ANALISIS DE FACTIBILIDAD DE LA CREACION DE EMPRESA TEXTILES
IMPERMEABLES JSB

BOGOTA (CUNDINAMARCA)

ESTUDIANTE:JENNY SUSANA BECERRA

DOCENTE: HECTOR HORACIO MURCIA

UNIVERSIDAD SANTO TOMAS
FACULTAD ADMINISTRACION DE EMPRESAS
OPCION GRADO
BUSINESS PLAN

JUNIO DE 2019



RESUMEN

Este documento presenta el andlisis y factibilidad de la creacion de la Empresa
TEXTILES IMPERMEABLES JSB que permite buscar la posicion ndmero uno en el
mercado de la provision de prendas impermeables de calidad, exclusividad y con el pacto de
un precio justo y adecuado para el Cliente en la ciudad de Bogota zona norte.Como primer
paso se buscO obtener un panorama actual acerca de la conceptualizacion de telas
impermeables e hidrofobicas asi como de la pashmina tradicional.Como segunda etapa se
desarroll6 un plan estratégico teniendo en cuenta los objetivos propuestos.Con la finalidad de
identificar y desglosar claramente la idea general del negocio, para esto se tuvo en cuenta el
método DOFA personal, 5 ideas creativas ,su priorizacion y el modelo de Pitch del HBR.
Adicionalmente, para realizar un estudio de entorno se analiz6 el método PESTEL aspectos
externos y las cinco fuerzas de Porter.La investigacion y anélisis del mercado fue enfocado en
el método descriptivo , basado en el levantamiento de informacién cualitativa y cuantitativa;
para esto se realizaron encuestas al mercado objetivo en zonas influenciables en norte de
ciudad .Mediante una evaluacion Financiera se determind la viabilidad de la idea de negocio
de la empresa Textiles Impermeables JSB .En este analisis se muestran al detalle diferentes

indices y balances financieros ,estableciendo la factibilidad y viabilidad del proyecto.



ABSTRACT

This document presents the analysis and feasibility of the creation of the TEXTILES
IMPERMEABLES JSB Company that allows us to find the number one position in the
market for the provision of quality, exclusive and waterproof garments with the agreement of
a fair and adequate price for the Client in the city of Bogota in the northern zone, as a first
step, we sought to obtain a current panorama about the conceptualization of waterproof and
hydrophobic fabrics as well as traditional pashmina. As a second step, a strategic plan was
developed taking into account the proposed objectives. In order to identify and clearly break
down the general idea of the business, for this the personal DOFA method, 5 creative ideas,
its prioritization and the Pitch model of the HBR were taken into account. In addition to
carrying out an environmental study, the PESTEL method was analyzed aspects Porter's
external forces and the five forces. Market research and analysis was focused on the method
described, based on the collection of qualitative and quantitative information, for this
purpose, surveys were conducted on the target market in influential areas in the north of the
city. Through a Financial evaluation, the viability of the business idea of the TEXTIELS
IMPERMEABLES JSB company was determined. Analysis shows in detail different indexes

and financial balances, establishing the feasibility and viability of the project.
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CAPITULO PRIMERO

1 .INTRODUCCION

El presente documento tiene como finalidad analizar la factibilidad de la creacién de la
Empresa TEXTILES IMPERMEABLES JSB, de tal manera que se aporten ideas y
herramientas con la posibilidad de éxito en el mediano plazo en el ejercicio de su actividad
economica.

Ninguna empresa puede evitar la influencia del medio en que se desarrolle y funcione a lo
largo de su existencia como entidad productiva, pero si se pueden prever ciertas situaciones y
condiciones para manejarlas, de tal manera que disminuyan el impacto negativo de los
cambios o fluctuaciones que pueden darse por procesos macroecondmicos de las zonas donde
su influencia como empresa ayuda al desarrollo del entorno de la sociedad en la que esta
emplazada.

Por lo tanto, cada estrategia que se utilice debe analizarse previamente y en algunos casos,
y de ser posible, probarse en diversos y diferentes esquemas o escenarios. Entre las
estrategias mas comunes y que muchas veces determinan el éxito o fracaso son: seguir de
cerca a los consumidores en sus gustos y/o preferencias, estar pendiente a los cambios de la
competencia, buscar adaptarse rapidamente a las nuevas tendencias, analizar el espacio
productivo, organizar y mantener el personal idéneo, cuantificar los ingresos y egresos,
mantener la agilidad y la versatilidad con la que se enfrente la empresa a las diferentes
externalidades.

Toda Entidad o Grupo econdmico merece ser parte de un estudio si se desea obtener el
méaximo beneficio de su actividad, teniendo siempre presente que es bastante dificil captar todas
y cada una de las caracteristicas econdmicas en su maxima expresion, es decir: El Exito no
estd garantizado, pero puede asegurarse un notable porcentaje, con la prevision, el cuidado y

la constancia.
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“A partir de la segunda mitad del Siglo XX la industria textil y del vestido comenz6 a tomar
fuerza, su produccion a nivel mundial creci6 aun ritmo acelerado convirtiéndose en un motor de
crecimiento importante para muchos paises. La industria se especializd en aparatos
productivos para crear, confeccionar Yy producir insumos dirigidos a la industria de textiles
en general.

A nivel nacional la industria textil y de la confeccion ocupa un lugar destacado por su
aporte en el PIB Nacional Colombiano y por consiguiente en la notoria participacion en la
generacion y mantenimiento de empleos. A partir del afio 2000 la actividad comenzd a
experimentar dificultades por la introduccion indiscriminada de productos de origen chino;
sin embargo en fechas recientes la industria del vestido ha logrado volver a repuntar, debido
principalmente a que los insumos y productos traidos de otros paises no cumplen con la
calidad y son altamente perecederos, lo cual impacta notablemente a las economias familiares
y en especial en aquellas que viven en lugares relativamente apartados de las grandes
ciudades y que son altamente susceptibles de recibir productos de contrabando para
comerciarse casi que exclusivamente en estas pequefias ciudades y pueblos” (Banco Mundial,
2010)

Un panorama como este, en esencia prometedor, le genera retos a la industria textil
colombiana que debe repensar su estrategia de negocio para competir en un mercado cada vez
maés especializado. Hoy la moda esta en las manos del consumidor, razén por la cual las
prioridades estratégicas de todo negocio deben girar en torno a €l, ofreciéndole una oferta de
moda variada y permanente y con tiempos de respuesta rapidos y flexibles.

Las oportunidades que se deben maximizar con la llegada de tratados de libre comercio y
alianzas con paises vecinos, permiten atraer la mirada de inversionistas internacionales,
consolidar mercados con otros paises, exportar productos, complementar la oferta de insumos

y desarrollar transferencia de conocimiento con los paises socios. Colombia debe analizar la
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competitividad con un enfoque a la innovacién, para que este sector siga sonando fuerte en
los préximos afios.

Crear empresa es muy complicado y crear industria es ain mas dificil, pero con técnica,
animo y preparacion puede cumplirse con la vision de tener una organizacion especializada
en hacer las cosas bien, generar progreso y obtener los beneficios econdmicos adecuados para
trascender por muchos afios en el ejercicio y la actividad econdmica.

De acuerdo con lo anterior, la naciente Empresa TEXTILES IMPERMEABLES JSB esta
clasificada dentro de la industria textil, dado que se dedicara a la confeccion y elaboracion de
pashminas con gorro impermeable adherido, asi mismo a elaboracion de prendas elaboradas
con telas impermeables hidrofibras.

Hoy en dia, la innovacion es el sello distintivo de la industria de fibras manufacturadas.
Las fibras mas numerosas y diversas que los encontradas en la naturaleza son ahora
rutinariamente creadas en los laboratorios de la industria. Variantes de nylon, poliéster y
olefina se utilizan para producir alfombras que pueden ser facilmente lavadas, incluso 24
horas después de haber sido manchada. Spandex elastico y poliésteres simil seda lavables a
maquina ocupan lugares sélidos en el mercado de prendas. Los mejores microfibras estan
rehaciendo el mundo de la moda.

Para usos industriales, las fibras manufacturadas implacablemente reemplazan a los
materiales tradicionales; desde los pafales super-absorbentes hasta los materiales de
construccion de trajes espaciales. También tienen lugar las telas no tejidos de fibras sintéticas
cuyas aplicaciones se encuentran en batas quirargicas y la ropa desechable entre otros usos.
Las telas no tejidas, rigidas como el papel o suaves y comodas como el pafio, se hacen sin

tricotar o tejer. (Pellini, C., 2014).
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llustracion 1.Tipos de Fibras
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Sintéticas

(Pellini, C., 2014).
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Cronologia de la produccién comercial de algunas fibras
1889 - Celulosa regenerada
1890 - Rayo6n cupramonio
1892 - Rayo6n viscosa
1924 - Acetato
1930 - Acrilonitrilo
1936 - Vidrio
1939 - Nylon
1939 - Vinyon
1939 - Vinylon
1941 - Saran
1946 - Metélicas
1949 - Modacrilica
1949 - Olefinas
1950 - Acrilico
1953 - Poliéster
1959 - Spandex
1960 - Modal
1961 - Aramidas
1968 - Carbono
1972 - Aramidas
1979 - Dyneema/Spectra
1983 - PBI
1983 - Sulfar
1992 - Lyocell
2002 - PLA
Nota: pueden existir incongruencias en la cronologia de la produccién de fibras dependiendo de la

fuente.

(Blog dedicado a los materiales plasticos, 2012)
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2 .ANTECEDENTES

“La ciudad de Bogota(Cundinamarca) capital de la Republica de Colombia catalogada
como la ciudad de las oportunidades cumple 481 afios, teniendo en la actualidad
aproximadamente 7.200.000 habitantes segun DANE al afio 2018; para el 2032 llegara a
8.374.333 creando a partir de mdltiples situaciones y causas un paso obligado de
comerciantes viajeros y desarrollo de industria. Bogota se destaca por su fortaleza econémica
asociada al tamafio de su produccion, las facilidades para crear empresas y hacer negocios, la
madurez financiera, la atraccién de empresas globales y la calidad de su capital humano,
Bogota es el principal mercado de Colombia y de la Region Andina, y el primer destino de la
inversion extranjera directa que llega a Colombia; igualmente es la plataforma empresarial
méas grande de Colombia en donde ocurren la mayoria de los emprendimientos de alto
impacto”. (DANE, oiganoticias 2019)

Bogota también cuenta con el Centro de Ferias y Exposiciones de Corferias, que es sede
de eventos de tipo cultural. Aqui se llevan a cabo varias Ferias como Expo artesanias, y
Ferias del libro entre otras, las cuales permite el facil acceso a hacer emprendimiento e
introducir productos y servicios en el mercado.

El asentamiento de nuevas empresas origina la creacion de nuevas organizaciones para
proveer insumos, productos y servicios igual que entidades que los distribuyen con mayor
facilidad y menor tiempo, como lo son centros comerciales y tiendas de cadena. Segun cifras
oficiales del Gobierno, el mercado de los centros comerciales en Colombia no parece
afectarse por la situacion que se vive en sus locales. En 2018, los complejos nacionales
alcanzaron una facturacion de 40 000 millones de dolares y un crecimiento del 2,8 % anual,
mientras que para este afio se espera la apertura de al menos 11 nuevos centros comerciales

de gran tamafio.


https://es.wikipedia.org/wiki/Corferias
https://es.wikipedia.org/wiki/Feria_Internacional_del_Libro_de_Bogot%C3%A1
https://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Expoartesan%C3%ADas&amp;action=edit&amp;redlink=1
https://es.wikipedia.org/w/index.php?title=ArtBo&amp;action=edit&amp;redlink=1
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(Departamento Administrativo Distrital de Estadisticas (DANE). (s.f.). DANE. Obtenido
de DANE: www.dane.gov.co )

“El clima de Bogot4, debido a su altitud (2640 metros sobre el nivel del mar), es un tipo de
clima tropical pero con influencias de la montafia. Asi pues, es untipo de clima
moderadamente frio, aunque bastante suave y llevadero.

Durante el afio Bogota se encuentra con una temperatura media que ronda los 15°C”,
teniendo en cuenta este dato se encuentra la necesidad de crear la empresa TEXTILES
IMPERMEABLES JSB que desarrolla una nueva alternativa, confeccionar prendas con telas
hidrofébicas que a su vez son fabricadas con telas ecoldgicas y suministros reciclables; de
esta forma TEXTILES IMPERMEABLES JSB ofrece un sistema de proteccion
impermeabilizado para los tiempos variables como lo son lluvia, vientos y ratos de sol , sin
dejar de lado la coincidencia en el atuendo con oficio, ocupacion, labor o profesion. En todos
los casos se ha descubierto que la mejor opcion de Distribuir y comercializar estas prendas es
a través de los centros comerciales y tiendas de cadena ya que son un buen punto para que
emprendedores y empresas reconocidas con alguna exclusividad e innovacion ofrezcan y
exhiban productos y servicios de alta calidad de facil acceso y distincion”. (INVIAS, 2016).

El presente trabajo de investigacion referido a “Analizar la factibilidad de realizar un
proyecto de creacion de una empresa de confeccion de prendas impermeables con telas
hidrofébicas en Ciudad de Bogotd D.C.” se basara en la modalidad del proyecto, pues
corresponde a un proyecto de desarrollo por cuanto esta encaminado a resolver problemas

practicos a través de una evaluacion del proyecto en mencion.


http://www.dane.gov.co/
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3  .JUSTIFICACION

La presente investigacion se enfocara en analizar la factibilidad de establecer una empresa
de TEXTILES IMPERMEABLES JSB que permita buscar la posicion nimero uno en el
mercado de la provision de prendas impermeables de calidad, exclusividad y con el pacto de
un precio justo y adecuado para el Cliente en la ciudad de Bogota zona norte.

Si bien existe competencia en el medio de la confeccién y disefio de prendas
confeccionadas con telas impermeables para diversos clientes quizas falta el contrapeso para
que esta sana competencia se vea reflejada en los productos que se les ofrecen a los clientes.

Esta investigacion de analizar la factibilidad de establecer La Empresa TEXTILES
IMPERMEABLES JSB propendera porque los Clientes de Bogotd no sigan buscando en
otras ciudades como Medellin, Manizales y Bucaramanga, entre otras, prendas
confeccionadas con telas hidrofébicas e impermeables que muy bien pueden fabricarse y
confeccionarse en esta ciudad.

El analizar la factibilidad de establecer una empresa que confeccione pendas
impermeables con materia prima ecoldgica resulta un proyecto efectivo pues ademas de ser
muy barato de producir, este proyecto pretende implementar dichas prendas en el mercado a
bajo costo para que sea accesible a los clientes. Esto beneficiaria no solo la economia sino
que reduciria la contaminacion ambiental.

De acuerdo con esta justificacion se formula la siguiente pregunta problema:

¢Como analizar la factibilidad de establecer una empresa que confeccione prendas

impermeables con materia prima ecoldgica en la Ciudad de Bogota D.C?
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4 .OBJETIVOS

4.10BJETIVO GENERAL

Analizar la factibilidad de realizar un proyecto de creacion de una empresa de confeccion

de prendas impermeables con telas hidrofobicas en Ciudad de Bogotéa D.C.

4.20BJETIVOS ESPECIFICOS

Identificar y desglosar claramente la idea general del negocio de fabricar y
confeccionar prendas impermeables con telas hidrofébicas para empresas
distribuidoras, determinando la necesidad y oportunidad de negocio que representa

esta actividad en Bogota.

Realizar un estudio sobre el entorno dentro del cual se desarrollara la idea de

negocio estableciendo una evaluacion de los factores externos a ella.

Efectuar un diagndstico del sistema de comercializacion relacionado con la posible

empresa, considerando una metodologia integral, basada en técnicas modernas.

Plantear un proyecto para el establecimiento de la empresa TEXTILES
IMPERMEABLES JSB  considerando aspectos internos para su ejecucion,
teniendo en cuenta el tamafio de la empresa, la localizacion espacial, la tecnologia
bésica para resaltar en el medio en que se va a competir, el analisis financiero de su

viabilidad y el posible plan de accion a llevar cabo.
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5 .REVISION DE LITERATURA

5.1 Idea General del negocio

Se observa que se propone abordar la idea de negocio en 8 pasos :

Concepto de negocio

Propuesta de valor

Modelo de negocio

ventajas competitivas

Fuentes de ingresos

Clientes y Mercadeo

Financiacion

Experiencia del equipo

Todo proyecto parte de una idea empresarial que por lo general estd basada en una
oportunidad del mercado .A la hora de identificar una oportunidad y, por lo tanto, desarrollar
una buena idea, el emprendedor tiene que tener en cuenta sus capacidades creativas e
innovadoras, motivaciones, experiencia acumulada sobre el &rea o sector. Para lo cual
requiere tener un profundo conocimiento del entorno (de la situacion socioecondmica, del
mercado, de los clientes, de los competidores), pues tiene que valorar las necesidades que
puede satisfacer, los huecos de mercado que puede cubrir y la ventaja competitiva respecto a
la competencia. (montes, 2009).
5.2 Estudio sobre el entorno dentro del cual se desarrolla la idea de negocio

El estudio del entorno para desarrollar una idea de negocio trata de una herramienta
estratégica Util para comprender los ciclos de un mercado, la posicion de una empresa, o la

direccion operativa.



