial
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o civil, licita. Si nada se expresa en el acto de constitucion, se entendera que
la sociedad podra realizar cualquier actividad licita.

6. El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, nimero y valor nominal de
las acciones representativas del capital y la forma y términos en que éstas
deberan pagarse.

7. La forma de administracion y el nombre, documento de identidad y las
facultades de sus administradores. En todo caso, debera designarse cuando
menos un representante legal.

Si llegara a faltar alguno de estos requisitos, la empresa no podra ser constituida,
por lo que la Camara de comercio debera hacer una devolucion de los documentos.

2.2.1.3. Pasos paracrear una S.A.S.

Ante la camara de comercio las S.A.S. se pueden constituir siguiendo estos pasos:

1. Verificar la disponibilidad del nombre.

2. Diligenciar el formulario de registro y matricula.

3. Diligenciar el anexo de solicitud del NIT ante la DIAN. (También se puede
hacer en la DIAN).

4. Pagar el valor de registro y matricula. Cabe anotar que por la Ley 1429 de
2010, se otorgan los siguientes beneficios en el pago del registro mercantil.
Descuento de 100% en los dos primeros afos de desarrollo de la actividad
econdmica principal.

Descuento de 75% en el tercer afo.
Descuento de 50% en el cuarto afio.
Descuento de 25% en el quinto afo.

Ante la DIAN se realizan los siguientes pasos:

1. Inscribir el RUT (Registro Unico Tributario).
2. Obtencion del NIT (Numero de identificacion tributaria).

2.2.1.4. Impuestos que debe pagar o declarar una S.A.S.

Los impuestos que una S.A.S. debe cancelar son los siguientes:

e Declaracion IVA:16%
e Impuesto de Renta.

Para las proyecciones financieras de este proyecto se utilizaran el porcentaje de
impuesto de renta del 25% anual.
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2.3. ASPECTOS AMBIENTALES DEL PROYECTO.

En DIRETTA © CHARMS no se manejaran materiales que generen residuos
peligrosos, ni se originara basuras que requieran de un tratamiento especial, de
igual manera cabe destacar que materiales como hilos de tejer (residuos de
pulseras, o de llaveros en crochet) se reutilizaran como relleno auxiliar para
mufiecos y demas accesorios que lo necesiten. (Ver Anexo L)

Sin embargo, el medio ambiente no solo hace referencia a los producido al exterior
sino que de igual manera se debe tener en cuenta a las personas que trabajaran en
la empresa, por lo que es importar ante que dichos sujetos se encuentren en un
ambiente adecuado para la produccion sin tener resultados negativos a largo plazo.
Algunos de los problemas que pueden aparecer en los trabajadores son; problemas
lumbares, de una manera muy remota problemas de los tendones (tunel carpiano o
tendinitis) y posibles accidentes.

Para contrarrestar dichos problemas, la empresa tomara las siguientes medidas:

e Problemas lumbares: pueden ser provocados por malas posturas en el lugar
de trabajo, para ello se colocaran sillas ergondmicas, para que el operario
no sienta la necesidad de colocarse en posturas inadecuadas.

e Para evitar problemas en las mufiecas y/o endones: las sillas deben estar a
una altura adecuada a la de la mesa de tal manera que no sea demasiado
alta y que el operario pueda mantener sus brazos formando siempre un
angulo de 90°.

e Posibles accidentes: los accidentes que podrian ocurrir es que algun
material como alfileres o alambre al ser cortado con el cortafrio pueda salir
dispara hacia la zona ocular del operario, para evitar este posible incidente
se les capacitara ensefidndoles la manera mas adecuada para el manejo de
las herramientas asi como también de les daran gafas protectoras de ser
necesario.

De esta manera DIRETTA © CHARMS, pretende mantener a sus empleados
protegidos y generar la menor cantidad de basuras posibles.
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CAPITULO 3: ESTUDIO ADMINISTRATIVO.

3.1. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL.

En este punto del proyecto, se expondran los diferentes aspectos que se deben
desarrollar en la estructura organizacional de una empresa, aspecto que debe ser
tenido en cuenta para mantener los lineamientos de la organizacion en todo
momento.

3.1.1. LOGOTIPO Y/O IMAGEN DE LA EMPRESA.

Fuente: Logotipo disefiado por Yazmin Yances Gonzalez.

3.1.2. MISION.

Ofrecer los mejores accesorios personalizados a nuestros clientes, con materiales
de alta calidad.

3.1.3. VISION.

Ser lideres en la fabricacién de accesorios personalizados, utilizando los mejores
materiales que nos lleven a dar a nuestros clientes la satisfaccion y autenticidad que

Seé merecen.

3.1.4. OBJETIVOS EMPRESARIALES

3.1.4.1. Objetivo general.

Ofrecer al cliente productos personalizados segun sus preferencias y necesidades,
influenciados por las tendencias de la moda, con materiales de la mejor calidad
entregandoles asi productos resistentes y duraderos.

3.1.4.2. Objetivos especificos.

e Llevar la marca a un posicionamiento en los mercados locales y nacionales.

e Resaltar la produccion personalizada que satisfaga la necesidad de
originalidad de cada cliente.

e Implementar nuevas técnicas, procesos y conocimientos, en cuanto al
manejo de materiales y residuos que optimicen la produccién.
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3.1.5.

3.1.6.

Exponer la viabilidad y la respuesta a la puesta en marcha de un proyecto
encaminado la produccién de accesorios de bisuteria personalizados en la
ciudad de Cartagena.

METAS EMPRESARIALES.

Debido al rapido desarrollo de la competencia y a la gran disputa que se ve
cada dia en el mercado por ser el de mayor demanda y el de mayor influencia
sobre los clientes, se han establecido estas metas que se pretenden alcanzar
como consecuencia del funcionamiento de este proyecto:

Contar con el nivel de competitividad alto al cabo de dos afios de actividades,
esencialmente por la diferenciacion y satisfaccion de nuestros productos ante
nuestros clientes.

Generar empleos tras la vinculacion de 4 empleados directos y 2 indirectos
al finalizar los tres afios de funcionamiento.

Resaltar el sentido de satisfaccion de las necesidades de personalizacion
que sienten los seres humanos principalmente las mujeres, consiguiendo
imponer nuevos parametros en la moda de la bisuteria al finalizar los tres
afnos de funcionamiento.

POLITICAS DE SERVICIO.

Es de vital importancia establecer los diferentes lineamientos que se deben tener
en cuenta para manejar las peticiones de los clientes por ello de acorde a las
actividades desarrolladas en DIRETTA © CHARMS se han establecido las
siguientes politicas de servicio al cliente que los trabajadores deberan cumplir:

Los pedidos efectuados por los clientes no debe demorarse mas de tres dias
hébiles.

El personal estara disponible en la medida de lo posible las 24 horas por via
internet, para tomar pedidos de clientes que debido a sus ocupaciones lo
deben hacer por este medio y en horas no laborales, asi como también sera
utilizado para resolver cualquier duda del cliente.

El personal debe estar dispuesto a realizar labores de disefio y artesania de
ser necesario por abundancia en los pedidos.
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3.2. ORGANIGRAMA.

Figura 2. Organigrama estructural de DIRETTA © CHARMS.

ADMINISTRADOR

CONTADOR

DISENADOR/
ARTESANO

Fuente: disefio de las autoras.

La anterior figura muestra el organigrama de DIRETTA © CHARMS, es importante
destacar que es una microempresa y que por lo tanto el nimero de sus empleados
inicialmente serd muy pequefio, de tan solo dos personas, el operario depende de
las decisiones que tome el administrador, a partir del segundo afio (0 segun las
exigencias del mercado), el nimero de operarios aumentara. Sin embargo en el
primer afio de funcionamiento dos personas podran ser capaces de cubrir los pedios
realizados por los clientes.

3.3. MANO DE OBRA.

La empresa, contard con un administrador y un disefiador entre los cuales se
compartirdn ciertas tareas segun los conocimientos y habilidades necesarias
requeridas para cada una de ellas.

ADMINISTRADOR(A)

Perfil: administrador de empresas con experiencia en negocios de comercio y
conocimiento y habilidades en el disefio de accesorios de bisuteria
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La administrador(a) desarrollara labores relacionadas con su cargo por lo que debe
poseer conocimientos en la materia. A continuacion se muestra una lista de labores
que (o podria) desempefiara:

Funciones del administrador(a):

e Realizar gestion administrativa y comercial del negocio.

e Realizar manejo contable y financiero de la empresa.

e Controlar inventario de materia prima y de producto terminado.

e Solicitar y comprar la materia prima, teniendo en cuenta el nivel de ventas
por articulo y los disefios.

Recibir materiales y verificarlos.

Realizar érdenes de compra y pagarlas.

Pagar ndbmina a los empleados.

Realizar la publicidad de los productos.

Gestionar pagina web y pedidos de los clientes.

Pagar obligaciones financieras y administrativas.

Confirmacion del pago realizado por los clientes.

Coordinar la logistica del envi6 del producto.

Aprobar disefios y realizar control de calidad de productos terminados.

Si es necesario el administrador también realizara las labores de operario —
disefiador en caso de haber gran numero de pedidos, por lo que es indispensable
que sepa de disefio y elaboracion de este tipo de productos.

OPERARIO - DISENADOR

Perfil: artesano con experiencia en disefio y produccién de bisuteria/joyeria.

e Guiar al cliente en la eleccion de materiales para la elaboracion de sus
accesorios.

e Diseflar accesorios de bisuteria segun las tendencias de la moda y de

acuerdo a las especificaciones del cliente.

Realizar registro de disefios.

Ensamblar los modelos con las medidas del disefio.

Limpiar los productos terminados.

Embalar los productos y dejarlos en disposicion para él envio.

En caso de ser necesario entregara el producto a su adquisidor (si es un
comprador de la ciudad, es decir entrega a domicilio).

El contador brindara apoyo a la administracién para el pago de impuestos y demas
labores tributarias que deba desarrollar la empresa, ya que el administrador debera
estar en la capacidad de desarrollar todas las actividades administrativas, el
contador solo asistira a la empresa cuando sea necesario.
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3.4. ANALISIS DOFA DEL PRODUCTO Y DE LA EMPRESA FRENTE AL
ENTORNO.

Por medio de este andlisis se pretende mostrar y examinar las diferentes
caracteristicas del entorno en el que compite la empresa, para poder determinar las
posibilidades de mantenerse en el mercado.

e Fortalezas:

— Innovacién: el producto/servicio que se propone es innovador dentro
del mercado local de accesorios 0 mas especificamente dentro del
mercado de la bisuteria ya que las demas empresas ofrecen productos
ya establecidos sin la posibilidad de adaptarse a los gustos del cliente.

— Personalizacién: este concepto permite que el consumidor pueda
adquirir un producto adaptado a sus gustos y preferencias, logrando
de esa manera una satisfaccion total en el cliente quien puede crear
un accesorio de bisuteria adaptado a sus exigencias, buscando con
esto la fidelizacion del mismo.

— Involucramiento del cliente: al ser un producto personalizado o
adaptado a las necesidades del cliente, se consigue que este
intervenga de una manera u otra en la elaboracion del producto,
brindandole asi una experiencia Unica dentro del mercado.

— Nivel de aceptaciéon del servicio: segun el estudio preliminar
(encuesta) el 62% de las encuestadas especifica necesitar este
servicio de personalizacién, sabiendo de igual manera que muchas
personas se abstienen de adquirir accesorios de bisuteria porque no
lo consiguen en materiales, colores u otros detalles que ellas desean,
por esta razén DIRETTA © CHARMS tiene una gran fortaleza porque
podra adaptarse a lo que el cliente desea.