23

5.2.1Los factores se clasifican en cuatro bloques

* Politico - legales: Factores relacionados con la regulacién legislativa de un gobierno.
Ejemplo: Legislacion antimonopdlico, Leyes de protecciéon del medio ambiente y a la salud,
Politicas impositivas, Regulacion del comercio exterior, Regulacion sobre el empleo,
Promocion de la actividad empresarial, Estabilidad gubernamental.

* Econodmicos: Factores de indole econémica que afectan al mercado en su conjunto (a
unos sectores mas que a otros). De entre ellos, podemos mencionar: ciclo econdémico,
Evolucion del PNB, Tipos de interés, Oferta monetaria, Evolucién de los precios, Tasa de
desempleo, Ingreso disponible, Disponibilidad y distribucion de los recursos, Nivel de
desarrollo.

* Socio-culturales: Configuracién de los integrantes del mercado y su influencia en el
entorno. Véase variables como la evolucion demogréfica, Distribucién de la renta, Movilidad
social, Cambios en el estilo de vida, Actitud consumista, Nivel educativo, Patrones culturales
y la Religion.

* Tecnoldgicos: Estado de desarrollo tecnolégico y sus aportes en la actividad
empresarial. Depende de su estado la cifra en gasto pablico en investigacion, Preocupacion
gubernamental y de industria por la tecnologia, Grado de obsolescencia, Madurez de las
tecnologias convencionales, Desarrollo de nuevos productos, Velocidad de transmision de la

tecnologia (Wikipedia, 2013) .
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5.3 Diagnostico del sistema de comercializacion relacionado con la posible empresa

llustracién 2.Macroentorno y Microentorno de una Empresa

Macroentorno y
Microentorno

(empresa, 2018)
5.3.1Analisis Pest

El andlisis Pest se puede definir como el estudio de los factores politicos -legales |,
econdmicos , Socioculturales , tecnolédgicos que influyen sobre una determinada organizacion
.El objetivo del anélisis Pest es identificar las variables del ambiente mas externo de la
empresa que afectan o pueden afectar a la estrategia a seguir por la empresa en el futuro.

Para realizar este analisis se requieren dos cosas :

Determinar el mercado y los limites de la actuacion de la empresa

Definir los sitios geograficos donde opera la empresa 0 al menos donde quiere centrar el
estudio. (empresa 0. , 2018) Para analizar la factibilidad de realizar un proyecto de creacion

de una empresa de confeccion de prendas impermeables con telas hidrofébicas en Ciudad de
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Bogota D.C.” se debe crear un marco metodologico eficiente que permita identificar la
viabilidad del proyecto.

La metodologia también denominada “material y métodos” o “procedimientos” consiste
en: El disefio metodoldgico es la descripcion de cdmo se va a realizar la investigacion, o
también; La estrategia utilizada para comprobar una hipdtesis o un grupo de hipétesis.Un
disefio metodoldgico es la forma particular como cada interventor/a organiza su propuesta de
intervencion. Lo metodoldgico debe estar soportado por la postura epistemoldgica,
conceptual y ontoldgica del interventor/a; es decir, cada disefio metodoldgico ha de responder
con coherencia interna a la concepcion de ser humano, a la concepcion de educacion y a los
principios pedagdgicos que orientan a cada interventor/a en su quehacer.Por lo tanto, se
puede decir que el tipo de disefio utilizado en este proyecto es de tipo metodoldgico ya que es
una descripcion de como se va a llevar a cabo la investigacion y para observar si es viable
realizar un proyecto de creacion de una empresa de confeccion de prendas impermeables con
telas hidrofdbicas en Ciudad de Bogota D.C. (Dormer, 1995) .
5.4Planteamiento del proyecto para el establecimiento de la empresa textiles
impermeables JSB

En este punto se consideran aspectos internos y externos para su ejecucion en temas tales
como (aspectos politicos-econémicos-socioculturales-tecnolégicos-ecoldgicos y legales)
teniendo en cuenta tamafio de la empresa, localizacion espacial, la tecnologia basica para
resaltar en el medio en que se va a competir, el analisis financiero de su viabilidad y el
posible plan de accion. En este sentido se aprecia que las empresas son sistemas abiertos que
deben mantener el equilibrio entre las influencias provenientes del mundo externo y las
exigencias y necesidades internas (Evan, 1976). La cultura cambia de manera natural en
respuesta a las transformaciones que se producen en la empresa, en sus miembros o en su

entorno (Hodge, Anthony y Gales, 1998), al ser un producto de doble proceso: de
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importacion cultural desde el entorno social de la empresa y de construccion desde dentro
(Kaufmann, 1993). Por lo tanto, a la hora de estudiar la ultura de una empresa hay que
considerar necesariamente cudl es el contexto en que desarrolla su actividad, y el papel de la

organizacion interna como elemento clave del éxito. (J, 2008)

6 .METODOLOGIA

El presente trabajo de investigacion referido a “Analizar la factibilidad de realizar un
proyecto de creacion de una empresa de confeccion de prendas impermeables con telas
hidrofobicas en Ciudad de Bogotd D.C.” se basara en la modalidad del proyecto, pues
corresponde a un proyecto de desarrollo por cuanto estd encaminado a resolver problemas
practicos a través de una evaluacion del proyecto en mencion.

Para abordar de manera organizada el desarrollo del proyecto y a la vez que sea coherente
con los objetivos propuestos se tendran en cuenta estas etapas:

6.1. Idea

Identificar y desglosar claramente la idea general del negocio de fabricar y confeccionar
prendas impermeables con telas hidrofébicas para empresas distribuidoras, determinando la
necesidad y oportunidad de negocio que representa esta actividad en Bogota.

Para identificar y desglosar claramente la idea general del negocio se tendra en cuenta un
DOFA personal, identificar 5 ideas creativas, priorizar las ideas creativas y por ultimo

plasmar la idea de negocio basado en modelo de Pitch del HBR (Avaloz, 2016).

6.2. Entorno
Realizar un estudio sobre el entorno dentro del cual se desarrollard la idea de negocio

estableciendo una evaluacion de los factores externos a ella.
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Para medir el segundo objetivo propuesto de realizar un estudio sobre el entorno dentro del
cual se desarrollara la idea de negocio estableciendo una evaluacién de los factores externos a
ella, se realizardn encuestas que determinen variables de categorizacion y un mapa de
empatia que arroja la empatia que tiene el producto ante sus posibles clientes. También se
planteard un anélisis externo por método PESTEL y cinco fuerzas de Porter; esto permitird
medir el objetivo de plantear un proyecto para el establecimiento de la empresa TEXTILES

IMPERMEABLES JSB considerando aspectos externos para su ejecucion.

6.3. Estudio de Mercado
Efectuar un diagndstico del sistema de comercializacion relacionado con la posible
empresa, considerando una metodologia integral, basada en técnicas modernas.

Al efectuar un diagndstico del sistema de comercializacion relacionado con la posible
empresa, se tendran en cuenta las 4ps del vendedor (empresa), por las 4cs del cliente (Cliente
—Costo —Comunicacion y Conveniencia), asi se identificara si es rentable plantear proyecto.

Es importante identificar las bases en las que se fundamenta este proyecto, desarrollando
las siguientes actividades.

-ldentificar el mercado objetivo para Analizar la factibilidad de realizar un proyecto de
creacion de una empresa de confeccion de prendas impermeables con telas hidrofdbicas en
Ciudad de Bogota D.C.

Variables de Categorizacion:Para realizar este trabajo se seleccionaran 3 variables de
categorizacion:

-Edad,Sexo-Nivel Socioeconomico de los encuestados, considerando un mapa de empatia
para el producto innovador pashmina impermeable.

- Determinar lugares donde se realizaran encuestas para identificar empatia de clientes con

el producto.
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-Revisar fuentes en libros, enciclopedias, biblioteca usta etc.

-Disefiar un modelo de encuesta

-Aplicar mapa de empatia a los posibles clientes

-Hacer una prueba piloto

-Hacer ajustes correspondientes

-Aplicar encuesta

-Tabular

-analizar.
6.4. Estudio Técnico y Financiero

Plantear un proyecto para el establecimiento de la empresa TEXTILES
IMPERMEABLES JSB considerando aspectos internos para su ejecucion, teniendo en
cuenta el tamafio de la empresa, la localizacion espacial, la tecnologia basica para resaltar en
el medio en que se va a competir, el analisis financiero de su viabilidad y el posible plan de
accion a llevar a cabo.

Estudio Técnico

-Fuentes Secundarias

-Consultar expertos

-Tramites para constituir empresa

Estudio Financiero.

-Realizar cotizaciones

-Tasas de interés

-Consultar conceptos sobre finanzas y evolucion de proyectos

-ldentificar responsables que ejecutaran las actividades pertinentes

Medicion de los objetivos propuestos.
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6.5 Planeacion estratégica

6.5.1 Objetivos estratégicos

-Estar ubicados en un lugar estratégico en la ciudad de Bogoté que sea visitado por el
consumidor(norte de la ciudad-centros comerciales).

-En el afio 2020 ser una empresa lider en la produccion y venta de pashminas Impermeables
a nivel regional y nacional.

-Dar a conocer a la comunidad y al consumidor utilizando una buena publicidad, para que

este recuerde facilmente nuestro producto.

6.5.2 Objetivos Tacticos

-Ofrecerle al consumidor una buena calidad en cuanto a la fabricacion de pashminas
impermeables .
-Que la comunidad conozca el producto “pashmina impermeable”.
-Saber si el consumidor se encuentra satisfecho con las pashminas Impermeables .
-Trabajar de la mano con otras empresas que también se encuentren ubicadas en nuestro

sector (textil), para mostrar al cliente que somos una empresa competidora en el mercado.

6.5.3 Objetivos Tacticos Operativos

-Poseer el apoyo de los proveedores para garantizar una buena calidad de las pashminas al
consumidor.
-Dar muestras de manera fisica al consumidor.

-Tener un buen desempefio en cuanto a la competencia con otras empresas del sector.
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CAPITULO SEGUNDO

7 .RESULTADOS PLANTEADOS EN LA METODOLOGIA
7.1 DESARROLLO DEL PRIMER OBJETIVO:IDEA
7.2 Analisis DOFA personal
Para determinar y definir la idea se organizé el DOFA personal, tratando de identificar
Ideas Creativas y priorizarlas.

llustracién 3.Dofa Personal

FORTALEZAS DEBILIDADES
DOFA
PERSONAL
Sociable, emprendedora, Dispersa, olvidadiza, noble.
amable, honesta, critica, fiel

tolerante, trabajadora ,creativa, don

de gentes.

OPORTUNIDAD ESTRATEGIAS F.O ESTRATEGIAS D.O

ES
Vida social, Mostrar mas la parte en que me Con las oportunidades que
familia, estudio , | fortalezco para asi mismo poner a | tengo debo fusionarlas junto con
experiencia y | cabo mis oportunidades lograr | mis debilidades para asi irlas
relacionarme con | cumplir mis proyectos. minimizando y poder cambiar las

diferentes culturas

Como estrategia tengo 5 ideas
creativas que mantienen toda mi
intencidn a estudiar y llevar a cabo
como lo son :

-Escuela de futbol
supercampeones F:C.

-Empresa de confeccién de

prendas impermeables con telas

partes que me debilitan como ser

humano.




hidrofébicas en ciudad de Bogota
D.C.

-Servicio de spa y salud para
empresas para motivacion del
personal.

-Servicio educativo y
tecnologico para poblaciones mas
vulnerables.

-Servicio de lavanderia 'y

costureria monitoreada desde casa.

AMENAZAS

ESTRATEGIAS F.A

ESTRATEGIAS D.A

Competencia,
poco empleo

personas

malintencionadas.

Es importante saber que en el
mundo ocasionalmente no todos
son honestos y en base a mis
fortalezas debo moverme para asi
no dejar que estas amenazas me

causen problemas.

Ponerme metas para
enfrentarme con mis debilidades
para que al bajarlas pueda saber
enfrentar lo que me estd
amenazando 0 que en algun

eventualidad me pueda amenazar

7.3 ldeas de creatividad
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Teniendo en cuenta el DOFA PERSONAL, se definieron 5 ideas de creatividad que

permitieron que posteriormente solo 1 fuera la escogida.

e ESCUELA DE FUTBOL SUPERCAMPEONES F.C

e EMPRESA DE CONFECCION DE

PRENDAS

HIDROFOBICAS EN CIUDAD DE BOGOTAD.C.

e SERVICIO DE SPAY SALUD PARA EMPRESAS PARA MOTIVACION DEL PERSONAL.

IMPERMEABLES CON TELAS

e SERVICIO EDUCATIVO Y TECNOLOGICO PARA POBLACIONES MAS VULNERABLES.

e SERVICIO DE LAVANDERIA'Y COSTURERIA MONITOREADA DESDE CASA.



7.4 Priorizacion de ideas
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Después de haber organizado las ideas de creatividad se escogidé la metodologia de

Priorizacién de ideas:

La metodologia para priorizar ideas considero los siguientes aspectos

Lideres en la industria (si — no)

Amor por la idea(de 1 —5) donde 5 es mucho y 1 nada

Costos de implementacién(de 1 — 5) donde 5 es costoso y 1 barato

Oportunidades de crecimiento(facil, posible, dificil, muy dificil)

Situacién del mercado(estable, competitiva, en auge, estancada)

Trabajo pesado(de 1 — 5) donde 5 es muy pesado 1 suave

Amenazas(de 1 — 5) donde 5 son muchas amenazas y 1 pocas.

llustracién 4.Lideres en Industria

IDEA EMPRESARIAL

PONDERACION ASIGNADA

ESCUELA DE FUTBOL SUPERCAMPEONES

Sl

F.C

EMPRESA DE CONFECCION DE PRENDAS
IMPERMEABLES CON TELAS HIDROFOBICAS EN Sl
CIUDAD DE BOGOTA D.C.

SERVICIO DE SPA Y SALUD PARA S
EMPRESAS PARA MOTIVACION DEL PERSONAL.

SERVICIO EDUCATIVO Y TECNOLOGICO NO
PARA POBLACIONES MAS VULNERABLES

SERVICIO DE LAVANDERIA Y COSTURERIA S

MONITOREADA DESDE CASA.

Fuente:(Becerra, 2019)



Ilustracion 5.Amor por la idea

IDEA EMPRESARIAL PONDERACION ASIGNADA

ESCUELA DE FUTBOL

SUPERCAMPEONES F.C

[JEMPRESA DE CONFECCION DE

PRENDAS IMPERMEABLES CON TELAS

HIDROFOBICAS EN CIUDAD DE BOGOTA °
D.C.

SERVICIO DE SPA Y SALUD PARA
EMPRESAS PARA MOTIVACION DEL °
PERSONAL.

SERVICIO EDUCATIVO Y

TECNOLOGICO PARA POBLACIONES MAS 2

VULNERABLES

SERVICIO DE LAVANDERIA Y
COSTURERIA  MONITOREADA DESDE 4

CASA.

Fuente:(Becerra, 2019)

llustracion 6.Costo de implementacion

IDEA EMPRESARIAL PONDERACION ASIGNADA
ESCUELA DE FUTBOL
SUPERCAMPEONES F.C NO

[EMPRESA DE CONFECCION DE
PRENDAS IMPERMEABLES CON TELAS
NO
HIDROFOBICAS EN CIUDAD DE BOGOTA

D.C.

SERVICIO DE SPA Y SALUD PARA
EMPRESAS PARA MOTIVACION DEL Sl

PERSONAL.
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SERVICIO EDUCATIVO Y
TECNOLOGICO PARA POBLACIONES MAS Sl
VULNERABLES

SERVICIO DE LAVANDERIA Y
COSTURERIA  MONITOREADA  DESDE Sl

CASA.

Fuente:(Becerra, 2019)

llustracion 7.0portunidades de crecimiento

IDEA EMPRESARIAL

PONDERACION ASIGNADA

ESCUELA DE FUTBOL

SUPERCAMPEONES F.C

POSIBLE,

'EMPRESA DE CONFECCION DE
PRENDAS IMPERMEABLES CON TELAS
HIDROFOBICAS EN CIUDAD DE BOGOTA

D.C.

POSIBLE

SERVICIO DE SPA Y SALUD PARA

EMPRESAS PARA MOTIVACION DEL

PERSONAL.

DIFiCIL

SERVICIO EDUCATIVO Y

TECNOLOGICO PARA POBLACIONES

MAS VULNERABLES

MUY DIFiCIL

SERVICIO DE LAVANDERIA Y

COSTURERIA MONITOREADA DESDE

CASA.

POSIBLE

Fuente:(Becerra, 2019)

llustracién 8.Situacion del mercado
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IDEA EMPRESARIAL

PONDERACION ASIGNADA

ESCUELA DE FUTBOL
SUPERCAMPEONES F.C EN AUGE
[EMPRESA DE CONFECCION DE
PRENDAS IMPERMEABLES CON TELAS EN AUGE
HIDROFOBICAS EN CIUDAD DE BOGOTA D.C.
SERVICIO DE SPA Y SALUD PARA
EMPRESAS PARA  MOTIVACION  DEL
COMPETITIVA
PERSONAL.
SERVICIO EDUCATIVO Y TECNOLOGICO
ESTABLE
PARA POBLACIONES MAS VULNERABLES
SERVICIO DE LAVANDERIA Y
ESTABLE

COSTURERIA MONITOREADA DESDE CASA.

Fuente:(Becerra, 2019)

llustracion 9. Trabajo pesado

IDEA EMPRESARIAL

PONDERACION ASIGNADA

ESCUELA DE FUTBOL
SUPERCAMPEONES F.C 3

[ EMPRESA DE CONFECCION DE
PRENDAS IMPERMEABLES CON TELAS
HIDROFOBICAS EN CIUDAD DE BOGOTA °
D.C.

SERVICIO DE SPA Y SALUD PARA
EMPRESAS PARA MOTIVACION DEL 4
PERSONAL.

SERVICIO EDUCATIVO Y c

TECNOLOGICO PARA POBLACIONES
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MAS VULNERABLES

SERVICIO DE LAVANDERIA Y

COSTURERIA MONITOREADA DESDE

CASA.

Fuente:(Becerra, 2019)

llustracién 10.Amenazas

IDEA EMPRESARIAL

PONDERACION ASIGNADA

ESCUELA DE FUTBOL
SUPERCAMPEONES F.C 3

[IEMPRESA DE CONFECCION DE
PRENDAS IMPERMEABLES CON TELAS 5
HIDROFOBICAS EN CIUDAD DE BOGOTAD.C.

SERVICIO DE SPA Y SALUD PARA
EMPRESAS PARA  MOTIVACION  DEL 4
PERSONAL.

SERVICIO EDUCATIVO Y TECNOLOGICO 5
PARA POBLACIONES MAS VULNERABLES

SERVICIO DE LAVANDERIA Y 3

COSTURERIA MONITOREADA DESDE CASA.

Fuente:(Becerra, 2019)

7.5 Conclusion de desarrollo de primer objetivo
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El resultado de aplicar la técnica para priorizar las ideas da los siguientes resultados en

orden jerarquico:

EMPRESA DE CONFECCION DE PRENDAS IMPERMEABLES CON TELAS HIDROFOBICAS

EN CIUDAD DE BOGOTA D.C.

Escuela de fatbol Stuper Campeones F.C
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Servicio de spa y salud para empresas para motivacién del personal.

Servicio educativo y tecnoldgico para poblaciones mas vulnerables

Servicio de lavanderia y costuraria monitoreada desde casa.

7.6 Descripcion de la idea de negocio

Basado en el modelo de Pitch del HBR (Avaloz, 2016)

La idea general del negocio es analizar la viabilidad de crear una microempresa que
confeccione prendas impermeables y que ofrezca productos innovadores como son las
Pashminas impermeables.

7.6.1Producto principal (Pashminas impermeable)

Es basicamente la pashmina tradicional que adicionalmente tiene adherido por medio de
un bolsillo un gorro impermeable (elaborado con telas hidrofébicas), que permite el
cubrimiento total de Iluvia y sol, convirtiéndose en un accesorio Gtil que reemplaza el encarte
de llevar paraguas.

Pashmina impermeable la hace Unica su innovacion de gorro impermeable adherido por
medio de un bolsillo, teniendo en cuenta que el material estd hecho con materiales
ecoldgicos, de alta tecnologia.

El objetivo inmediato es crear un producto innovador y Util que proteja al cliente ante los

cambios climaticos.
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lustracién 11.Modelo pashmina Impermeable

Fuente:(Becerra, 2019)

7.6.2 Oferta de valor
La oferta de valor que se quiere darle a la PASHMINA es que siendo un articulo
decorativo, que sirve para abrigarse y cuidar la garganta, en la actualidad se esta viviendo
una ola invernal fuerte; este accesorio también es simbolo de elegancia y distincién y por
estas razones se quiere convertirla ademas en proteccion para la lluvia.
¢Coémo? Haciendo las PASHMINAS con doble fondo para que sea impermeable y proteja
de la lluvia haciendo las veces de una sombrilla, pero teniendo la ventaja de no cargar nada

adicional; es decir que en un solo articulo se encuentren varias funciones.



llustraciéon 12 Pendén Pashmina

PASHMINA IMPERMEABLE

UTIL —-COMODA-FUNCIONAL-APROPIADA-

Fuente:(Becerra, 2019)

39



llustracién 13.Foto modelo pashmina con gorro impermeable escodido

Fuente:propia
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llustracién 14.Foto modelo pashmina Impermeable con gorro a luz

Fuente:propia
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7.6.3 Diferencias de propuesta de valor con respecto a los competidores

La principal diferencia que se quiere evidenciar con respecto a la competencia es que hasta
el momento las PASHMINAS se venden en el mercado con el objetivo de decorar o como un
accesorio para abrigarse del frio, darle un uso adicional impermeable sin que este articulo
pierda su estética.

7.6.4 Caracteristicas del producto

A diario mujeres y hombres usan y tiene en su guardarropa accesorios que complementan
su vestuario, aunque algunas de esa prendas no tienen usos tan practicos.

Una de esas prendas que requiere de una propuesta de valor es la PASHMINA o
BUFANDA. Este accesorio esta de moda y ademas es usado por hombres y mujeres sin
limite de edad, ni un estilo de vida determinado.

Pashmina , pafiuelo, mascada, chalina o como quieran Illamarlo, un accesorio infaltable
para el invierno. Particularmente se consideran los pafiuelos como un accesorio
poderosisimo, ya que puede cambiar el look un segundo, dando el toque chic con diferentes
estilos, desde los ultra femeninos y sofisticados hasta los mas casuales y confortables.

Ademas de ser un accesorio tan versatil, se pueden encontrar Pashminas facilmente en
cualquier lugar, con una gran variedad de modelos colores, texturas y sobre todo precios. Este
invierno las pashminas vienen llenas de estampados, floreadas, de cuadraditos, puntitos,
rayas, brillos y hasta calaveras.

llustracion 15.Pashmina estilo bufanda de abrigo

(moda, 2019)
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7.6.5 Caracteristicas Pashmina Tradicional ilustracion N.13
e (moda, 2019) GFM Pashmina estilo bufanda para el dia de la noche damas de
honor o desgaste nupcial. Bueno para toda la temporada.
e Textura suave con tejido de sarga que dan pashmina Niza brillo
e Tamafo aproximado: L: 180 cm + 10 cm Franja en cada lado (Longitud total: 200
cm) X Ancho: 72 cm

Viscosa

7.6.6 Recursos clave
Los recursos claves para la fabricacion de Pashmina Impermeable, seran la tela de la
pashmina tradicional (algodon, seda etc) y para gorro adicional la tela impermeables
hidrofébica que permitan la comodidad y tranquilidad que los clientes buscan al comprar
este producto; para la comercializacién se contara con recurso humano altamente calificado
en ventas, que ofrezca un buen servicio y amabilidad a los posibles clientes haciéndolos

sentir una experiencia diferente en comparacion con la competencia.

7.6.7 Relaciones producto vs cliente
Para establecer una excelente relacion y afianzar a los clientes, se tiene en cuenta la
implementacion de la tarjeta exclusiva de la marca, asi el cliente tendré acceso a descuentos
para obtener sus PASHMINAS a precios mas bajos. De esta manera el cliente creard una
relacion mas fuerte con la marca.
7.6.7 Preferencia con la marca
Teniendo en cuenta que la PASHMINA es un producto atil e innovador que aun no esta
en el mercado nacional e internacional, la oferta de valor para los clientes con respecto a la
competencia es darle una nueva opcion de uso con nuevas caracteristicas ademas muy

practica conservando su estética y diferentes disefios para cualquier tipo de atuendo.
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7.6.8 Estrategias que definen el precio
Después de hacer un estudio de mercado a través de una encuesta dirigida a personas que
usen PASHMINAS, verificando la competencia, se determinara precio del producto, ademas

tendré en cuenta precio de la competencia en pashminas tradicionales.

7.6.9 La empresa

Philp Kotler (2000) sefiala que un producto es cualquier cosa servicio 0 idea que puede
ofrecerse en un mercado para satisfacer un deseo o una necesidad asi mismo Cook & Rohit
(2002), coinciden que la calidad en el servicio estd intimamente relacionada con la
satisfaccion del cliente y la percepcion de éste sobre el servicio. Atendiendo a estos dos
aspectos los autores destacan que los clientes consideran cinco dimensiones para evaluar la
calidad en servicio: Confiabilidad, Responsabilidad, Seguridad, Empatia y Tangibles.

La Empresa TEXTILES IMPERMEABLES JSB ofrece prendas elaboradas con telas
hidrofébicas o impermeables ,las cuales en ( Kauzmann,1959 ) ,introduce el concepto de
interaccion hidrofobica, en el sugiere que las interacciones atractivas entre moléculas no
polares en soluciones acuosas son producto del solvente ,resultando de la stper posicién
destructiva de las estructuras formadas durante la hidratacion hidrofébica lo que implica la
liberacion de moléculas de agua desde la esfera de hidratacion Shell, hacia el agua
bulk(aguas a fuera de la region de hidratacién ).

En la llustracion 6. se observa la hidratacion de lazona polar (Region hidrofilica) y
no polar (Region hidrofobica). En esta ultima, las moléculas de agua se ordenan formando
una red ordenada de hidratacion (Agua Shell) que disminuye la entropia del sistema. Al
aumentar la concentracion de anfifilos estos de agregan liberando moléculas de agua hacia
la region de aguas bulk, fuera de la esfera de hidratacion aumentando la entropia del

sistema.
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lustracion 16.Efecto hidrofébico en la agregacion de anfifilos.

Regién Hidrofilica
Cabeza

-
Esfera de Hidratacion
(Agua Shell)

d -8
»
o

35S Anfifilos Libres

P
G P
b @
d

o <

- §
X Agua Bulk
p R A9

(ingen“ieria, 2015)

Michael Porter (1986) sefiala que en la medida que los canales de distribucion para un
producto estén bien atendidos por las firmas establecidas, los nuevos competidores deben
convencer a los distribuidores que acepten sus productos para el canal, compartir costos de
promocion del distribuidor, comprometerse en mayores esfuerzos promocionales en el punto
de venta, etc., lo que reducira las utilidades de la compafiia entrante. Cuando no es posible
penetrar los canales de distribucion existentes, la compafiia entrante adquiere a su costo su
propia estructura de distribucion y aun puede crear nuevos sistemas de distribucion y
apropiarse de parte del mercado. Por tanto el objetivo de la empresa TEXTILES
IMPERMEABLES JSB es que sus prendas sean distribuidas en empresas distribuidoras
como centros comerciales y entidades de cadenas.

William Martin (2017) manifiesta que, para poder servir al cliente, es imprescindible:

1. Conocer sus necesidades —El cliente que elige un producto o servicio necesita sentir qu
ese estd comunicando en forma efectiva, que se le comprende perfectamente, ademas,
impedir una comprension inadecuada del beneficio que puede obtener con este producto o

servicio.
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2. Recibirlo lo mejor posible —Ningun cliente que se sienta como un extrafio, regresara. El
cliente necesita sentir que el asesor se alegra de verlo.

3. Hacerle sentir que su presencia es muy importante-El ego y la autoestima son poderosas
necesidades humanas. Todo cliente le gusta sentirse importante; por ello cualquier cosa que
se haga para hacer que se sienta como un invitado especial serd un paso en la mejora de la
calidad de servicio al cliente.

4. Brindarle comodidad durante su presencia en la organizacion —Los clientes necesitan un
lugar donde esperar con comodidad, hablar o hacer negocios; también necesitan tener la
seguridad, de que seran atendidos en forma adecuada , con la confianza de que la
organizacion podra satisfacer sus necesidades.

5. Ofrecerle un servicio rapido —EI cliente que acude a una organizacion no dispone de
“todo el tiempo del mundo”, por ello es necesario atenderlo y solucionarle su problema a la
brevedad, en el minimo tiempo posible, pero sin descuidar ninguno de los puntos anteriores.

Teniendo en cuenta los conceptos de Martin (2017) acerca de lo imprescindible que resulta
servir al cliente, la empresa TEXTILES IMPERMEABLES JSB ofrecerd prendas
impermeables que de acuerdo a los cambios climaticos en la ciudad de Bogot4 puedan
entender la necesidad de los clientes en protegerse de ellos, ya sea del sol lluvias o fuertes
vientos. Confeccionando prendas impermeables con materiales reciclables e hidrofobicas
basados en la diferenciacion, innovacion, creacion.

Porter (2017), propone tres grandes estrategias para lograr ventajas competitivas:

1. Liderazgo en costos

2. Diferenciacion

3. Enfoque

Estas estrategias le permiten a la empresa TEXTILES IMPERMEABLES JSB obtener un

reconocimiento y liderazgo dentro del mercado en el que se desenvolver, teniendo en cuenta
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que las necesidades de los clientes cambian constantemente y éstas deben ajustarse a la
mayor brevedad.

La empresa TEXTILES IMPERMEABLES JSB desarrolla una nueva alternativa:
confeccionar prendas impermeables elaboradas con telas hidrofébicas , su prenda estrella e
innovadora son las pashminas elaboradas con telas de algodon seda, o hilo y su innovacién
se encuentra en un Gorro adherido a la pashmina por medio de una cremallera invisible ,
permitiendo que en casos de lluvias , sol o vientos, se convierta en un producto de
proteccion sin dejar de lado la coincidencia en el atuendo con oficio, ocupacién, labor o
profesion promoviendo de alguna manera la generacion de empleo.

Para este proyecto se ha planteado desde el primer momento un conjunto de métodos y
estrategias comerciales que orientaran de una manera razonable el éxito; Cabe sefalar
también que la creacion de este producto reine una serie de puntos a su favor que lo
convierten en atractivo y accesible al consumidor.

7.6.10 Definiciones Técnicas

7.6.10.1 Confeccion

“Confeccion, termino referente a tener varias piezas para formar una prenda de vestir o
para el hogar” (Beltran, 2014)
7.6.10.2 Confeccién a mano

Se realiza con aguja e hilos, donde de acuerdo a la colocacion y nimero de hilos se puede
lograr un trabajo Unico, por lo que en la mayoria de las ocasiones se clasifica como un trabajo
artesanal. . (Sena, 2018).

7.6.10.3Tipos de costura a mano. (Costura a mano, primeros pasos)
e Hilvan
e Hilvan Largo

e Punto de bastilla o Hilvan menudo
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e Pespunte

e Pespunte abierto

e Sobrehilado

e Punto de ojal

e Punto de dobladillo

e Costura invisible de dobladillo
e Costura de dobladillo plano

e Punto de escapulario

e Remate de prendas

(t&m, 2013).
7.6.10.4 Tipos Confeccion industrial

Comienza cuando se logra automatizar el movimiento de zigzag de la maquina con la
posibilidad de atender los pedidos en grandes cantidades. Las variaciones de la confeccion
industrial son tres, las cuales consisten en confeccion de prendas ejemplo ( pashminas)
elaboracidn de gorros impermeables y union de las mismas. (Sena, 2018).

La forma de realizar la confeccidén industrial de prendas es comenzar por digitalizar la
imagen en la prenda ejemplo (pashminas). Este procedimiento se conoce como “ponchado”,
la cual consiste en convertir una imagen vectorial y sencilla en una figura a color sobre un
material adecuado a la capacidad del elemento de salida utilizado.

Para la técnica de “ponchado”, se incluyen los datos para el uso de los colores apropiados,
el tiempo y el trayecto que la bordadora tendra para escoger cada hilo del color respectivo, la

forma, el tiempo y el camino a seguir en el bordado (Sena, 2018).
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7.6.10.5 Confeccidn de Gorros impermeables

La confeccion de prendas impermeables ejemplo (gorro impermeables adherido a las
pashminas) se cosen en maquinas automatizadas de impresion con telas hidrofébicas que
permiten la impermeabilizacion y los disefios del gorro se convierten a digital, con software.
Estos pueden tener diferentes tipos de “formas, disefios y colores” que agreguen texturas
diferentes.

De acuerdo con lo anterior la Empresa TEXTILES IMPERMEABLES JSB desarrolla la
confeccion industrial enfocada en la elaboracién de pashminas con gorros impermeables
adheridos con todo tipo de disefios ,colores, nombres, palabras, letras, figuras, etcétera, con la
finalidad de entregar prendas impermeables (pashminas innovadoras con gorro impermeable
)con disefios y colores, a peticion de los clientes.

Por lo tanto puede trabajarse sobre camisetas, jeans, pantalones, suéteres, chaquetas,
faldas, chalecos, blusas, gorras y prendas textiles confeccionadas.

La Empresa TEXTILES IMPERMEABLES JSB se asegura de ofrecer prendas de la mas
alta calidad, ya que generalmente son de uso diario. Por tanto la exposicion al desgaste es
continua. Las prendas que utilizara la Empresa TEXTILES IMPERMEABLES JSB estan
hechas para durar mucho tiempo, ya que las prendas son usadas con mucha frecuencia,
teniendo en cuenta los cambios climéaticos mencionados anteriormente. Asimismo Calidad,

diserios, estilos y variedad de los colores son muy importantes para satisfacer la demanda.

7.6.10.6 Productos

Dentro de los productos que ofrece la empresa TEXTILES IMPERMEABLES JSB se
encuentran los pashminas, pafioletas, chalinas, pafiuelos de cuello con gorro adherido
invisible que ofrece un sistema impermeable, se proyecta a 2 afios confeccionar también

suéteres, pantalones, blusas, faldas, camisetas o playeras tipo polo, chalecos, playeras
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escolares, pants deportivos, pantalon, chaqueta, pants felpa (leggis) y pants felpa sport

satinada (leggis satinado) todos confeccionados con telas hidrofdbicas reciclables.