— Calidad en el producto final: al utilizar materiales duraderos y de alta
calidad para la elaboracion de los productos, la satisfaccion del cliente
se vera reflejada en si fidelizacion.

e Debilidades:

— Al ingresar como una nueva empresa a un mercado, suele generarse
cierta desconfianza en los clientes debido al desconocimiento que se
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tiene de la misma, lo cual puede crear problemas al momento de
conseguir clientes, sin embargo la empresa puede manejar
estrategias de publicidad que amortigtien dicho problema que podria
generar inconvenientes para producir ingresos en los primeros meses
de funcionamiento.

— Moda y/o cambios bruscos del mercado podrian generar turbulencias
en el producto que se ofrece, en los precios o en el servicio de
personalizacion debido a las adaptaciones o preferencias que podrian
tener los clientes por estas nuevas tendencias.

— precios extremadamente bajos de la competencia, como estrategia la
competencia al ser un veterano podra realizar mayores bajas en sus
precios con el fin de atraer nuevos clientes, dicha estrategia no podra
ser empleada por DIRETTA © CHARMS en sus primeros meses de
funcionamiento.

e Oportunidades:

— Inexistencia de competencia directa: El hecho de que no exista un
almacén que se especialice en la venta de bisuteria con
personalizacion, dandole al cliente la comodidad de ir a un
establecimiento y elegir modelos de accesorios y modificarlos o bien
pedir un disefio Unico para él.

— Mercado mal atendido: teniendo en cuenta las encuesta se tiene
como resultado que un porcentaje de las mujeres se siente
insatisfecha con los productos ofrecidos por el mercado, ya que no
cumplen sus expectativas es cuanto colores, materiales y disefio, por
lo que prefieren no adquirir el bien.

— Sector en desarrollo: es una industria poco desarrollada en el
territorio colombiano y se debe a que la joyeria y la bisuteria esta
constituida en su gran mayoria por establecimientos pequefios, con
talleres y comercio de caracter familiar, con equipos muy limitados y
poco desarrollo tecnolégico.

— Poca originalidad del mercado: lamentablemente segun informes de
los servicios al exportador 2013 "es comun ver como la mayoria de

articulos elaborados por joyeros colombianos son producto de la
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copia de catalogos extranjeros, principalmente europeos (italianos)
o estadounidenses.”!. debido a esto se puede decir que con la
originalidad la empresa podré ganar reconocimiento en el mercado.

— Mala calidad del producto ofrecido en el mercado: al ser la mayoria
de los oferente, empresas pequefias e informales, se ponen a
disposicion de cliente, productos a bajo costo pero con un ciclo de
vida muy corto debido en su mayor parte a que son producto que
cuentan con bafos de metal inadecuado que no solo se deterioran
rapidamente sino que también producen alergias a quienes los usan
por lo que por una u otra razon el cliente debe dejar de utilizarlos.

— Apoyo del gobierno a las microempresas: el gobierno crea apoyos
especiales en las microempresas con el fin de que estas generen
empleo y puedan crecer en el mercado actual.

e Amenazas:

— Fuerte competencia: si bien la competencia no ofrece la posibilidad de
personalizacion, las empresas formalmente constituidas si ofrecen
productos de alta calidad como lo es el caso de Yanbal que se conoce
por sus ventas por catalogo y cuyos productos de bisuteria son
reconocidos por su calidad, también el caso de Willy Jhons que ofrece
accesorios en su mayoria en acero cuyo material es de alta
resistencia.

— Escases de proveedores: el nUmero de proveedores es limitado y no
todos ofrecen lo necesario para llevar a cabo la fabricacion de ciertos
articulos, por lo que la empresa debera crear vinculos con los mejores
proveedores que se encuentran actualmente en el mercado.

— Aparicion de nuevos competidores: tanto los competidores actuales
como los nuevos en llegar pueden tomar la idea de personalizacion
gue se manejara en DIRETTA © CHARMS, por lo que la empresa
debera trabajar para poder superar dichas adversidades si esto se
llega a presentar.

61 Servicios al exportador 2013, informe especializado: articulos de joyeria y bisuteria. Disponible en:
www.siicex.gob.pe.
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CAPITULO 4: ANALISIS FINANCIERO.

4.1. INVERSION INICIAL.

La inversion inicial, comprendera todos lo necesario para poner en funcionamiento
la produccion del negocio. Son los recursos que se requieren para adquirir
herramientas, equipos, maquinas y demas activos que permitan el funcionamiento
adecuando de la empresa para que pueda desarrollar su objeto social.

A continuacion se muestran todos los activos que compondran la inversion inicial
del proyecto, de igual manera cabe destacar que esta inversion sera neta de los
aportes realizados por los socios, es decir no se utilizaran recursos provenientes de

entidades financieras.

Cuadro 14. Presupuesto de Inversion inicial.

INVERSION INICIAL
HERRAMIENTAS/insumos Unds. Valor und. Total
aguja de crochet 2 2.000,00 4.000,00
pinza plana 2 21.500,00 43.000,00
pinza cruva 2 21.500,00 43.000,00
pinza media luna 2 21.500,00 43.000,00
pinza redonda 2 21.500,00 43.000,00
pinza cortafrio 2 21.500,00 43.000,00
pinza punta de nylon 1 20.000,00 20.000,00
stopper 1 8.650,00 8.650,00
anillero 1 53.000,00 53.000,00
jewel picker fine 2 22.000,00 44.000,00
kumihimo 1 7.150,00 7.150,00
mostacillero 1 27.300,00 27.300,00
tabla de disefio 2 15.300,00 30.600,00
409.700,00

EQUIPO DE COMUNICACION Y COMPUTO
computador 800.000,00 800.000,00
impresora 300.000,00 300.000,00

1.100.000,00
MUEBLES Y ENSERES
sillas ergonomicas 2 90.000,00 180.000,00
mesa para fabricacion 1 200.000,00 200.000,00
escritorio 1 200.000,00 200.000,00
estanteria y contenedores 1 1.000.000,00 1.000.000,00

1.580.000,00

104



Inversiones DIFERIDAS 2.680.000,00

registro mercantil 72.000,00

gastos de adecuacion del local 500.000,00
572.000,00

Capital de Trabajo

materia prima 8.334.013,26

TOTAL Inversion Inicial 11.586.013,26

Fuente: disefio de las autoras.