Con base en las necesidades y las exigencias del mercado, La empresa tiene la
diferenciacion que estimula a las empresas a comprar dichos productos, por su innovacion en
su gorro confeccionado con telas hidrofébicas y ambientalistas, fabricadas con telas
reciclables. Por lo que la ventaja competitiva de la empresa se basa en los siguientes
atributos.

4+ Innovacion

Exclusividad de disefios (para toda edad y ocasion)
Calidad del producto.

+

+

+ Servicio exclusivo y el obligatorio buen trato a los clientes.

4+ Una entrega en tiempo y forma de acuerdo a los lineamientos de trabajo.
+

Precios competitivos.

7.7 Digitalizacion de procesos, 7 tendencias en logistica a partir del afio 2018.
7.7.1. Automatizacién y almacenes robotizados.
La robdtica y automatizacion transforman y optimizan las cargas de trabajo, colaboraran o
incluso suplantaran a las personas en almacenes y centros de distribucion
7.7.2 . 10T y Bienes sensorizados
La tecnologia que dota de inteligencia a las cosas y los negocios, ofrece multiples
posibilidades a traves de la interconexion de cadenas; controlar en tiempo real el trayecto de
sus productos, saber el estado fisico de las mercancias, conocer que rutas son mejores para

Ilegar a destino ,etc.
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7.7.3. Big Data
Permite recopilar la informacion que se genera durante la cadena de suministro,
proporcionando: mejora en la eficiencia en los procesos, control eficiente de los activos de la
empresa, distribucion méas &gil y detectar mejores rutas, optimizacion, seguimiento de
productos y maquinas, fijacion anticipada de precios segun costos logisticos
7.7.4. La dltima milla
Serén tendencia por su relacién con el comercio electronico.
7.7.5. Logistica Verde
El sector del transporte es el origen del 10% de las emisiones de CO2a nivel mundial, lo
que preocupa a la sociedad por fomentar entornos sostenibles a traves de iniciativas de
logistica verde como : repartos o recogidas en bicicletas o vehiculos ecoldgicos , taquillas
para centralizar las entregas.
7.7.6. Impresion en 3D
Impresién tridimensional en movimiento o dentro del propio almacen estas aportan
:manufacturas de productos ,reduccion de costos y personalizacién de productos .
7.7.7. Erp Logistico
Software de Gestibn ERP Permite administrar y generar todos los procesos de la

organizacion logistica de una Empresa . (Martha Ballester 2018).

La empresa TEXTILES IMPERMEABLES JSB de las 7 tendencias actualmente va a
manejar Big Data porgue establece un mapa objetivo y detallado que posibilita procesos méas
eficientes.

e Controla mejor los activos de la empresa.
e Segmenta segun necesidades e intereses de la demanda.

e Detecta mejores rutas, optimizacion.
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e Seguimiento de la situacion de maquinas y productos.

¢ Fijacion anticipada segun costes logisticos del precio de los productos.

7.8.Mision

Segun el profesor Rafael Mufiz Gonzales, autor del libro «Marketing en el siglo XXI»,
la mision "define la razén de ser de la empresa, condiciona sus actividades presentes y
futuras, proporciona unidad, sentido de direccion y guia en la toma de decisiones
estratégicas".

Lumpkin y Dess De Vicufia (2012) al hablar de misién incluye el plan estratégico como
conjunto de analisis, decisiones y acciones que una organizacién lleva a cabo para crear y
mantener ventajas comparativas sostenibles a lo largo del tiempo.

A partir de este andlisis, la mision de la Empresa TEXTILES IMPERMEABLES JSB es:
“Ofrecer prendas de disefio, innovacion y tecnologia impermeable con telas hidrofébicas ,

satisfaciendo las expectativas del cliente a través de un producto innovador yde calidad”.

7.9.Vision

(Philip Kotler ,2004) como “un importante elemento de la planificacion estratégica” La
Mision Describe el rol que desempefia actualmente la organizacion para el logro de su vision,
es la razén de ser de la empresa. Segun Arthur Thompson y A. J. Strickland, el simple hecho
de establecer con claridad lo que estd haciendo el dia de hoy no dice nada del futuro de la
compaiiia, ni incorpora el sentido de un cambio necesario y de una direccién a largo plazo.
Hay un imperativo administrativo todavia mayor, el de considerar qué deberd hacer la
compafiia para satisfacer las necesidades de sus clientes el dia de mafiana y como debera
evolucionar la configuracion de negocios para que pueda crecer y prosperar. Por

consiguiente, los administradores estan obligados a ver mas alla del negocio actual y pensar
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estratégicamente en el impacto de las nuevas tecnologias, de las necesidades y expectativas
cambiantes de los clientes, de la aparicion de nuevas condiciones del mercado y competitivas,
etc Por lo tanto, la Vision de la Empresa TEXTILES IMPERMEABLES JSB sera:

“Llegar a ser en el 2021 la primera opcion en disefio innovacion y tecnologia de prendas
impermeables, confeccionadas con telas hidrofobicas, reconocida a nivel regional por brindar

un producto que superan las expectativas del cliente”.

7.10 DESARROLLO DE SEGUNDO OBJETIVO:ENTORNO

Realizar un estudio sobre el entorno dentro del cual se desarrollara la idea de negocio

estableciendo una evaluacion de los factores externos a ella.

Para medir el segundo objetivo propuesto de realizar un estudio sobre el entorno dentro del
cual se desarrollara la idea de negocio estableciendo una evaluacién de los factores externos a
ella, se realizardn encuestas que determinen variables de categorizacion y un mapa de
empatia que arroja la empatia que tiene el producto ante sus posibles clientes. También se
planteara el analisis externo por método PESTEL y cinco fuerzas de Porter; esto permitira
medir el objetivo de plantear un proyecto para el establecimiento de la empresa TEXTILES

IMPERMEABLES JSB considerando aspectos externos para su ejecucion. (Murcia, 2015)

7.10.1 Aspectos Externos pestel y Porter



Tabla 1.Lista de chequeo de los aspectos Externos PESTEL
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ASPECTOS EXTERNOS IDENTIFICADOS

CLASIFICACION

POSITI

VA

NEGATI

VA

ASPECTOS EXTERNOS POLITICOS

Politica monetaria y financiera estable

Transparencia, solidez y madurez en el sistema politico

Programas gubernamentales de apoyo (Fondo —emprender,
ferias empresariales etc.)en términos de acceso a mercados,
financiacion y apoyo en comercializacion y fortalecimiento

empresarial)

ASPECTOS EXTERNOS ECONOMICOS

Crecimiento de importaciones de materias primas y productos

terminados provenientes de paises como china

Crecimiento significativo de empresas textiles de moda disefio e

innovacion colombianas que surgen en mercado internacional

Baja participacion en mercados internacionales

ASPECTOS EXTERNOS SOCIO — CULTURALES

Reconocimiento y valoracion positiva del mercado de la moda

hacia el producto.

Tasa de natalidad e inmortalidad de la poblacion

Alta participacion de informalidad y de contrabando

Colombia Sede cultural de Colombiatex y colombiamoda

Nichos de mercado inexplorados
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ASPECTOS EXTERNOS TECNOLOGICOS

Implementacion de Tic Tecnologias de la informacion X

Maquinaria en proceso de deterioro con el uso continuo X
ASPECTOS EXTERNOS ECOLOGICOS

Existencia de telas ecoldgicas y reciclables X

ASPECTOS EXTERNOS LEGALES

Programacion Patente por disefio e implementacion X

Ley ambiental empresas confecciones X

TOTALES 11 5

Fuente: Facultad de Administracion de Empresas, U. Santo Tomas (2016 y 2017).

Trabajos de grado sobre temas de fortalecimiento empresarial

Tabla 2.Lista de chequeo para Andlisis de las 5 Fuerzas de Porter

ANALISIS DE PORTER

CLASIFICACION

POSITIVA NEGATIVA
Poder de negociacién de los proveedores.
Valor relacion oferta-valor debe estar ajustado al costo
de la produccién X
Ofrecer mayor variedad de productos sustitutos X
Rivalidad entre competidores de la industria
Diferenciacion de productos X
Inversion de capital X
Politicas gubernamentales que favorezcan X

Amenazas de nuevos aspirantes (competidores
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entrantes)

Aparicion de nuevos productos que podrian llegar a

ocupar gran parte del mercado. X
Amenazas de productos o0 servicios sustitutos
Posibilidad de productos sustitutos cercanos como lo

Son los paraguas. X
Precios que compiten con el resto de los productos

confeccionado con talas impermeables. X
Poder de negociacion de los compradores
Mantener buena comunicacion clientes proveedores X
Establecer beneficios econdmicos para ambas partes X
Ofrecer mayor variedad de productos innovadores X
TOTALES 8 3

Fuente: Facultad de Administracion de Empresas, U. Santo Tomas (2016 y 2017).

Trabajos de grado sobre temas de fortalecimiento empresarial

7.10.2 Evaluacion Matriz EFE

Tabla 3.Matriz EFE




S7

Tabla 4. MATRIZ DE EVALUACION DE LOS FACTORES EXTERNOS (EFE)

Matriz EFE-FACTORES EXTERNOS

informacion

N PE CALIFICACI PESO
FACTORES SO |ON PONDERADO
OPORTUNIDADES
0,0
1 2 0,08
Politica monetaria, financiera estable. 4
Programas gubernamentales de apoyo (Fondo —
emprender, ferias empresariales etc.)en términos de 0,0
2 2 0,16
acceso a mercados, financiacion y apoyo en 8
comercializacion y fortalecimiento empresarial)
Crecimiento significativo de empresas textiles
0,0
3| de moda disefio e innovacion colombianas que 3 0,15
5
surgen en mercado internacional
Reconocimiento y valoracion positiva del
4 0,1 4 0,4
mercado de la moda hacia el producto.
0,0
5 2 0,006
Tasa de natalidad e inmortalidad de la poblacion |03
Colombia Sede cultural de Colombiatex y
6 01| 3 0,3
colombiamoda
0,0
7 3 0,03
Nichos de mercado inexplorados 1
Implementacion de Tic Tecnologias de la
8 01| 3 0,3
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9| Existencia de telas ecoldgicas y reciclables 0,1 0,2
1|  Programacion Patente por disefio e
0,1 0,2
0 |implementacion
1
Ley ambiental empresas confecciones 0,1 0,2
1
AMENAZAS
Transparencia, solidez y madurez en el sistema 0,0
1 0,012
politico 06
Crecimiento de importaciones de materias
0,0
2| primas y productos terminados provenientes de 0,04
2
paises como china
0,0
3| Baja participacion en mercados internacionales 0,06
3
alta participacion de informalidad y de
4 0,1 0,2
contrabando
Maquinaria en proceso de deterioro con el uso 0,0
5 0,18
continuo 6
0,9
TOTAL 99 2,518

Fuente:(Becerra, 2019)

7.10.2.1Conclusiéon matriz EFE

De acuerdo con este resultado se concluye que la posible empresa se encuentra en un nivel

cercano al promedio de 2,5 establecido para estos analisis, indicando que esta en un punto
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intermedio de elementos positivos (oportunidades) y negativos (amenazas) para fortalecer su

accion.

7.11 DESARROLLO DE TERCER OBJETIVO: ESTUDIO DE MERCADO

Efectuar un diagndstico del sistema de comercializacion relacionado con la posible
empresa, teniendo en cuenta los aspectos de mercado cambiando las 4ps del vendedor
(empresa), por las 4cs del cliente (Cliente —Costo —Comunicacion y Conveniencia), es decir

cambiar un enfoque de transaccion a uno de relacién con el cliente.

Al efectuar un diagndstico del sistema de comercializacion relacionado con la posible
empresa, se tendran en cuenta las 4ps del vendedor (empresa), por las 4cs del cliente (Cliente
—Costo —Comunicacion y Conveniencia), asi se identificara si es posible plantear el proyecto.

Es importante identificar las bases en las que se fundamenta este proyecto, desarrollando
las siguientes actividades.

-ldentificar el mercado objetivo para Analizar la factibilidad de realizar un proyecto de
creacion de una empresa de confeccion de prendas impermeables con telas hidrofdbicas en
Ciudad de Bogota D.C.

Concepto estudio de mercado: Hayes(2003), el estudio de mercado “consiste en reunir,
planificar, analizar y comunicar de manera sistematica los datos relevantes para la situacion

de mercado especifica que afronta una organizacion®.

De acuerdo al concepto de los autores citados la empresa TEXTILES IMPERMEABLES

JSB pretende analizar perspectivas del consumidor final, lo cual marcara la pauta para el
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planteamiento de estrategias de crecimiento, a través de una investigacion de mercado
planteada.

Para la empresa TEXTILES IMPERMEABLES JSB el Estudio de Mercado es
determinante, pues permite estimar el grado de aceptacion de las prendas dentro del nicho de
mercado al cual va dirigido el producto, ademas de saber si los clientes potenciales estaran
dispuestos a comprarlo, asi mismo la empresa puede identificar si tienen una necesidad
cubierta y si se requieren fabricacion de prendas especificas que satisfagan, al cliente.

El presente ejercicio académico tiene como objetivo determinar si existe una demanda
insatisfecha, asi como la posibilidad de la empresa para cubrir dicha demanda, lo que
permitird continuar con los demas estudios que dard un sustento crucial para el apartado
financiero.
7.11.1Analisis de la demanda

7.11.2 Mercado del producto

La empresa TEXTILES IMPERMEABLES JSB nace teniendo en cuenta los cambios
climaticos que permite la proteccion a lluvia, sol, y fuertes vientos por medio de telas
hidrofébicas impermeables donde su producto estrella son las pashminas.

7.11.3 Significado de La palabra pashmina

El nombre proviene de Pashmineh, formado por la palabra persa pashm (= "lana™). Segun
la (RAE.2014) ‘tejido hecho con pelo de una cabra del Himalaya’ y ‘fular de pashmina’, de
esta forma la innovacion del producto se encuentra en gorro impermeable confeccionado con

telas hidrofdbicas y suministros reciclables adheridos a pashmina. (RAE.2014) .

Segun noticia de canal (RCN 2016) la tienda de Macla de la disefladora Marcela
McCausland explica como tener varios looks con una pashmina, de acuerdo a Paula Rojas

asesora de imagen invitada la tienda informa como lucir este accesorio y varios estilos,


https://es.wikipedia.org/wiki/Idioma_persa
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En Colombia informa que “Dentro de los muchos accesorios para vestir, la pashmina es
quizéds el mas versatil y el que permite mayor creatividad. Es la prenda ideal para
complementar nuestro estilo, ademas de protegernos del frio nos ayuda lucir diferentes y
marcar la diferencia.

Siempre debemos tener una pashmina de un color bésico ya que combinan con
practicamente todo.
La gran ventaja es que se consiguen de todos los estilos y colores, las hay casuales y también
formales por lo que puedes tener muchas combinaciones.

Para la empresa TEXTILES IMPERMEABLES JSB Pashmina Impermeables es una
prenda que busca un look sofisticado en toda ocasion, los disefios vienen con detalles en
piedras, pashminas y estampados de flores, pepas, animal print, que se pueden combinar con
cualquier atuendo de dia o de noche. Lo méas importante al usar una bufanda o pashmina, o
incluso un pafiuelo al cuello, es tener presente la ocasion y ser creativo, pues hay infinidad de
maneras de vestirlas. Funciona la sencilla l6gica de elegir estampadas cuando use prendas
lisas, y viceversa. Igual, con tonos claros y oscuros, por ello es que el uso de este elemento en
las personas se ha vuelto un instrumento de primera necesidad independiente de la actividad
en que se desenvuelven.

Asi mismo, la empresa “ TEXTILES IMPERMEABLE JSB ”, nace también de la
necesidad no solo de crear algo innovador por medio de gorro impermeable fabricado con
telas hidrofébicas adherido a pashminas, sino de ayudar de alguna manera a personas, que
deseen protegerse de cambios climaticos como el invierno, el sol o el frio, sin dejar de lado la
coincidencia en el atuendo con oficio, ocupacion, labor o profesion. TEXTILES
IMPERMEABLES JSB desarrolla una nueva alternativa con un sistema de proteccion
realizado con telas altamente ecoldgicas, impermeabilidad y repelencia al agua, ( (fayette,

2019).
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De acuerdo con lo anterior, la Empresa TEXTILES IMPERMEBLES JSB pretende sacar
ventaja de tecnologia constante en la fabricacion de telas , pues la demanda de Prendas
impermeables se ha ido incrementando, ya que los confeccionistas lo han incorporado a sus
procesos productivos, subcontratando este servicio debido a que las prendas de vestir
presentan un valor agregado, teniendo en cuenta sus disefios y tendencias.

Asi también a pesar de que en los Gltimos afios la comercializacion a nivel nacional se ha
visto disminuida por la introduccién de productos chinos, coreanos y americanos, la industria
del vestido mantiene activas mas de cinco mil microempresas de variados tamafios y
capacidades.