Como anexos se podra observar los costos de produccion (Anexo M), plan de
manufacturas (Anexo N), presupuesto de gastos (Anexo O), presupuesto de némina
administrativa y de planta (Anexo P), donde se podra observar a detalle cada uno
de los costos y gastos que se contemplaron para la realizacién de este proyecto.

4.2. ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS

4.2.1. Estado de resultado.

Analizando los resultados obtenidos, podemos ver que para el primer afio, la utilidad
neta para DIRETTA © CHARMS sera $ 3.868.192,24 pesos la cual seguira
evolucionando hasta llegar a $ 2.705.826,56 pesos en el quinto afo.

Cabe destacar que la empresa no incurre en préstamos a entidades financieras de
ninguna indole para su funcionamiento, por lo que su utilidad neta esta dentro de lo
aceptable dado que es una empresa nueva y pequefia.
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Cuadro 15. Estado de resultados proyectado.

Estado de Resultados
Ventas de Contado
Ventas a Crédito
Ventas Brutas Totales
Descuentos

Devoluciones

Ventas Netas Totales

Costos de Ventas
Utilidad Bruta en Ventas

Gastos Administrativos

Gastos de Ventas

Gastos de Depreciacién
Utilidad Operativa

Otros Ingresos
Gastos Financieros

Otros Egresos

Utilidad Antes de Impuestos

Impuestos
Utilidad Neta

Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
$ 56.539.267,74 | $ 58.235.445,78 | $ 59.982.509,15 | $ 61.781.984,42 | $ 63.635.443,96
$ - 1S - 1S -|S -5 -
$ 56.539.267,74 | $ 58.235.445,78 | $ 59.982.509,15 | $ 61.781.984,42 | $ 63.635.443,96
S 1.130.785,35 | $ 1.164.708,92 | $ 1.199.650,18 | $ 1.235.639,69 | $ 1.272.708,88
$ - 1S - 1S - 1S -1S =
S 55.408.482,39 | $ 57.070.736,86 | $ 58.782.858,97 | $ 60.546.344,73 | $ 62.362.735,08
$ 24.553.992,89 | $ 25.290.612,68 | $ 26.049.331,06 | S 26.830.810,99 | $ 27.635.735,32
S 30.854.489,49 | $ 31.780.124,18 | $ 32.733.527,90 | $ 33.715.533,74 | $ 34.726.999,75
$ 22.760.899,84 | $ 23.898.944,83 | $ 25.093.892,07 | $ 26.348.586,68 | $ 27.666.016,01
S 2.400.000,00 | $ 2.520.000,00 | $ 2.646.000,00 | $ 2.778.300,00 | $ 2.917.215,00
$ 536.000,00 | $ 536.000,00 | $ 536.000,00 | $ 536.000,00 | $ 536.000,00
$ 5.157.589,65 | $ 4.825.179,35| $ 4.457.635,83 | $ 4.052.647,06 | $ 3.607.768,74
$ -8 -1$ - 1S -1 S g
$ 5.157.589,65 | $ 4.825.179,35| $ 4.457.635,83 | $ 4.052.647,06 | $ 3.607.768,74
S 1.289.397,41 | $ 1.206.294,84 | $ 1.114.408,96 | $ 1.013.161,77 | $ 901.942,19
S 3.868.192,24 | $ 3.618.884,51 | $ 3.343.226,87 | $ 3.039.485,30 | $ 2.705.826,56

Fuentes: disefio de las autoras.
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4.2.2. Balance general.

Cuadro 16. Balance general proyectado.

Balance General

Afio 0

Afo 1

Afo 2

Afo 3

Afo 4

Afio 5

Activos Corrientes

Caja $ 8.906.013,26 | $ 14.599.602,91 | $ 18.671.384,85| $ 22.458.725,84 | $ 25.932.963,95| $ 29.063.570,92
Cuentas por Cobrar $ - 1 $ -1 $ - 1 $ - | $ -
Total Activos Corrientes $ 8.906.013,26 | $ 14.599.602,91 | $ 18.671.384,85| $ 22.458.725,84 | $ 25.932.963,95| $ 29.063.570,92
Activos Fijos

muebles y enseres $ 2.680.000,00| $ 2.680.000,00| $ 2.680.000,00 | $ 2.680.000,00| $ 2.680.000,00 | $ 2.680.000,00
Depreciacion Acumulada $ 536.000,00| $ 1.072.000,00| $ 1.608.000,00| $ 2.144.000,00| $ 2.680.000,00
Total Activos Fijos $ 2.680.000,00| $ 2.144.000,00| $ 1.608.000,00| $ 1.072.000,00 | $ 536.000,00 | $ >
Total Activos $ 11.586.013,26 | $ 16.743.602,91 | $ 20.279.384,85| $ 23.530.725,84 | $ 26.468.963,95| $ 29.063.570,92
Pasivos

Pasivos Corrientes

Impuestos $ 1.289.397,41| $ 1.206.294,84| $ 1.114.408,96 | $ 1.013.161,77| $ 901.942,19
Total Pasivos Corrientes - | $ 128939741 $ 120629484 $ 1.114.40896| $ 1.013.161,77| $ 901.942,19
Total Pasivos - |$ 1289.397,41|$ 1.206.29484| $ 111440896 | $ 1.013.161,77| $ 901.942,19
Patrimonio

Capital $ 11.586.013,26 | $ 11.586.013,26| $ 11.586.013,26| $ 11.586.013,26 | $ 11.586.013,26| $ 11.586.013,26
Utilidad del Ejercicio $ 3.868.19224| $ 3.618.884,51| $ 3.343.226,87| $ 3.039.48530| $ 2.705.826,56
Utilidad de Ejercicio Anteriores $ 3.868.192,24| $ 7.487.076,75| $ 10.830.303,62| $ 13.869.788,92
Total Patrimonio $ 11.586.013,26 | $ 15.454.205,50 | $ 19.073.090,01 | $ 22.416.316,88| $ 25.455.802,18 | $ 28.161.628,74
Total Pasivos mas Patrimonio | $ 11.586.013,26 | $ 16.743.602,91| $ 20.279.384,85| $ 23.530.725,84| $ 26.468.963,95 | $ 29.063.570,92
Diferencia $ - |3 - | 8 - | $ - | $ - 18 =

Fuente: disefo de las autoras
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4.2.3. Flujo de Fondos.