Segun el economista (clavijo, 2018)“A lo largo de 2018, se ha venido escalando la guerra
comercial entre Asia y Occidente, tras las impertinentes y sorprendentes medidas adoptadas
por la Administraciébn Trump. En un acto unilateral, los Estados Unidos adopt6d sobre-
aranceles, hasta de 25%, a las importaciones de aluminio y acero provenientes de China, con

el supuesto objetivo de dar impulso a los productores de estos bienes en su pais.”

7.11.4 Ciclo de vida del producto

De acuerdo a la noticia publicada (cienciaplus, 2018)“Las telas naturales se vuelven
impermeables con nuevos revestimientos” Un nuevo recubrimiento impermeable no solo
agrega repelencia al agua a tejidos naturales como el algodon y la seda, sino que también es
mas efectivo que los recubrimientos existentes. El material, producido en el Instituto
Tecnologico de Massachusetts, ha sido presentado en la revista 'Advanced Functional
Materials’. "EIl desafio ha estado impulsado por los reguladores ambientales™ debido a la

eliminacion gradual de los productos quimicos de impermeabilizacion existentes".
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La Empresa TEXTILES IMPERMEBLES JSB nace como una empresa familiar que
busca abrirse camino en Norte de Bogota, Departamento de Cundinamarca. Debido a que la
empresa aun no se encuentra operando en el mercado se puede catalogar en una etapa
introductoria.

Por otro lado la confeccién de prendas impermeables se clasifica como un producto
tangible e imperecedero debido a sus caracteristicas fisicas y tiempo de vida; adicionalmente,
se ve afectada por cuestiones de estilo, moda estacional y moda pasajera, elementos que
afectan los tiempos de planeacion, produccion y comercializacién de todos las prendas.
Tomando en cuenta estas caracteristicas, y considerando el tipo de trabajo que desarrolla la
Empresa TEXTILES A IMPERMEBLES JSB se encontrara en la etapa inicial pues ain no
cuenta con una base sélida dentro del mercado.

7.11.5 Mercado y segmentacion de la demanda

(gabriel, 2001) (Keynes, 2019)”. De igual forma, puede considerarse que el Mercado en
los Proyectos de Inversion se entiende como el conjunto de personas que necesitan un
producto y/o servicio ademas de tener la posibilidad de adquirirlo.

En una empresa 0 nuevo proyecto es importante llevar a cabo estos estudios, ya que
conllevaran a una mejor toma de decisiones que se deberan tomar respecto a sus
consumidores, delimitando su perfil y las caracteristicas que hacen que se demande el
servicio o producto. En este caso especifico el servicio de la confeccion y fabricacion de
TEXTILES IMPERMEABLES JSB va dirigido a personas y empresas distribuidoras como
Tiendas de Cadena, centros comerciales, que se encuentren ubicadas dentro de la ciudad de
Bogota y sus alrededores.

Por lo tanto el universo sera inicialmente a entidades privadas como Falabella o Tiendas
de cadena que puedan distribuir el producto de la mejor forma. De esta manera el objetivo de

la investigacion de mercado serd determinar el grado econdémico de éxito o de fracaso que
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Ilegara a tener la Empresa TEXTILES IMPERMEABLES JSB al momento de su insercion en

el mercado de Ciudad de Bogota (Cundinamarca).

7.11.6 Estimacion de la demanda

(Keynes, 2019)”Lademanda agregadaes la variable que determina a las demas
(produccion agregada y renta): ... Por lo que seguneste modelo resulta fundamental
comprender bien a lademanda agregada A través de estos datos es posible predecir una
demanda suficiente para instalar un nuevo negocio con las caracteristicas de la Empresa

textiles Impermeables JSB.

El Estudio de Mercado comienza con la cuantificacion de la muestra, pues esta ayuda a
delinear los parametros de las necesidades reales de la poblacién a la cual va dirigido el
servicio. Lo anterior lleva a establecer la diferencia entre la demanda potencial y la demanda

real o efectiva.

7.11.6.1 Valor de la Demanda
Teniendo en cuenta la competencia se estima que en promedio entre 30 y 31 personas en
compran pashminas tradicionales y un valor de Demanda se encuentra en $125.000

pashminas en seda .

7.11.6.2 Justificacion precio Pashmina Impermeable

El precio se fijo teniendo en cuenta el precio estipulado por la competencia , esto para
generar un gancho en el consumidor de Pashminas, generando una politica de elevado
volumen de ventas con margenes bajos , esto para conseguir un mercado amplio en

segmentos del mercado donde la demanda es alta.
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llustracion 17.Precios Competencia pashminas

Espectacular Bufanda Pashmina Chal Punto Le Sak Negro Beige

$19.990

Pashmina- Bufanda Burberry Clasica En Caja. Envio Gratis
$125.000

Hasta 12x $ 10.416 sin interés

Peach Couture Elegante Del Estampado De Flores Pashmina Mant Q

$ 58.700

Espectacular Bufanda Pashmina Chal De Mariposas Le Sak

@ $19.990

(Libre, 2019)

7.11.7 Encuesta
7.11.7.10Dbjetivos de la encuesta
El cuestionario fue disefiado para obtener informacion muy precisa acerca de la demanda,
oferta y precios actuales de pashminas , asi como el nivel de aceptacion de la competencia en

la zona de influencia de la Empresa TEXTILES IMPERMEABLES JSB.

Una vez se tiene definido el total de la muestra e instrumentos, se inicia con el analisis de
los datos obtenidos a partir del disefio del cuestionario, con la finalidad de establecer

plenamente las caracteristicas del posible nicho de mercado.
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Se tomaron en cuenta 31 personas interesadas en comprar pashminas en el almacén
Pashminas y accesorios en sector de Unicentro ,donde estan situados los grandes centros

comerciales como Unicentro en calle 127 y centro comercial Cedritos entre otros.

7.11.7.2Criterios para seleccionar estas personas

Para realizar este trabajo se seleccionaran 3 variables de categorizacion:

-Edad

-Sexo

-Nivel Socioeconémico de los encuestados

Dentro de los instrumentos que se utilizardn para la recoleccion de la informacion se
encuentra la observacion directa y el cuestionario, este Ultimo estara disefiado a través de una
serie de preguntas impresas acerca de los hechos y aspectos que interesan sean contestados

por la muestra de estudio.
7.11.7.3 Muestra
La cuantificacion de la muestra, para ser confiable, debera de ser representativa y ademas

ofrecer la ventaja de ser lo méas practica posible para su aplicacion, por lo que para el calculo

de la poblacidn objetivo se utilizara la siguiente formula de poblaciones finitas:

a°Upq
n=
e?(U-1)+0%pq

Donde:



o = Grado de confianza con el que se va a trabajar (1.96, 95% de los casos)
U=Tamafio de universo.

p =Probabilidad a favor.

g = Probabilidad encontrar.

e = Error de estimacion.

Sustituyendo:

El célculo de la muestra arrojo que deberan tomarse 25 cuestionarios, los cuales se
realizaran en Norte de ciudad , en sector de centro comercial Unicentro donde tienen su

asentamiento las tiendas de cadena que ofrecen pashminas tradicionales.

7.11.8.Resultados

7.11.1 Andlisis de resultados de la encuesta
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Tabla 5.Preguntas encuesta sobre Introduccion Empatia

1. A usted le parece interesante que se cree un producto innovador que reemplace los paraguas?

2. Ha comprado alguna vez pashminas?

3.Cuantas pashminas ha tenido en su vida?

4.Ha oido acerca de pashminas impermeables ?

5. Después de ver un modelo de pashmina impermeable, cree que es util ?

6. Qué le gusta mas de pashmina impermeable?

7. Compraria Pashminas Impermeables?

8. Dénde le gustaria poder adquirir este producto?

9. Sexo al que pertenece?

10. A qué edad pertenece?

11. A qué estrato pertenece?

Fuente:propia
1. 1. A usted le parece interesante que se cree un producto que reemplace los
paraguas

Tabla 6.Porcentajes Pregunta N.1

A usted le
aprece intersante
que se cree un
producto innovador
que reemplace los

OPCIONES paraguas PORCENTAIJES

No 2 8,0%

Si 10 40,0%

De pronto 8 32,0%

Muy Interesante 5 20,0%
25 100,0%

Fuente:propia
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A Un 92% del publico objetivo le parece interesante que se cree un producto innovador

que reeemplace los paraguas y solo un 2% indica que no.

1.2 Ha comprado alguna vez pashminas?

Tabla 7.Porcentajes Pregunta N.2

Ha comprado
alguna vez
OPCIONES pashminas? PORCENTAIJES
Nunca 5 20,0%
Una Sola vez 4 16,0%
Varias veces 16 64,0%
25 100,0%




lustracion 19.Gréfica pregunta N.2

18

16

16

14
12

10

o N B O

[
l 4

Nunca

Una Sola vez Varias veces

Ha comprado alguna vez pashminas?

B Ha comprado alguna vez
pashminas?

70

El 80% del mercado objetivo ha comprado alguna vez pashminas, lo que muestra que las

Pahminas Impermeables seran aun mas atractivas para este mercado.

3. Cudntas pashminas ha tenido en su vida?

Tabla 8.Porcentajes Pregunta N.3

Cuantas

pashminas ha
OPCIONES tenido en su vida? PORCENTAJES
Ni una 2 8,0%
delal2 13 52,0%
de13a24 6 24,0%
Mas de 24 4 16,0%
total 25 100,0%




llustracion 20.Gréfica pregunta N.3
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A la pregunta Cuéntas pashminas ha tenido en su vida?, nuestra encuesta arrojo que un
92% ha tenido mas de 1 pashmina en su vida lo cual identifica que las pashminas en el

trasncurso del tiempo no pasan de moda.

4. Ha oido acerca de pashminas impermeables ?

Tabla 9.Porcentajes Pregunta N.4

Ha oido acerca de
pashminas
OPCIONES impermeables ? PORCENTAIJES
No 19 76,0%
Si 5 20,0%
De pronto 1 4,0%
25 100,0%

Fuente propia
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llustracién 21.Gréfica pregunta N.4
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Solo El 24 % de la poblacion objetivo ha oido acerca de pashminas impermeables , lo cual
es un punto positivo porque aun no se ha lanzado el prospecto al mercado , y hace referencia
a la idea que se llevan las personas de lo que sera.

5. Después de ver un modelo de pashmina impermeable , cree que es util ?

Tabla 10.Porcentajes Pregunta N.5

Después de ver
un  modelo de
pashmina

impermeable , cree

OPCIONES que es util ? PORCENTAJES
No 2 8,0%

Si 16 64,0%

Muy Util 7 28,0%

25 100,0%
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A 23 personas les parece util la pashmina Impermeables despues de ver un modelo u

probarlo , esto signifaca el 92 % de las personas encuestadas.

6. Qué le gusta méas de pashmina impermeable?

Tabla 11.Porcentajes Pregunta N.6

Qué le gusta mas
de pashmina

OPCIONES impermeable? PORCENTAIJES
Disefio del gorro 13 52,0%
Facilidad de uso 4 16,0%
Pashmina 5 20,0%
Esta de moda 3 12,0%
Ninguna 0 0,0%

25 100,0%

Fuente propia
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Se pudo identificar por medio de esta encuesta que la iinovacion de crear gorro
impermeable adherido a pashmina tradicional es del gusto de las personas con un 52 % con

referencia a las demas opciones.

7. Compraria Pashminas Impermeables?

Tabla 12.Porcentajes Pregunta N.7

Compraria
Pashminas
OPCIONES Impermeables? PORCENTAIJES
Si 22 88,0%
No 3 12,0%
De pronto 0 0,0%
25 100,0%
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llustracién 24.Gréafica pregunta N.7
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Un 88% de las personas encuestadas informaron que SI comprarian Pashminas

Impermeables.

8. Ddnde le gustaria poder adquirir este producto?

Tabla 13.Porcentajes Pregunta N.8

Dénde le

gustaria poder

adquirir este
OPCIONES producto? PORCENTAIES
Tienda Especializada 2 0,08
Grandes Almacenes 12 48,0%
Internet 11 44,0%
Otro 0 0,0%

25 100,0%
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Se pudo identificar que hay una percepcion por el cliente de adquirir pashminas

impermeables facilmente por medio de Grandes Almacenes de cadena y por Internet, estas

como las mejores alternativas de venta con un 48% y 44 %.

9. Sexo al que pertenece?

Tabla 14.Porcentajes Pregunta N.9

Sexo al que
OPCIONES pertenece? PORCENTAIJES
Hombre 8 0,32
Mujer 16 64,0%
otro 1 4,0%
25 100,0%

Fuente propia
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Este estudio fue realizo a 16 mujeres , 8 hombres y 1 persona de genero LGTBI
10. A qué edad pertenece?

Tabla 15.Porcentajes Pregunta N.10

A qué edad
OPCIONES pertenece? PORCENTAJES
Menos 18 Afios 2 0,08
19 a 30 Afios 10 40,0%
31 a 45Aios 8 32,0%
46 a 60Afios 4 16,0%
Mas de 60Af0s 1 4,0%
25 100,0%
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lustracion 27.Gréfica pregunta N.10

A qué edad pertenece?
10
10 - ™
9 - 8
8 | i
7 -
6 -
5 1 4 .
4] g A qué edad pertenece?
37 2 I
2 —
1
0 T T T f
Menos 19230 31a 46 a
18 Afios  Aflos  45Afos 60Afos

Se pudo identificar que la mayoria de las personas encuestas oscilan entre 19 a 45 afios de
edad.
11. A qué estrato pertenece?

Tabla 16.Porcentajes Pregunta N.11

A qué estrato
OPCIONES pertenece? PORCENTAJES
2 2 0,08
3 2 8,0%
4 6 24,0%
5 11 44,0%
6y Mas 4 16,0%
25 100,0%

Fuente :Propia
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lustracién 28.Gréafica pregunta N.11
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Fuente Propia

El estrato al que pertenece la mayoria de los encuestados se encuentra entre 4 y 6.
7.11.2 Conclusion general de la encuesta

Como conclusiones generales de la encuesta , esta permitié conocer preferencias y gustos
de los consumidores que conforman el publico objetivo .De acuerdo con el estudio que se ha
realizado, existe un 88 % de clientes potenciales que desean adquirir el producto; por tanto
se ha llegado a la conclusion que para lanzar una pashmina impermeable en el mercado , no
importa tanto el precio , sino mas bien el disefio .

Asi mismo y teniendo en cuenta al publico objetivo principalmente residentes de zona
norte de Bogota, se llegd a la conclusion que el 92 % considera que pashmina Impermeables
es un producto util, y que al 92% le gustaria adquirir este producto por medio de grandes
almacenes (centros comerciales ) y por internet.

Por lo tanto el crecimiento de la demanda de Pashminas impermeables estara en

funcion directa de disefio e innovacion y venta en centros comerciales de la ciudad de Bogota.
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7.12 Proyeccion de Demanda

Las proyecciones de la poblacion serén las siguientes:

7.12.1 Volumen y tasa de crecimiento Bogoté- 2020 por grupos de edad

Segun ( DANE,2016) debido a condiciones de mercados de lento crecimiento, ciclos de
vida paulatinamente acortados por el rapido cambio tecnoldgico, la globalizacién en los
mercados, ademas de los cambios en los consumidores, entre otros factores, se ha
considerado determinante y permanente la recoleccion de informacion de los competidores,
esto demuestra que hay un amplio mercado objetivo que abarcar con Pashminas

Impermeables.

7.12.2 Oferta competitiva
En este criterio ningln producto domina el mercado ya que existe gran cantidad de
fabricantes en donde la participacion estd determinada por aspectos como la calidad, precio

y el servicio que se ofrezca al consumidor.

7.12.3 Oferta oligopdlica
Este tipo de mercado se encuentra dominado por unos cuantos productores quienes
determinan la oferta y los precios que acaparan el mercado. Acceder a él es relativamente

dificil y en algunas ocasiones imposible.

7.12.4 Oferta monopolica
Un sélo productor domina el mercado e impone precio, calidad y cantidad que se

ofrece al consumidor.
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La competencia también puede clasificarse en directa e indirecta. Para el caso de la
Empresa TEXTILES IMPERMEABLES JSB los primeros seran aquellos que ofrecen
exactamente el mismo producto.

En la segunda opcién se ofrecen productos que pueden funcionar como sustitutos, por
ejemplo aquellos que solo fabrican pashminas ,por lo tanto el mercado al que se dirige la
Empresa TEXTILES IMPERMEABLES JSB, hace énfasis en los dos competidores, ya que
podria competir con disefio e iinovacion.

De acuerdo con la informacién realizada por estudio de mercado realizado en la zona
comprendida en calle 127 y calle 152 entre carreras 19 y 7ma ,existen seis empresas que se
dedican al negocio formal de confeccidn textil de pashminas y productos impermeables
,dentro de la zona de influencia de la empresa TEXTILES IMPERMEABLES JSB.

La oferta se analizard tomando en cuenta los siguientes puntos:

NUmero de productores.

Localizacion.

Tabla 17.Tabla de competidores directos en el Sector

Nombre de la empresa

1. Casa Leonor
2. Confecciones Orjuela

3. Prendas impermeablesJJAO
4. Taller de Costura Inés
5. Taller de Costura Flandes

6. Confecciones Familia Pérez

Fuente:(Becerra, 2019)
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Estos establecimientos corresponden a microempresas, siendo organizaciones familiares

y representan competencia directa en la venta de confeccion de prendas textiles o

impermeables.