Cuadro 17. Flujo de Fondos proyectado.

Flujo de Fondos Afo 0 Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
Ingresos Operacionales $ 56.539.267,74 | $ 58.235.445,78 | $ 59.982.509,15 | $ 61.781.984,42 | $ 63.635.443,96
Ingresos Financieros
Descuentos $ 1.130.785,35 | $ 1.164.708,92 | $ 1.199.650,18 | $ 1.235.639,69 | $ 1.272.708,88
Devoluciones $ -1 $ -1 $ -1 $ -1 $ =
Costos de Ventas $ 24553.992,89 | $ 25.290.612,68 | $ 26.049.331,06 | $ 26.830.810,99 | $ 27.635.735,32
Gastos Administrativos $ 22.760.899,84 | $ 23.898.944,83 | $ 25.093.892,07 | $ 26.348.586,68 | $ 27.666.016,01
Gastos de Ventas $ 2.400.000,00 | $ 2.520.000,00 | $ 2.646.000,00 | $ 2.778.300,00 | $ 2.917.215,00
Gastos de Depreciacion $ 536.000,00 | $ 536.000,00 | $ 536.000,00 | $ 536.000,00 | $ 536.000,00
Gastos Financieros $ -1 $ -1 % -1 $ -1 % °
Provisiones de CXC $ -1 $ -1 $ -1 $ -1 $ =
Ganancias Gravables $ -1 $ 5.157.589,65 | $ 4.825.179,35 | $ 4.457.635,83 | $ 4.052.647,06 | $ 3.607.768,74
Impuestos $ -1 8 1.289.397,41 | $ 1.206.294,84 | $ 1.114.408,96 | $ 1.013.161,77 | $ 901.942,19
Valor de Salvamento $ =
Impuesto Valor de Salvamento $ =
Ganancias Netas $ - 3.868.192,24 | $ 3.618.884,51 | $ 3.343.226,87 | $ 3.039.485,30 | $ 2.705.826,56
Gastos de Depreciacion $ = 536.000,00 | $ 536.000,00 | $ 536.000,00 | $ 536.000,00 | $ 536.000,00
Inversiones en Activos Fijos $  2.680.000,00
Inversiones en K de Trabajo $ 8.906.013,26 | $ (591.658,81) | $ (538.721,61) | $ (505.467,09) | $ (474.106,70) | $ (444.548,56)
Prestamos $ - $ =
Abono de K $ -1 $ -1 $ -1 $ = =
Recuperacion de K de Trabajo 6.351.510,49
Flujo de Fondos Netos $ (11.586.013,26) | $ 4.995.851,05 | $ 4.693.606,12 | $ 4.384.693,96 | $ 4.049.592,00 | $ 10.037.885,60
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Costo de capital 21,74%
Valor Presente Neto $3.712.151,84

Tasa Interna de Retorno 34,7%

Fuente: disefo de las autoras.

En lo anterior se puede observar como de afio a afio los resultados del flujo de efectivo de la empresa muestra valores
positivos, lo cual muestra la liquidez o la rapidez de ingreso de efectivo que manejaria la empresa de darse el proyecto lo
cual es un punto positivo y a su vez atractivo para los inversionistas que podrian interesarse en el empresa. De igual
manera, cabe destacar que en este flujo de caja se manejaron informes muy basicos con solo la aplicacion de aumento
general de precios, sin embargo podrian existir situaciones en el entorno que pueden mejorar mucho mas estas cifras como
aumento de clientes, modas, temporadas y demas factores que intervienen en este tipo de proyectos.
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4.3. ANALISIS DE LA PROYECCION FINANCIERA

Los valores presentados como resultados de indicadores como la TIR y la VPN
fueron obtenidos a partir del flujo de fondos proyectado que se mostré en el item
anterior, por lo tanto sus valores son célculos que van ligados a informacién
suministrada y calculada a través del mismo.

4.3.1. Costo de K.

El costo de capital es la tasa de rendimiento que debe obtener la empresa sobre
sus inversiones para que su valor en el mercado permanezca inalterado, siguiendo
esto, tenemos que el costo de capital para este proyecto segun la informacion
simulada es la siguiente:

| Costo de capital | 21,74% \

Este resultado muestra el coste de los recursos financieros utilizados, asi como la
rentabilidad minima que debe tener la empresa, y este valor es inferior al obtenido
en la TIR que fue del 34,7% lo cual muestra el valor del negocio.

4.3.2. Valor presente neto - VPN.

Es el método méas conocido para evaluar inversiones a largo plazo, por medio de
este se puede determinar si dicha inversién puede aumentar o disminuir el valor de
la empresa o de la pyme en este caso.

El VPN plantea que el proyecto debe aceptarse si su resultado es igual o superior a
cero, donde el VPN es la diferencia entre todos sus ingresos y egresos expresados
en moneda actual.

La féormula generalmente usada para determinarlo es la siguiente:
VPN= (X Fn /(1+i)n) - IO

Tomando los resultados obtenidos en el flujo de caja y el valor que se mostré como
inversion inicial, se tiene como resultado:

VPN |$3.712.151,84

Teniendo en cuenta la forma de analisis del VPN, su resultado nos muestra que el
proyecto puede ser puesto en marcha dado que es rentable por reflejar un valor
mayor que cero, en caso de ser menor que cero el proyecto debia de ser rechazado,
ya que no resultaria rentable.
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4.3.3. Tasainterna de retorno - TIR.

La TIR es otro indicador muy importante de rentabilidad, el cual evallUa el proyecto
en funcién de una Unica tasa de rendimiento por periodo, con la cual la totalidad de
los beneficios actualizados son exactamente iguales a los desembolsos. Hace
referencia a la tasa de interés mas alta que un inversionista podria pagar sin perder
dinero. También es conocida como la tasa de rentabilidad producto de la reinversion
de los flujos netos de efectivo dentro de la operacion del proyecto.

Al tener un VPN > 0 era de esperarse que la TIR generara rentabilidad, esto pone
en manifiesto que la empresa cuenta con una buena capacidad de endeudamiento.
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5. CONCLUSIONES

En el presente trabajo de grado, se analizaron diferentes variables de caracter
relevante para el mismo, se estudiaron aquellas variables que influyen sobre la
produccion y comercializacién de accesorios de bisuteria con el fin de determinar el
nivel de rentabilidad de dicho proyecto y de esta manera conocer a profundidad si
se debe o no invertir en esta idea de negocio en la ciudad de Cartagena de indias.

Entre las variables estudiadas se encuentran la poblacion, la cual influye sobre la
variables como la demanda, los precios y la oferta, de igual manera se analizaron
los factores ambientales que podria llegar a afectar la empresa, todo esto con el fin
de encontrar | combinacion que genere el mayor nivel de beneficios al menor costo
y con los niveles de impacto ambiental bajos o nulos.

En el estudio de la demanda se concluyd que para el afio 2020, esta estara
comprendida por un promedio de 1168 accesorios. Segun lo indicado en las
encuestas aplicadas a 139 mujeres de esta poblacion, estaran dispuestas a pagar
30.000 pesos por una pulsera, 20.000 pesos por un par de aretes, 40.000 pesos
por llavero, 40.000 pesos por un collar, 20.000 pesos por un anillo y 30.000 pesos
por una tobillera. Esta informacion repercute sobre el proyecto de manera positiva
debido a que eso representa un numero significativo de mercado potencial y que de
igual manera los precios que estan dispuestos a pagar por el producto estan muy
cerca a los manejados por la competencia, con esta misma idea se logra ver un
futuro prometedor para la empresa a mediano plazo.

Se muestra que las marcas no son un factor determinante al momento de efectuar
una compra de accesorios de bisuteria, asi como tampoco lo es la moda, se muestra
en los resultados que la calidad es uno de los factores mas importantes para las
encuestadas al momento de adquirir un accesorio de bisuteria. Al ser una empresa
nueva y con reconocimiento nulo (en sus inicios), la poca atencién puesta en las
marcas ayudara a que los clientes no cuestionen ese factor al momento de realizar
su compra, pero de igual manera en el proyecto se manejaran materiales de alta
calidad que le brinden al comprador seguridad y que lo hagan fiel a la empresa.

En materia legal la empresa estara constituida ante la cAmara de comercio como
una S.A.S. y seguira los lineamientos establecidos en el codigo de comercio para
ejercer su objetivo social y econémico.

En el &mbito ambiental, DIRETTA ¥ CHARMS no cuenta con actores que puedan
afectar al medio ambiente ya que sus desechos no son peligroso ni abundantes sin
embargo se utilizar ciertas estrategias en cuanto al manejo de desperdicios como
hilos de algodon como relleno alternativo o auxiliar de mufiecos tejidos.

Financieramente se comprobd la factibilidad del proyecto, esto se debi6 a que los
indices de rentabilidad arrojaron valores dentro de los considerados aceptables, de
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lo cual se tiene una inversion inicial de $ 11.586.013,26 pesos para lo que se tuvo
uno VPN de $ 3.712.151,84 pesos, y una TIR de 34,7% que demuestra que la
empresa tiene una capacidad de endeudamiento muy buena.

En los diferentes estados financieros se observa que los resultados son siempre
positivos de afio a afio, lo que demuestra que el proyecto es una buena inversion.
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6. RECOMENDACIONES

Al ser un producto nuevo en el mercado cartagenero, se recomienda poner
en practica un buen plan de marketing que permita dar a conocer el proyecto
rapidamente tales como anuncios publicitarios en la radio, para que de esta
manera gane un mayor numero de clientes e ingresos.

Se recomienda que anexo a este proyecto se desarrolle otro relacionado con
la ensefianza de la elaboracion de bisuteria donde los clientes armen sus
propios accesorios siendo guiados por un asesor. Debido a que es un servicio
bastante solicitado gracias a la famosa implementacion del DIY (Do it yourself
- hazlo td mismo), lo que dara mayor satisfaccién al cliente.

Con el fin de brindar un servicio adecuado se recomienda que los empleados
tengan un conocimiento profundo sobre la bisuteria y su elaboracion,
incluyendo al personal administrativo.

De llevarse a cabo el proyecto, seria apropiado mantener a los empleados
muy bien capacitados y al tanto de cada novedad que se desarrolle en el
campo de la bisuteria y los accesorios en general y sus diferentes
trayectorias, asi como del uso de las herramientas, reconocimiento de
materiales y manejo de los mismos.

En sintesis, se recomienda implementar este proyecto debido a la
rentabilidad que se muestra en los estudios aplicados en este proyecto.

114



7. BIBLIOGRAFIA

ARENAS OSPINA, Juan David: Estudio de factibilidad para la creacién de una
empresa de servicios de entretenimiento a partir del suministro de mufecos de
peluche personalizados en Colombia. 2004. Pontificia universidad javeriana,
facultad de ingenieria, departamento industrial.

Bell, M.. Mercadotecnia, conceptos y estrategias. México D.F., México. CECSA.
1982. P4g. 605.