La principal razén por la cual se hace un estudio de oferta, es para determinar y medir las

cantidades y condiciones en la que se pondré a disposicion un bien o servicio.

Para la realizacion de este proyecto se ejecutara un Benchmarking de desempefio, que

siguiendo su definicion se evaluard la relacion con los competidores y lideres de la

industria, en términos de precio, calidad y caracteristicas de los productos (que incluyen

factores de servicio), u otras medidas de desempefio.

De acuerdo con el estudio que se ha realizado acerca de la oferta, algunos elementos

que afectan directamente la comercializacion de prendas impermeables son los siguientes:

La variacion de los precios de prendas impermeables y sus materias primas.

La incorporacion de avances tecnoldgicos en el proceso de produccién que
reducen costo e incentivan el aumento de la oferta.

El incremento o disminucién de la demanda en ciertas épocas del afio.

El nimero de competidores existentes.

Algunos de los principales oferentes de este producto, son las siguientes
empresas, quienes debido a su experiencia, respaldada por su amplia

trayectoria en el mercado poseen una cartera de clientes sélida.

7.12.5 Cracteristicas de los competidores en sector

1.Casa Leonor: Es una empresa con mas de 10 afios en el mercado local, ofreciendo

el servicio de venta y confeccion de uniformes ,chales , bufandas y pashminas .

2. Confecciones Orjuela: Es una empresa que cuenta con mas de tres afios en el

mercado, ofreciendo venta de prendas impermeables a las diferentes instituciones de la
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regién ya sean educativas, gubernamentales; ademas de los establecimientos que
requieren brindar o mostrar una imagen corporativa, tales como restaurantes, hoteles, bancos,
supermercados entre otros.

3. Prendas impermeables JJAO: Se encuentra formalmente constituida desde Junio de
2012. Ofrece prendas impermeables y accesorios para ejecutivos, industrias, hoteles,
restaurantes, escuelas y seguridad. Otorgando a su vez la venta de estampado para todo tipo
prendas.

4. Taller de Costura Inés: Ofrece prendas impermeables para escuelas, empresas y
particulares pero a menor escala que los competidores mencionados anteriormente. Por lo
que su presencia en el mercado es menos prominente.

5. Taller de Costura Flandes: Dedicada a la confeccion, bordado y deshilado de
productos textiles. También ofrece el servicio de costura. Es una empresa familiar que
comienza apenas a ganar posicionamiento en el mercado.

6. Confeccioens Familia Pérez: Esté registrada desde enero de este afio(2019), es una

empresa que ofrece la venta de prendas impermeables al menudeo y mayoreo.

Actualmente no hay ninguna empresa que se pueda identificar con productos innovadores
y de Disefio y En especial que maneje materias primas altamente ecologicas y de la mejor
calidad.
7.12.6 Analisis de precios

Se llama precioa lo que un comprador paga por una unidad de un bien o servicio
especifico. EI nimero total de unidades compradas a ese precio se llama cantidad demandada.
Un aumento en el precio de un bien o servicio casi siempre disminuye la cantidad demandada
de ese bien o servicio. A la inversa, una caida del precio incrementara la cantidad demandada.

Por ejemplo, cuando el precio por litro de gasolina aumenta, la gente busca maneras de
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reducir su consumo combinando varios quehaceres, desplazandose en un vehiculo
compartido o en transporte publico, o pasando el fin de semana y las vacaciones en lugares
cercanos a su casa. Los economistas llaman ley de la demanda a esta relacion inversa entre el
precio y la cantidad demandada. La ley de la demanda supone que todas las otras variables
que afectan a la demanda se mantienen constantes. (Microeconomia, 2012).

El objetivo de fijar precios es maximizar las ganancias por cada unidad de producto
vendido.

En este caso la determinacion de la Empresa TEXTILES IMPERMEABLES JSB, esta
orientada al status ya que se pretendera estabilizar los precios y hacer frente a la
competencia, por medio de precios por debajo de ésta, logrando estabilidad, evitando la

competencia de precios.

7.12.7 Canales y estrategias de distribucion

Se deben estudiar los canales de distribucion porque se tiene que comprender como llega
el producto hasta su destinatario final. Se deben tener en cuenta los mdultiples factores que
influyen en esa corriente. Es necesario apreciar la importancia del papel de los intermediarios
para hacer que el producto llegue al wusuario final y asegurar que se reciba
un precio razonable. La utilizacion de canales de distribucion adecuados mejora
la eficiencia de lasventas.

El canal de distribucion es el camino seguido por la propiedad del producto en
su movimiento desde el fabricante hasta el consumidor final. Son los canales a través de los
cuales se llevan a cabo las ventas y se distribuyen los productos. Sin la existencia de estos
las empresas e industrias caerian en un enorme caos de la distribucion y no podrian realizar
las actividades que hoy en dia son muy comunes, a tal magnitud que las hojas en que fue

impreso esta recopilacion de datos no hubiesen sido posibles obtenerlas de una forma rapida
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y sencilla; Sin mencionar la disponibilidad que nos ofrecen los canales de distribucion
actualmente.

(GILES, 1982)

7.12.8Tipos de canales de distribucion.

Canal de distribucion de bienes de consumo. Es hacer llegar los productos perecederos por
diversos canales de distribucion hacia las manos de los consumidores de manera facil y
rapida. Ejemplo: Los agricultores pueden hacer llegar sus productos por medio de una central
de abastos o por medio de agentes de ventas.

Canal de distribucion de los bienes industriales. Es cuando se dispones de diversos canales
para llegar a las organizaciones que incorporan los productos a
su proceso de manufactura u operaciones. Ejemplo: Las empresas que fabrican partes para la
elaboracion de un auto, las proporcionan a empresas ensambladoras para llevar a cabo
su produccién.

Canal de distribucion de servicios. La naturaleza de los servicios da origen a necesidades
especiales en su distribucion. Y se pueden dar de dos formas:

Una es que el servicio se aplique al demandante en el momento de producirse.

7.12.9 Criterios de la seleccion de canales de distribucion.

Las decisiones sobre distribucion deben ser tomadas con base en
los objetivos y estrategias de mercadotecnia general de la empresa.

La mayoria de estas decisiones las toman los productores de articulos, quienes se guian
por tres criterios generales.

1. La cobertura y el mercado: En la seleccion del canal es importante considerar el

tamafo y el valor del mercado potencial que se desea abastecer. Como ya se menciond, los
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intermediarios reducen la cantidad de transacciones que se necesita hacer para entrar en
contacto con un mercado de determinado tamafio, pero es necesario tomar en cuenta las
consecuencias de este hecho; por ejemplo,

si un productor puede hacer cuatro contactos directos con los consumidores finales, pero
hace contacto con cuatro minoristas quienes a su vez, lo hacen con consumidores finales, el
namero total de contactos en el mercado habra aumentado a dieciseis, lo cual indica como se
incrementa la cobertura del mercado con el uso de intermediarios.

La cobertura del mercado es tan importante para algunos productores que es
absolutamente necesario un canal para lograrla.

2. Control: Se utiliza para seleccionar el canal de distribucién adecuado, es decir, es
el control del producto. Cuando el producto sale de las manos del productor, se pierde el
control debido a que pasa a ser propiedad del comprador y éste puede hacer lo que quiera con
el producto.

Ello implica que se pueda dejar el producto en un almacén o que se presenta en forma
diferente a sus anaqueles. Por consiguiente, es mas conveniente utilizar solo los
intermediarios que pueden y estan dispuestos a proporcionar dichas actividades al vender el
producto, es decir, elegiran el canal mas corto y directo.

3. Costos: La mayoria de los consumidores piensan, que cuanto méas corto sea el canal,
menos sera el costo de distribucion y, por lo tanto, menor el precio que deben pagar. Sin
embargo, ha quedado demostrado que los intermediarios son especialistas y que realizan
esta funcion de un modo mas eficaz de lo que haria un productor; por lo tanto, los costos de
distribucion son generalmente mas bajos cuando se utilizan intermediarios en el canal de
distribucion.

Ademas, un canal corto indirecto requiere una inversion mas fuerte por parte del fabricante

ya que debe sostener una fuerza de ventas mas adecuada, empleados de oficina y equipo de
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cémputo para procesar los pedidos y dar un buen servicio a los clientes. Alternativas es la
maés idonea para cumplir con las necesidades de la empresa y satisfacer al consumidor. Es
aqui donde debe actualizarse y buscar la rentabilidad de los canales de distribucion.

Este criterio es el mas importante ya que la empresa no trata de ejercer control sobre el
canal, sino de percibir utilidades. Cuanto més econémico parece ser un canal de distribucion
menos posibilidades tiene de conflictos y rigidez. Al hacer la valoracion de las alternativas se
tiene que empezar por considerar sus consecuencias en las ventas, en los costos u en las
utilidades.

Las dos alternativas conocidas de canales de distribucion son: la fuerza vendedora de la
empresa y la agencia de ventas del productor. Como se sabe, el mejor sistemaes el que
produce la mejor relacion entre las ventas y los costos. Se empieza el analisis con
un calculo de las ventas que se realizan en cada sistema, ya que algunos costos dependen del
nivel de las mismas. (cliente, 2003)

En El caso de esta investigacion el canal de distribucion apropiado seréd directo, es
decir; Productor- Consumidor; es decir no comprende intermediarios, pues la Empresa

TEXTILES IMPERMEABLES JSB vendera directamente a sus clientes.

7.13DESARROLLO DE CUARTO OBJETIVO: ESTUDIO TECNICO Y

FINANCIERO

Plantear un proyecto para el establecimiento de la empresa TEXTILES
IMPERMEABLES JSB considerando aspectos internos para su ejecucion, teniendo en
cuenta el tamafio de la empresa, la localizacion espacial, la tecnologia basica para resaltar en
el medio en que se va a competir, el analisis financiero de su viabilidad y el posible plan de

accion a llevar cabo.
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7.13.1ESTUDIO TECNICO
-Fuentes Secundarias
-Consultar expertos
-Tramites para constituir empresa
Estudio Financiero.
-Realizar cotizaciones
-Tasas de interés
-Consultar conceptos sobre finanzas y evolucion de proyectos
-ldentificar responsables que ejecutaran las actividades pertinentes

Medicién de los objetivos propuestos.

La finalidad de realizar un Estudio Técnico es identificar la localizacion méas idonea,
asi como los aspectos tecnoldgicos relacionados con el disefio del proyecto. El Estudio
puede dividirse en tres partes: determinacion del tamafio 6ptimo de la planta, ingenieria del
proyecto y el analisis administrativo.

A partir de este andlisis se obtiene informacion cualitativa y cuantitativa referente a las
necesidades de equipo, maquinaria, instalaciones, materia prima, costos de operacién y
procesos de produccidén necesarios para comenzar operaciones de una manera mas éptima.
(Microeconomia, 2012)

7.13.1.2 Anélisis de materia prima

La industria textil esta provista por diversos insumos y materias primas, por lo que se
espera que no se tendra ningun problema o inconveniente para negociar con cada uno de los
proveedores correspondientes. (gabriel, 2001)

Para confeccionar pashminas impermeables debe cumplirse con algunas

caracteristicas especiales, tales como: pashmina tradicional elaboradas con telas fabricadas
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con 100% de algodon, telas 100% hidrofobica e impermeable, ademas de cremalleras de

calidad.

Para seleccionar el proveedor, deberd contar con ciertas caracteristicas, tales como:
calidad, precio, variedad y disponibilidad de materias primas e insumos, ubicacion
geogréfica, experiencia en ventas, reputacion entre compradores, horarios de atencion,
surtido, entrega y fabricacion de acuerdo a las necesidades de la Empresa TEXTILES

IMPERMEABLES JSB.

Se espera que los proveedores deberan poder otorgar eventualmente algunos créditos que
se reflejaran en una cierta forma indirecta de financiamiento durante la compra de sus
productos; por lo que muy seguramente, La Empresa TEXTILES IMPERMEABLES JSB
Unicamente deberd cumplir con algunas condiciones previstas: determinado tiempo como
cliente constante de la empresa, realizar compras por montos minimos y especificos
requisitos legales, entre otros. A través de estos requisitos también se espera que sea posible
acceder a una variedad de descuentos en ciertos tipos de telas, volumenes, fechas,

maquinaria, mantenimiento entre otros.

En la siguiente tabla se muestran algunos de los proveedores que la Empresa
TEXTILES IMPERMEABLES JSB tiene escogidos para los primeros meses de operacion,

tanto para la compra de materia prima, como para la maquinaria y papeleria.



Tabla 18.Proveedores de Materia prima
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PROVEEDOR CARACTERISTICAS PRINCIPALES DIRECCION

LAFAYETTE Empresa con amplia gama de telas Bogota, Colombia calle 15 N.72-95.
impermeables , textiles maleables y versatiles | Teléfono 2948880. Contacto autorizado:
para todo de uso industrial , asimismo | Jhader Alberto Quintana Rojas.
accesoriso como hilos , cremalleras, entre
otros .

CI TEXTIL SAS Empresa dedicada a la venta de tela y Bogota, Colombia calle 142 N. 19-48.

merceria al detalle y menudeo con més de 20

afios de experiencia.

Teléfono 7443041. Contacto autorizado:

Marcela avendafio

TEXEHERE DECORACIOENS SAS

Empresa dedicada a la venta de toda
clase textiles asi mismo accesoriso como

hilos , cremalleras, entre otros .

Bogota, Colombia calle 59b N. 50-21.
Teléfono 6606834. Contacto autorizado:

Claudia parra.

Fuente:propia

Tabla 19.Proveedores de maquinaria
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Proveedor de Equipos |

maquinaria

Caracteristicas Principales

Direccién

Brother S.A. — SP

Maquiladora

Filial de Brother Brasil establecidal
desde septiembre de 1992 con sede

corporativa en Lebrija'y La Dorada.

Corregimiento Los Sauces No. 88 — 02 Lebrija,|
Santander, Colombia. Teléfono 872 849 03 24.

Contacto: Luis Bedoya Péaez

Phillips Colombia S.A.S.

Maquinas para disefios  particulares.

Centro Empresarial Las Abejas, Local 0304
Teléfono 312 231 34 52. Nemesio Diez Riega

No0.8, P.I. Cerrillo Il C.P. 52000 Lerma,

Laurentis Brothers C.V.Maquind

Permite el ajuste de las telas y prendas|

con las que se trabajaran.

Contacto: Nemesio Diez Riega. Carrera 6 Bis|

No. 8 - 112, Palmira, Valle Colombia. Correo:

Tejedora palmiralaurentis@Ibja.com
67 puntadas de coser, Contacto: Alvaro Javier Mina. 310 270 30 34.
120 combinaciones de patrones deMedellin, Antioquia, Colombia. Correo:
Haceb S.A. marcosy cinco fuentes deletras paraajm.haceb@colombia.net
Hilanderas bordar,disefiada paraproyectosde

decoraciéon, manualidades, costura ]

Fuente: Elaboracidn propia.

7.13.1.3 Localizacion del proyecto

La Empresa TEXTILES IMPERMEABLES JSB se localizara en el norte de la Ciudad de

Bogota (Cundinamarca). La localizacién Optima de un proyecto es aquella que contribuye en

mayor medida a que se logre la méas alta tasa de rentabilidad sobre el capital y obtener el

costo unitario minimo.

Se elegird la zona o regibn mas atractiva para el proyecto Y determinarad el lugar

especifico donde se ubicaran las instalaciones de produccion y de posible comercializacion.

Para determinar y elegir el lugar particular de operaciones de la empresa se tomaron en

consideracion las infraestructuras y el equipamiento de servicios publicos domiciliarios en la

zona en la que se establecera y operara la Empresa TEXTILES IMPERMEABLES JSB.


mailto:ajm.haceb@colombia.net
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lustracién 29.Mapa Ubicacion Empresa Textiles Impermeabels JSB
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Fuente: Google Maps

Las instalaciones posiblemente se encuentraran en el casco urbano, siendo muy facil y
comodo abastecerse y acceder a los servicios publicos domiciliarios bésicos para poder
operar comoda y eficazmente. Las oficinas elegidas se accede por amplias calles
pavimentadas que permiten la féacil circulacion de vehiculos articulados de carga para el

abastecimiento de materias primas, insumos, maquinaria, etc.

7.13.1.3 Tamafo del proyecto
El tamafio del proyecto se mide por su capacidad de prestacion de servicio o, definida

en términos técnicos, en la relacion con la unidad de tiempo de funcionamiento normal de la

empresa.
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Por lo tanto el tamafio del proyecto es su capacidad instalada, y se expresa en unidades
de produccion por afio. ElI operar con los menores costos totales alcanzando un cierto

nivel de produccion se considera optimo.