BELLO QUIROGA, Maria Alejandra. Trabajo de grado: Estudio de factibilidad
para la creacion de una empresa dedicada a la confeccion de multiusos en la
ciudad de Cartagena de indias. Cartagena de Indias, 2010. Universidad de
Cartagena, facultad de ciencias econdémicas. Programa de Contaduria publica.

BERNAL TORRES, Cesar Augusto. Metodologia de la investigacion: para
administracion, economia, humanidades y ciencias sociales. 2da edicion.
Mexico: Pearson Educacion, 2006.

Céamara de Comercio de Cartagena. (http://www.cccartagena.org.co/) {24 de
marzo de 2014}

Caracterizacién de los canales de comercializacion de Artesania y buenas
practicas, 2013, {en linea}. {11 septiembre de 2014} disponible en
(http://www.cultura.gob.cl/wp-content/uploads/2013/06/estudio-caracterizacion-
canales-comercializacion-artesania.pdf).

Constitucion politica de la republica de Colombia 1991. {en linea}. {24 de marzo
de 2014} disponible en (http://www.unesco.org/culture/natlaws/media
/pdf/colombia/colombia_constitucion_politica_1991 spa_orof.pdf)

DANE. (www.dian.gov.co) {24 de marzo de 2014}

DELGADO, Cecilia y PARRA, Ernesto: Caracterizacion de la microempresa de
punta. 2007. Universidad externado de Colombia. Facultad de ciencias
sociales.

El disefio de productos en el contexto de la personalizacion en masa, 2013. {en
linea}. {11 de septiembre de 2014} Disponible en:
revistas.upb.edu.co/index.php/iconofacto/article/download/1927/1779}

115



HIDALGO, Maria, GUTIERREZ Elbert y BARRIGA, Rafael: Creacion de una
microempresa de disefilo y comercializacion de camisetas tipo sport
personalizadas via web. 2010. Escuela superior politécnica del litoral, facultad
de economia y negocios, Programa de ingenieria comercial y empresarial.
Guayaquil, Ecuador.

HOLTJE, H. 1987. Mercadotecnia. México D.F., México. McGraw-Hill. 408p.

JULIO JULIO, Julia: Estudio de factibilidad para el montaje de una empresa
productora y comercializadora de accesorios artesanales étnicos en la ciudad
de Cartagena de indias que pueda crecer y permanecer en el mercado actual.
2011. Universidad de Cartagena, facultad de ciencias econémicas, programa
de administracion de empresas.

KOTLER Philip. Direcciéon de Marketing Conceptos Esenciales, 1ra Edicidn,
PRENTICE Hall, 2002, Pag. 6.

KOTLER, Philip. ARMSTRON, Gary. Fundamentos de marketing. 6ta edicion.
Pearson Educacién, 2003

Ley 1014 de 2006. {en linea}. {24 de marzo de 2014} disponible en
(http://www.camarasai.org/web/uploads/images/registro-mercantil/L0LEY-
1014-DE-2006.pdf)

Ley 1258 de 2008. {en linea}. {24 de marzo de 2014} disponible en
(https://lwww.dnp.gov.co/Portals/O/archivos/documentos/GCRP/Presentaciones
_santamaria/1_MCIT_SAS_Parafiscales.pdf)

Ley 905 de 2004. {en linea}. {23 de marzo de 2014} disponible en
(http://web.presidencia.gov.co/leyes/2004/agosto/Ley%20N0.%20905.pdf)

Listado general de oficios artesanales. {en linea}. {23 de marzo de 2014}
disponible en (http://www.artesaniasdecolombia.com.co/trazaartesanal/
documentos/artesanias-colombia-listado-oficios.pdf)

MCSWINEY, Sharon. WILLIAMS, Penny. DAVIES, Claire C.. DAVIES, Jemnie.
Bisuteria, the jewelry making handbook. Barcelona: Taschen GmbH, 2008.

Norma técnica colombiana ICONTEC - NTC 1486. {en linea}. {29 de octubre

de 2013} Disponible en: (http:/dptosist.ufps.edu.co/piagevl/piagev/
servicios/cuadernos DeTareas/190802B/Instructivo_ICONTEC_1486_(1).pdf)

116



Real Academia Espafiola - diccionario (www.rae.es/) {25 de abril de 2014}

SAPAG, N. SAPAG, R. Preparacion y evaluacion de proyectos. 4ta edicion. Mac
Graw-Hill, Chile. 2000.

SIMANCAS PERTUZ, Alberto. GONZALEZ ORELLANO, John Jairo. Trabajo de
grado: Estudio de factibilidad para la creacion de una microempresa de
produccion manual de bolsos y accesorios a base de fique y fibra de arroz en la
ciudad de Cartagena. Cartagena de Indias, 2010. Universidad de Cartagena,
facultad de ciencias econdmicas. Programa de Administracion Industrial.
STANTON, William. ETZEL, Michael y WALKER, Bruce. Fundamentos de
Marketing. Mc Graw Hill, 2004, Pag. 119.

Superintendencia de Sociedades (www.supersociedades.gov.co) {27
noviembre de 2014}

VERGEL, Adriana y VIVES, Melisa: Plan de negocios para el inicio del proceso
de expansién de chic accesorios en la ciudad de monteria. 2009. Universidad
EAN. Monteria, Colombia.

www.artesanosdecolombia.com.co {22 de marzo de 2014}

www.artesanum.com {22 de marzo de 2014}

www.mipymes.gov.co {22 de marzo de 2014}

117



8. ANEXOS

Anexo A

Bolsas opp de medidas: 10x21 cm.