7.13.1.4 Proceso productivo de confeccion
Cada pashmina impermeable se elabora con ciertas especificaciones: colores, calibres,
medidas y caracteristicas en general que son proporcionadas por el cliente dependiendo
de sus necesidades.
El orden del proceso que se sigue, luego de realizado el correspondiente pedido es el
siguiente: programacion, pruebas y deshebrado y posible correccion.
7.13.1.5 Confeccion
1.Preparacion de materiales para la elaboracion de la pashmina
Sobre mesas se colocan los rollos de tela correspondientes que van a ser utilizados en el
siguiente paso
2.Medicion y corte de la tela
En este proceso se toma las medias establecidas y se realiza el corte de la tela optimizando
los recursos sin ser desperdiciados para la elaboracién del producto .
3.Union de cremallera a la tela
La tela que ya ha sido previamente cortada para tener el tamafio ideal establecido de la
pashmina, afladimos la cremallera invisible a la tela donde mas adelante se guardara el gorro
impermeable.
4.Adecuacion de medidas del gorro impermeable
En este paso se hace la adecuacion del gorro a la cremallera que ya ha sido instalada a la

tela
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5.Gorro a la medida de la cremallera

En este paso de produccion se realizan los dobles del gorro dentro de la tela de la
pashmina para que no sea tan notorio en el momento que no se estd utilizando,
posteriormente se hace la union de la cremallera del gorro con la tela

6.Perfeccion del producto

En este proceso se debe verificar que el producto esté totalmente terminado y realizar el
corte de hilos sobrantes y corregir cualquier imperfeccion de la tela para que la pashmina esté
lista para su distribucion.

7. Pruebas del producto para su utilizacion

Se hacen algunas pruebas para verificar el funcionamiento ideal de la prenda, para que esté
listo para ser empacado con su manual de instrucciones para su buen uso

8.Terminacion final de producto

Esta es la fase final del producto donde se realiza el dobles y empaque de la PASHMINA

junto con el manual de uso para su posterior distribucién y venta de la misma.

Los recursos claves para la fabricacion de Pashmina Impermeable seran la tela y plésticos
impermeables que permitan la comodidad y tranquilidad que los clientes buscan al comprar
nuestro producto, para la comercializacién se contara con recurso humano altamente
calificado en ventas, que ofrezca un buen servicio y amabilidad a nuestro clientes haciéndolos
sentir una experiencia diferente en comparacion con la competencia.

Durante esta etapa se tomaran las medidas segun el disefio de la pashmina tradicional y
del gorro impermeables ,para saber como se colocara en la maquina y se pegara el bolsillo

del gorro impermeable.

7.13.1.6 Ficha técnica Pashmina Impermeable
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Tabla 20.Ficha tecnica Pashmina Impermeable

CARACTERISTICA

INFORMACION

TAMANO

25 cm ancho x 1mtro largo

PESO

50mg

MATERIAL PASHMINA TRADICIONAL

Algodoén- croché-satén etc.

Tela satin impermeable delgada y estampada

MATERIAL GORRO IMPERMEABLE

ambientales (Impermeable)

Base con repelencia a liquidos y otros factores

No destifie o decolora.

COLOR

Blanca
Verde
Roja
Naranja
Azul

Etc.

PRECAUCIONES

o colorantes, secar a la sombra.

No lavar a mano, no aplicar clorox ni desengrasantes

INNOVACIONES

bufandas, pashminas, etc.de tela resistente a la lluvia (o
al agua), dando paso a diferentes disefios exclusivos

vanguardistas e innovadores.

Pashmina impermeable, Pensada para su uso en

PRECIO

$30.000 unidad




lustracién 30.Proceso confeccion Diagrama Flujo
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+

11.FPRUEBA DE PRODULCTO EN ]
TODAS 5US ESPECIFICACIONES.

Vv

'

12, PRODUCTO
TEMINADO?

l 2l

13. EMPAQUE

e —

14. DISTRIGUCION

FIM

Fuente propia

7.13.1.7 Atencion al cliente directo

La encargada de gerencia mostrara el catdlogo de pashminas e informard acerca de las
caracteristicas y precios de cada uno de ellos, con la finalidad de que el cliente pueda
decidir qué disefio va a contratar.

Se realizard la negociacion y se formalizard a través de la facturacion en que existiran
original y dos copias, una para el cliente y otra para la empresa.

Se realizara el registro de ingreso del pedido, (copia) en donde se entregara la original
conjuntamente con las prendas solicitadas.

Terminado el proceso se notificara al jefe de produccion que el pedido esta listo para
que se elabore la guia de remision (original y dos copias) y envie a entregarlo.

Gerencia entregara los pedidos al cliente posterior a la firma de entrega del mismo.
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7.13.1.8.Atencion al cliente via telefonica

La atencidn por la via telefonica consistira en

Brindar toda la informacion posible, si el cliente decide contratar los servicios, se le
solicitardn sus datos generales tales como: nombre o razén social, direccion y teléfono para
que el subgerente pueda recoger el pedido.

En este momento el subgerente le mostrara el catdlogo de bordados al cliente, para que
decida cuéles son los disefios que va a contratar. Posteriormente elaborara la orden de
pedido (original y dos copias), recibird las prendas a bordar y entregard la orden de
pedido original al cliente posterior a la firma del mismo.

Una vez formalizado, el subgerente realizard el registro de ingreso del pedido
(original y copia) para entregar la original conjuntamente con las prendas a bordar al
auxiliar de operacion previo a la firma de responsabilidad.

Una vez terminado el proceso de produccion se notificara al subgerente para que elabore
la guia de remision y factura (original y 2 copias).

Asimismo el subgerente entregara los pedidos y la facturacion (original) al cliente previo

a la firma de recibido del mismo y a su cancelacion.



llustracién 31.Atencion al cliente directo

CLIENTE SUBGERENTE
Pide Da Informacion|
Recibe

informacién
|
T
Hace el Da Informacion|
P

Factura Factura

Registro de
Ingreso

Entrega el pedido

Recibe le pedido

JEFE DE

PRODUCCION

EMPLEADQOS

Recibe el pedido

Realiza el trabajo

Recibe e inspecciona
el pedido

Entrega el pedido

Entrega el pedido|

Recibe el pedido

Entrega el pedido
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Fuente: Propia

llustracion 32.Atencion al cliente via telefonica




EMPLEADQOS

JEFE DE
CLIENTE SUBGERENT 2
_ PRODUCCIO
Pide Da Informacion
Informacién
Recibe
informaci
Recibe el pedido
y direccion
\.
Recibe Entrega
los de
31 Tatstog
0s
Registro de
Ingreso
Entrega el Recibe el Realiza el
pedido pedido trabajo
Recibe e Entrega el pedido
inspecciona
Recibe le Entrega el
pedido pedido
Recibe el Entrega el
pedido pedido

Fuente: Propia

7.13.1.9 Distribucion del lugar

la misma que se medira en cantidad de unidades productivas por afo.

El espacio donde se llevard a cabo el proceso productivo es de vital importancia, ya que

éste determinara la produccion que poseera la empresa durante su periodo de funcionamiento,

100
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El tamafio del proyecto es de suma importancia para establecer el nivel de operacién y el

DEBILIDADES: OPORTUNIDADES

monto de las inversiones que a su vez permitiran calcular los costos de funcionamiento.
En el siguiente esquema se especifica la distribucion de la empresa en el mediano plazo.

llustracion 33.Distribucion de la Planta

VL34 YNINDYW

Fuente: Propia

7.13.1.10 ASPECTOS INTERNOS

7.13.1.11 MATRIZ DOFA

Tabla 21.MATRIZ DOFA
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Precios competitivos

Acceso preferencial a un mercado con alta

1 poblacion, capacidad adquisitiva y altos
niveles de demanda
[ Informalidad laboral Nichos de mercados inexplorados
2
Emprendimientos en solitario-individuales, Programas gubernamentales de apoyo
[poca conformacion societaria (Fondo —emprender, ferias empresariales
3 etc.)en términos de acceso a mercados,
financiacion y apoyo en comercializacion y,
fortalecimiento empresarial)
[ Obsolescencia tecnoldgica Posibilidades de flujos de inversiones
4 financiera en el sector
[ Politicas cambiarias del pais pueden Buenas relaciones politico-econémicas
afectar adquisicion de nuevas maquinas. 5

El poco nivel de espacio fisico que impide

crear proyecto a gran escala

Reconocimiento y valoracién positiva del

mercado de la moda hacia el producto.

No cuenta con el espacio fisico adecuado

Cercania y afinidad cultural

para el completo desarrollo de sus actividades 7
[ No Elaboracion de propia materia prima crecimiento significativo de empresas
8 textiles de moda disefio e innovacion
colombianas que surgen en mercado

internacional

Baja diversificacion en disefio y en

producto

Exportaciones de productos
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[ Bajo relacionamiento  con  socios Desarrollo de programas de cooperacion a
10 estratégicos 10 traves de entidades especializadas

[ Bajo nivel de acceso a capital de trabajo Cercania geografica a puntos de
11 11 comercializacion (mejora tiempos de entrega)

[ Desconocimiento de nuevos procesos de Nuevos puestos de trabajo
12 disefio 12

modernizacion de las entidades vinculadas

[ Poco conocimiento de normas13 al comercio exterior y con ello disminucion

13 internacionales de los costos de transaccion gracias a una

mayor eficiencia en las operaciones Yy

procedimientos

14

Restriccion por calidad de insumos y

servicios intermedios

14

Nivelacion de las condiciones de

competencias frente a otras regiones.

AMENAZAS

FORTALEZAS

4 Baja participacién en los mercados

internacionales

Colombia es por tradicion textil V|
ldisefio en cuanto a la moda un pais abierto

a varias tendencias.

+ Maquinaria en proceso de deterioro

debido a uso continuo

I Mano de obra disponible

+ Costos de produccion que no le permiten

al sector ser competitivos

I Alto nivel de adaptaciébn a nuevas

exigencias del mercado
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Crecimiento de importaciones de

materias primas y productos terminados

provenientes de paises como china

marcas propias

Alta participacion de informalidad vy

contrabando

En la zona norte de la ciudad de Bogota
se encuentra el mayor ndmero de centros
comerciales donde se puede comercializar

el producto.

/

Comercializacion marcas no originales

fde

Colombia es sede de importantes ferias

textiles confecciones, como

y

Colombiatex, Colombiamoda, entre otras.

Ubicacién geografica estratégica

Régimen de zonas francas competitivo

en la region

Manejo materias primas ecoldégicamente

certificadas.

10

Innovacion y disefio

Fuente:(Becerra, 2019)

T

abla 22.DOFA EMPRESARIAL
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FACTORES EXTERNOS

FACTORES INTERNOS

DOFA EMPRESARIAL

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Colombia es por tradicion textil y disefio en cuanto a la

moda un pais abierto a varias tendencias.

Apertura en mercado

Informalidad laboral

Mano de obra disponible

Emprendimientos en solitario-

individuales, poca conformacion

societaria

Alto nivel de adaptacion a nuevas exigencias del mercado

marcas propias

Obsolescencia tecnologica

En la zona norte de la ciudad de Bogota se encuentra el

mayor numero de centros comerciales donde se puede

comercializar el producto.

Politicas cambiarias del pais

pueden afectar adquisicion de

nuevas maquinas.

El poco nivel de espacio fisico

que impide crear proyecto a gran

escala

Colombia es sede de importantes ferias de textiles y

confecciones, como Colombiatex, Colombiamoda, entre otras.

No cuenta con el espacio fisico

adecuado para el completo

desarrollo de sus actividades

Ubicacion geografica estratégica

No Elaboracion de propia

materia prima

Baja diversificacion en disefio y




OPORTUNIDADES
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en producto

Régimen de zonas francas competitivo en la region

Bajo relacionamiento con socios

estratégicos

Manejo materias primas ecolégicamente certificadas.

Bajo nivel de acceso a capital de

trabajo

Innovacioén y disefio

Poco conocimiento de normas

internacionales

Restriccion por calidad de

insumos y servicios intermedios

ESTRATEGIAS F.O.

ESTRATEGIAS D.O.

Crear Empresa de confeccion de

Seguir aprovechando Mecanismos para coordinacion y

prendas impermeables con telas Fortalecer administrativamente
programacion de actividades, enfocados en cautivar los
hidrofébicas en ciudad de Bogota la EMPRESA
consumidores locales , para motivar la importacion.
D.C.
Instituciones de apoyo, Marco Mantener la imagen y posicién alcanzada en sector textil y Participar en proyectos de
Legal-Emprendimiento disefo. emprender y perfeccionar la idea.
Elaborar  proyectos que
Calidad , Disefio , innovacion vy Aprovechar experiencias positivas con entidades para
permitan la generacion de mas

distincié de productos.

ampliar acciones hacia otras.

recursos propios.

Experiencias en desarrollo y

proceso deconfeccion , distribucion y

comercializacion de productos.

Focalizar Direccién enfocada hacia posibles clientes,Iniciar

analisis de tendencias de mercados no tradicionales para

identificar nuevos canales de comercializacion con el apoyo

gubernamental.

Capacitacion del personal en
gestion empresarial para ampliar
produccion ,

distribucion y

comercializacion.

Potencial de crecimiento.

Centralizar

Desarrollar programa de
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investigacion

AMENAZAS ESTRATEGIAS F.A. ESTRATEGIAS D.A.
La comercializacion de marcas no originales y baja
Se deben agremair las empresas
Baja  participacion en los | participacion en el mercado internacional se debe contrarestar

mercados internacionales

con la promocion y participacion de los eventos realizados de

la moda en Colombia.

del sector para fortalwedcer y recibir

apoyo interno como del gobierno.

Maquinaria en proceso deterioro

en su uso continuo

Aprovechar zonas francas y establecer centros de acopio y

optimizar costos.

Hacer debido mantenimiento

maquinaria con casas matrices .

costos de produccion que no le

permiten ser productivos.

Aprovechar experiencias positivas con entidades para

ampliar acciones hacia otras.

Elaborar  proyectos que
permitan la generacion de leyes que

apoyen al emprendedor con bajos

costos de materias primas, vy
reduccién de impuestos
Crecimiento de importacion de Impulsar materias primas

materia prima y productos traidos de

china

Focalizar Direccion enfocada hacia posibles clientes.

nacionales con aspectos de calidad ,

disefo e innovacion

Alta participacion de informalidad

y contrabando

Incentivar la marca y expandirla a principales ciudades del

pais para contrarestar llegada de productos chinos.

Crear red de apoyo comercio

interno colombiano para denunciar el

contrabando, asi como forjar leyes

que sancionen fuertemente.

Fuente:(Becerra, 2019)




7.13.1.12MATRIZ EFI

Tabla 23.MATRIZ EFI-FACTORES INTERNOS
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MATRIZ EFI-Empresa
Confecciones JSB
5 5 CALIFICACI TOTAL
FACTORES CRITICOS PARA EL EXITO PESO )
ON PONDERADO
Fuerzas
Colombia es por tradicion textil y disefio en cuanto a la moda
0,006 4 0,024
un pais abierto a varias tendencias.
Mano de obra disponible 0,05 4 0,2
Alto nivel de adaptacion a nuevas exigencias del mercado 0,0001 3 0,0003
marcas propias 0,08 4 0,32
En la zona norte de la ciudad de Bogota se encuentra el mayor
nimero de centros comerciales donde se puede comercializar el 0,005 3 0,015
producto.
Colombia es sede de importantes ferias de textiles y
0,012 4 0,048
confecciones, como Colombiatex, Colombiamoda, entre otras.
Ubicacion geografica estratégica 0,002 2 0,004
Régimen de zonas francas competitivo en la region 0,12 2 0,24
Manejo materias primas ecoldgicamente certificadas. 0,01 3 0,03
Innovacion y disefio 0,09 4 0,36
Debilidades 0
Informalidad laboral 0,16 3 0,48
Emprendimientos en solitario-individuales, poca conformacion
0,17 2 0,34
societaria
Obsolescencia tecnoldgica 0,05 2 0,1
Politicas cambiarias del pais pueden afectar adquisicion de
0,05 2 0,1
nuevas maquinas.
No cuenta con el espacio fisico adecuado para el completo
0,003 8 0,009
desarrollo de sus actividades
No Elaboracion de propia materia prima 0,12 1 0,12
Baja diversificacion en disefio y en producto 0,07 2 0,14
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Poco conocimiento de normas internacionales 0,0003 2 0,0006
Restriccion por calidad de insumos y servicios intermedios 0,0015 3 0,0045
Total 0,9999 2.80

Fuente:(Becerra, 2019)

CONCLUSION MATRIZ EFI :Esta matriz evalua fortalezas y Debilidades. EI promedio
estd por encima de la media 2.5, en 2.80; asi mismo se observa que sin importar el nimero
de los factores este no supera 1. Estos resultados reflejan que la empresa mantiene una

posicion fuerte a nivel interno .

7.13.2 ESTUDIO FINANCIERO

Su objetivo es ordenar y sistematizar la informacion de caracter monetario que
proporcionan las etapas anteriores y elaborar los cuadros analiticos que sirvan de base para la
evaluacion econémica. Por lo tanto el estudio financiero, se elaborara con base a la
informacion que se obtuvo del Estudio de Mercado, Técnico y Organizacional, que nos
Ilevara a obtener informacion acerca de la cantidad de inversion, ingresos, gastos, utilidad,
capital de trabajo, depreciaciones, amortizaciones y sueldos, que determinara los flujos de

efectivo que producira el proyecto para esta evaluacion en especifico.

De acuerdo a lo anterior, la evaluacion del proyecto refiere a la utilizacion de herramientas
analiticas que nos permitiran valorar si cada una de las etapas antes descritas justificaran su
realizacion, a través de la comparacion de costo beneficio que se generara durante el
horizonte de viabilidad de empresa TEXTILES IMPERMEABLES JSB, por lo que en este
capitulo se determinardn los montos de los recursos econdémicos necesarios para el
emprendimiento del proyecto y alcance de sus objetivos, los cuales serviran de base para

evaluar la rentabilidad de la empresa.
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7.13.2.1 Determinacién de la inversion inicial
La cuantificacion de los recursos financieros y la ubicacién en el tiempo de dichas

cuantias, conlleva al abastecimiento del proyecto de Inversion.