Anexo B

Bolsas zip de medida: 4x6 cm.
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Anexo C

Bolsa de entrega de medida: 17x21 cm.
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Anexo D

Pulsera primavera

Anexo E

Aretes primevera
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Llavero Elefante
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Anexo G

Collar Camafeo Rosa
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Anexo H

Anillo Turquesina

Anexo |

Tobillera Rosalinde

123



Cartagena
DelIndias
(Distrito

TUristico.Y.
Cultural)

Macrolocalizacion

124



Ca”e 35

Carre,

Car, era 4
Carrera 49

3 4
7 e"@ra Ca/,e 324 Ca”e 328

o
3
F
3
e
o

Calle 31D

Calle 314

Carrera 484
Car[era 48 C

©
&° FUNDACION

® o UNIVERSITARIA

> TECNOLOGICO

¢ COMFENALCO
%
(S

|

(7]
v
Com

(#) Universide

Universidad
De Cartagena

Hospital Universitario 0
Del Caribe -

alrera 4 9%
9’6 49 ~

Ii | Colegio La Anunciacion
&

Microlocalizacion

125



Anexo L

Mufieco en técnica de crochet, el cual sera rellenado con algodon artificial y
auxiliarmente con restos de hilos o telas sobrantes de otros tejidos.
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Anexo M

VALOR
POR

PRECIO POR UNIDAD

CANTIDAD DE | UNIDAD DE MEDIDA DE CANTIDAD DE
N° | NOMBRE COMPRA ($) COMPRA DE COMPRA | MEDIDA ($) | IVA | Pulsera | Aretes Collar Anillo | Tobillera
1 | elastico 10 | cms 1 10| 0,16 30
2 | cuentas 8mm 700 | unds 1 700| 0,16 12
3 | separador 650 | unds 1 650 | 0,16 6 2
4 | balines 4mm 80 | unds 1 80| 0,16 ©
5 | cuenta adorno 10mm 600 | unds 1 600 | 0,16 3
6 | bolsa y etiqueta 1000 | unds 1 1000| 0,16 1 1 1 1 1
7 | alfiler 60 | unds 1 60| 0,16 2
8 | broche Gold Field 850 | unds 1 850 | 0,16 2
9 | Cuentas. 1 8mm 600 | unds 1 600| 0,16 4
10 | cadena acero 50 | cms 1 50| 0,16 5
11 | cuentas perlas 8mm 500 | unds 500| 0,16 16
12 | mosquetén 1000 | unds 1000 | 0,16 1
13 | argolla 60 | unds 60| 0,16 1
14 | alfileres 80 | unds 80| 0,16 16
15 | colgante 1200 | unds 1200| 0,16 1
16 | broche acero 1000 | unds 1000 | 0,16 1
17 | dije masilla wglue 2000 | unds 2000 | 0,16 1
18 | chatones sw pp6 60 | unds 60| 0,16 20
19 | chatones sw pp13 120 | unds 120 | 0,16 30
20 | cabuchoén 1000 | unds 1000| 0,16 1
21 | masilla wglue 500 | grs 500| 0,16 1,5
22 | pigmento 100 | grs 100| 0,16 1
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23 | argolla 1 115 | unds 115| 0,16 2 7

24 | cadena acero 1 100 | cms 100 | 0,16 64

25 | alambre acero 75 | cms 75| 0,16 40

26 | cuenta natural 800 | unds 800 | 0,16 1

27 | cadena de aluminio 30 | cms 30| 0,16 18

28 | perla de vidrio 6mm 200 | unds 200 | 0,16 6

29 | colgantes goldfield 850 | unds 850| 0,16 5

30 | broche goldfield 850 | unds 850 | 0,16 1
alfiler 2 unds 6

Fuente: disefo de las autoras.
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Anexo N

644.350,00 54.769,75 77.322,00

57.991,50

73.240,00

644.350,00

644.350,00

77.322,00

1.028.042,13

644.350,00 54.769,75 77.322,00

57.991,50

73.240,00

644.350,00

644.350,00

77.322,00

1.028.042,13

12.336.506,00 12.706.601,00 13.087.799,00 13.480.433,00 13.884.846,00
12.336.506,00 12.706.601,00 13.087.799,00 13.480.433,00 13.884.846,00
1 1 1 1 1
60% 60% 60% 60% 60%
100% 100% 100% 100% 100%

Fuente: disefio de las autoras.
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Flujo de caja Proyectado

Flujo de Operacion

Anexo O

Ventas de Contado

56.539.267,74

58.235.445,78

59.982.509,15

61.781.984,42

63.635.443,96

Recuperacion de Cartera

Pagos de Proveedores

24.553.992,89

25.290.612,68

26.049.331,06

26.830.810,99

27.635.735,32

Gastos Administrativos

22.760.899,84

23.898.944,83

25.093.892,07

26.348.586,68

27.666.016,01

Gastos de Ventas

2.400.000,00

2.520.000,00

2.646.000,00

2.778.300,00

2.917.215,00

Gastos de Mercadeo

Gastos de Publicidad

©®H |8 (&0 |8 (&8 |8 (&

Pago de Impuestos

1.289.397,41

1.206.294,84

1.114.408,96

1.013.161,77

Descuestos

©»

1.130.785,35

1.164.708,92

1.199.650,18

1.235.639,69

1.272.708,88

Devolucciones

Total Flujo de Operacion

5.693.589,65

¥ |8 (8 |8 (&8 |8 (&8 |8 (&8 |8 (&8

4.071.781,93

©®H |8 (v |8 (8 |8 (&0 |8 (&8 |8 (&

3.787.340,99

® (8 |8 |8 (&8 |80 (&8 (&8 |68 |&8 |

3.474.238,11

¥ |8 (8 |8 (&8 |8 (&8 |8 (&8 |8 (&8

3.130.606,98

Flujo de Inversion

Inversiones de Activos Fijos

Total Flujo de Inversion

Flujo de Financiacién

Capitalizacion

8.906.013,26

Préstamos

Intereses

Total Flujo de Financiacién

8.906.013,26

Saldo Inicial de Caja

Fuente: disefio de las autoras.

8.906.013,26

14.599.602,91

18.671.384,85

22.458.725,84

25.932.963,95
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