Tabla 24.inversion inicial

Concepto Total

Inversion Fija 6.000.000
gastos de
venta -
Adminsitracion  1.900.000
Capital de
Trabajo y otros
costos de
produccion 1.019.020
Total Inversion
Inicial 8.919.020

7.13.2.2 Inversion fija

Las inversiones fijas o activos fijos son los bienes de propiedad de la empresa como
terrenos, edificios, maquinaria, equipo, mobiliario, transporte, etc., que la compafiia no puede
desprenderse facilmente, es decir, todo tipo de activos cuya vida atil es mayor a un afio y
cuya finalidad es proveer las condiciones necesarias para que la empresa lleve a cabo sus
actividades.

A continuacion se especifican las unidades, precios unitarios y total de la inversion de

cada activo fijo para la empresa TEXTILES IMPERMEABLES JSB.



Tabla 25.Total Activos inversion fija

No. | Concepto | Subtotal Total
Equipo electrénico y de computo
Computadora
1 marca 1800000 1800000
1 Impresora 400000 400000 2200000
Mobiliario y Equipo de Oficina
1 Escritorio 300000 300000
1 Teléfona 100000 100000
Sillas de
2 Trabajo 200000 400000
Mesa de
2 Trabajo 500000 1000000
Equipo de Trabajo 1800000
Magquina
2 Brother plana 500000 1000000
Maquina
2 fileteadora 500000 1000000 2000000
Total 6000000

Fuente propia

lustracion 34.Cotizacién maquina plana
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7.13.2.3. Costos

Tabla 26.otros costos de Produccion

112

PASHMINAS
Producto IMPERMEABLES
S
Precio: S 1.800.000 30.000 Por unidad
unidades x mes 60 Mes
costo mensual
COSTO POR UNIDADES
YEUINES TIPO DE INSUMO UNIDAD DE COMPRA UNIDAD UTILIZADAS COSTO
Telaimpermeable materia prima 30 metro $1.500 60 $ 90.000
Tela algodon-pashmina materia prima 60 metro $3.500 60 $ 210.000
Cremallera materia prima 1 Paquete $ 8.000 1 $ 8.000
Mano de obra Mano de obra hora $5.517 60 $331.020
Alquiler de sitio
trabajo(taller) Fisico Meses $380.000 1 $380.000
$
COSTO TOTAL 1.019.020
MARGEN DE S
CONTRIBUCION | 780.980

VALOR MATERIA PRIMA
UNITARIA

308.000

MARGEN DE
CONTRIBUCION

43%

Mano obra : se calculo de acuerdo al salario minimo actualizado de $828.116 con auxilio

transporte $925.148 , calculando 192 horas al mes , donde la hora se cobraria $5.517. Por

tanto ,se informa que se confecciona una pashmina por hora(solo es hacer el corte de gorro —

bolsillo y adherirlo a las pashmina , calculando que para realizar 60 pashminas se invertiran

60 horas, por un total de $331.020 .
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Tabla 27.Gastos de venta y administracion

Gastos de venta y administracion

Promocion
Inicial Subtotal Total

gastos de
administracion 1000000

Volantes/Flayers 900000

Total 1900000

Fuente propia

Tabla 28.Variables macroecondémicas

Variables Macroecondémicas

Inflacion % 4,00% 3,25% % 3,02% 3,02%
4,55

Devaluacion % 8,00% 2,28% % -2,74% 0,87%
3,01

IPP % 4,00% 3,25% % 3,02% 3,02%
5,00

Crecimiento PIB % 5,00% 5,00% % 5,00% 5,00%
7,08

DTF T.A. % 8,63% 7,94% % 6,33% 5,59%




Tabla 29.Costo de Materia Prima

COSTO MATERIA PRIMA Costo Real
ANO 1 5.133 5.339
ANO 2 5.339 5.513
ANO 3 5.513 5.679
ANO 4 5.679 5.850
ANO 5 5.850 6.027

Fuente :propia
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Costo materia prima por unidad es de Materia prima Unitaria dividido en numero de

unidades producidas al mes asi:

Costo Materia prima unitaria=Valos Materia prima Unitaria /Unidades producidas al mes .

Costo Materia prima unitaria=308.000/60

Costo Materia Prima unitaria =5.133.

Costo de Materia prima Real:

El costo de materia prima real , involucra el crecimiento del PIB Asi:

Costo real= Costo materia prima *Incremento PIB +costo materia prima

Costo real =(5.133*5,00%)+5.133

Costo real =5339.
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Tabla 30.Costo de mano de obra

COSTO

MANO
DE OBRA Valor real
ANO1 |5.517 5.793
ANO2 |5.793 6.083
ANO3 |6.083 6.387
ANO 4 |6.387 6.706
ANOS5 |6.706 7.041

Fuente propia

Costo de mano de obra :Para elaborar pashminas impermeables se utilizara 1 hora para
confeccionar cada una, lo cual necesitaremos 60 horas para producir 60 pashminas al mes , y
cada hora tiene valor de $5.517, pagando mensualmente $331.020.

Costo de mano de obra real :

Costo mano de obra real =Costo de mano de obra * Incremento PIB + Costo de mano de
obra

Costo mano de obra real=(5.517*5,00%)+5.517

Costo mano de obra real =5.793
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Tabla 31.Unidades vendidas

UNIDADES
VENDIDAS Und. Reales
ANO 1 720 756
ANO 2 840 882
ANO 3 960 1.008
ANO 4 1.080 1.134
ANO 5 1.021 1.072

Fuente propia

Unidades Vendidas:Se estima producir 60 unidades mensual es decir 720 unidades el
primer afo , al quinto afio se proyecta vender 1.021 unidades , en Unidades reales se proyecta
asi:

Unidades Reales Vendidas:Para estimar las unidades reales vendidas se tendré en cueta
también el incremento del PIB ASI:

Unidades Reales Vendidas= Unidades Reales Vendidas * Incremento PIB + Unidades
Reales Vendidas.

Unidades Reales Vendidas=(720*5,00%)+720

Unidades Reales Vendidas=756.
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Tabla 32.Incremento de precios

S Producto
INCREMENTO DE PRECIOS real
ANO 1 30.000 31.200
ANO 2 31.200 32.215
ANO 3 32.215 33.185
ANO 4 33.185 34.187
ANO 5 34.187 35.219

Fuente propia

Incremento de precios :Para estimar cuanto incrementara el precio de Pashmina
Impermeable se tendra en cuenta la Inflacion asi:

Precio real= Precio *Inflacion +Precio

Precio real=(30.000*4,00%)+30.000

Precio real =31.200
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Tabla 33.0bligaciones Financieras

OBLIGACIONES FINANCIERAS Valor real
ANO

1 5.000.000 5.431.664
ANO

2 4.000.000 4.317.592
ANO

3 4.000.000 4.283.393
ANO

4 3.000.000 3.189.939
ANO

5 2.000.000 2.111.783

Fuente propia

Obligaciones Financieras

: Dan inicio a $5000.000 deisminuyendo estas cada afio |,

tomando el valor real con tasa DTF Asi:

Valor real de obligacioens financieras =Obligacion *DTF+Obligacion

Valor real de obligacioens financieras =(5000.000*8.63)+5000.000

Valor real de obligacioens financieras =5.431.664.

Tabla 34.Consolidado de Proyecciones



Variables Macroeconémicas
Inflacion

Devaluacion

IPP

Crecimiento PIB

DTF T.A.

Ventas, Costos y Gastos
Precio Por Producto

Precio Pashmina Impermeable $ / unid.
Precio Producto B $ / unid.
Precio Producto C $ / unid.
Precio Producto D $ / unid.
Precio Producto E $ / unid.

Unidades Vendidas por Producto

Precio Promedio

Unidades Pashmina Impermeable unid.
Unidades Producto B unid.
Unidades Producto C unid.
Unidades Producto D unid.
Unidades Producto E unid.

Total Ventas

Ventas

unid.

Ventas

Rebaja

Rebajas en Ventas

% ventas

Pronto pago

Costo Materia Prima Pashmina

Costos Unitarios Materia Prima

Costo Mano de Obra Pashmina
Impermeable

Impermeable $ / unid.
Costo Materia Prima Producto B $ / unid.
Costo Materia Prima Producto C $ / unid.
Costo Materia Prima Producto D $ / unid.
Costo Materia Prima Producto E $ / unid.

Costos Unitarios Mano de Obra

$ / unid.

4,00%
8,00% 2,28% 4,55% -2,74% 0,87%
4,00% 3,25% 3,01% 3,02% 3,02%
5,00% 5,00% 5,00% 5,00% 5,00%
8,63% 7,94% 7,08% 6,33% 5,59%
31.200 32.215 33.185 34.187 35.219
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
720 840 960 1.080 1.021
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
31.200,0 32.215,0 33.185,0 34.187,0 35.219,0
720 840 960 1.080 1.021
22.464.000 27.060.600 31.857.600 36.921.960 35.958.599
1,0% 2,0% 2,0% 2,0% 2,0%
224.640 541.212 637.152 738.439 719.172
5.339 5.513 5.679 5.850 6.027
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
5.517 10.253 10.766 11.304 11.869




Costo Mano de Obra Producto B $ / unid. 0 0 0 0 0
Costo Mano de Obra Producto C $ / unid. 0 0 0 0 0
Costo Mano de Obra Producto D $ / unid. 0 0 0 0 0
Costo Mano de Obra Producto E $ / unid. 0 0 0 0 0
Materia Prima (Costo Promedio) $ / unid. 5.339,0 5.513,0 5.679,0 5.850,0 6.027,0
Mano de Obra (Costo Promedio) $ / unid. 5.517,0 10.253,0 10.766,0 11.304,0 11.869,0
Materia Prima y M.O. $ / unid. 10.856,0 15.766,0 16.445,0 17.154,0 17.896,0
Otros Costos de Fabricacion
| Otros Costos de Fabricacion | § | | 1.019.020 | 1.000.000 | 1.000.000 | 1.500.000 | 2.000.000
Costos Produccién Inventariables
Materia Prima $ 3.844.080 4.630.920 5.451.840 6.318.000 6.153.567
Mano de Obra $ 3.972.240 8.612.520 10.335.360 12.208.320 12.118.249
Materia Prima y M.O. $ 7.816.320 13.243.440 15.787.200 18.526.320 18.271.816
Depreciacion $ 700.000 700.000 700.000 700.000 1.566.667
Agotamiento $ 0 0 0 0 0
Total $ 8.516.320 13.943.440 16.487.200 19.226.320 19.838.483
Margen Bruto $ 62,09% 48,47% 48,25% 47,93% 44,83%
Gastos de Ventas $ 900.000 990.000 1.138.500 1.400.000 1.800.000
Gastos Administacion $ 1.000.000 1.220.000 1.403.000 1.700.000 2.000.000
Total Gastos $ 1.900.000 2.210.000 2.541.500 3.100.000 3.800.000
Capital de Trabajo
Cuentas por cobrar
Rotacidn Cartera Clientes dias 15 15 15 20 20
Cartera Clientes $ 936.000 1.127.525 1.327.400 2.051.220 1.997.700
Provision Cuentas por Cobrar 5% 6% 7% 8% 10%
_
Invent. Prod. Final Rotacion dias costo 4 5 6 8 10
Invent. Prod. Final $ 94.626 193.659 274.787 427.252 551.069
Invent. Prod. en Proceso Rotacion dias 2 3 4 5 7
Invent. Prod. Proceso $ 47.313 116.195 183.191 267.032 385.748
Invent. Materia Prima Rotacion dias compras 2 2 2 2 2
Invent. Materia Prima $ 21.356 25.727 30.288 35.100 34.186
Total Inventario $ 163.295 335.582 488.266 729.384 971.004
Anticipos y Otras Cuentas por Cobar
Anticipos y Otras Cuentas por Cobar $ I | 50.000 | 100.000 | 200.000 | 500.000 | 500.000




Gastos Anticipados

$ | 0 [ 200.000 [ 200.000 [ 300.000 | 500.000 | 600.000
Cuentas por Pagar
Cuentas por Pagar Proveedores dias 15 20 20 25 25
Cuentas por Pagar Proveedores $ 325.680 735.747 877.067 1.286.550 1.268.876
Acreedores Varios $ 0 0 0 0 0
Acreedores Varios (Var.) $ 0 0 0 0 0
Otros Pasivos $ 400.000 600.000 800.000 1.000.000 1.100.000
Terrenos $ 0 0 0 0 0 0
Construcciones y Edificios $ 0 0 0 0 0 0
Magquinaria y Equipo $ 5.000.000 0 0 0 0 0
Muebles y Enseres $ 1.000.000 0 0 0 0 1.000.000
Equipo de Transporte $ 0 0 0 0 0 0
Equipos de Oficina $ 0 0 0 0 2.000.000
Semovientes pie de Cria $ 0 0 0 0 0 0
Cultivos Permanentes $ 0 0 0 0 0 0
Total Inversiones $ 0 0 0 0 3.000.000
Otros Activos
$ | 0 | 0 l 0 l 0 | 0 | 0
Estructura de Capital
Capital Socios $ 10.000.000 | 10.000.000 10.000.000 10.000.000 10.000.000 10.000.000
Capital Adicional Socios $ 0 0 0 0 0
Obligaciones Fondo Emprender $ 0 0 0 0 0 0
Obligaciones Financieras $ 0 5.431.664 4.317.592 4.283.393 3.189.939 2.111.783
Utilidades Repartibles $ 0 6.462.484 11.305.977 16.685.235 22.371.446
Dividendos % 0% 0% 0% 0% 0%
Dividendos $ 0 0 0 0 0

7.13.2.4. Balance General

Tabla 35.Balance General




BALANCE GENERAL

Activo
Efectivo 4.000.000 20.312.069 29.922.412 39.572.074 46.666.420 46.973.905
Cuentas X Cobrar 0 936.000 1.127.525 1.327.400 2.051.220 1.997.700
Provision Cuentas por Cobrar -46.800 -67.652 -92.918 -164.098 -199.770
Inventarios Materias Primas e Insumos 0 21.356 25.727 30.288 35.100 34.186
Inventarios de Producto en Proceso 0 47.313 116.195 183.191 267.032 385.748
Inventarios Producto Terminado 0 94.626 193.659 274.787 427.252 551.069
Anticipos y Otras Cuentas por Cobrar 0 50.000 100.000 200.000 500.000 500.000
Gastos Anticipados 0 160.000 280.000 440.000 700.000 940.000
Total Activo Corriente: 4.000.000 21.574.564 31.697.867 41.934.822 50.482.926 51.182.838
Terrenos 0 0 0 0 0 0
Construcciones y Edificios 0 0 0 0 0 0
Maguinaria y Equipo de Operacion 5.000.000 4.500.000 4.000.000 3.500.000 3.000.000 2.500.000
Muebles y Enseres 1.000.000 800.000 600.000 400.000 200.000 800.000
Equipo de Transporte 0 0 0 0 0 0
Equipo de Oficina 0 0 0 0 0 1.333.333
Semovientes pie de cria 0 0 0 0 0 0
Cultivos Permanentes 0 0 0 0 0 0
Total Activos Fijos: 6.000.000 5.300.000 4.600.000 3.900.000 3.200.000 4.633.333
Total Otros Activos Fijos 0 0 0 0 0 0
ACTIVO 10.000.000 26.874.564 36.297.867 45.834.822 53.682.926 55.816.172
Pasivo
Cuentas X Pagar Proveedores 0 325.680 735.747 877.067 1.286.550 1.268.876
Impuestos X Pagar 0 3.536.683 2.650.668 2.943.873 3.111.857 2.164.521
Acreedores Varios 0 0 0 0 0
Obligaciones Financieras 0 5.431.664 9.749.256 12.674.733 13.427.358 12.030.979
Otros pasivos a LP 400.000 600.000 800.000 1.000.000 1.100.000
Obligacion Fondo Emprender
(Contingente) 0 0 0 0 0 0
PASIVO 0 9.694.027 13.735.670 17.295.672 18.825.765 16.564.376

Patrimonio




Capital Social 10.000.000 10.000.000 10.000.000 10.000.000 10.000.000 10.000.000
Reserva Legal Acumulada 0 0 718.054 1.256.220 1.853.915 2.485.716
Utilidades Retenidas 0 0 6.462.484 11.305.977 16.685.235 22.371.446
Utilidades del Ejercicio 0 7.180.537 5.381.659 5.976.954 6.318.012 4.394.634
Revalorizacion patrimonio 0 0 0 0 0 0
PATRIMONIO 10.000.000 17.180.537 22.562.196 28.539.150 34.857.162 39.251.796
PASIVO + PATRIMONIO 10.000.000 26.874.564 36.297.867 45.834.822 53.682.926 55.816.172

Balance General :

En el Balance General se puede identificar que el aporte social para llevar a cabo factibilidad de este proyecto es de $10.000.000, donde

$5.000.000 seran invertidos en Maquinaria y $1.000.000 en Muebles y enseres , dejando un efectivo de $4000.000 para gastos para produccion y

realizacion de pashminas impermeables.

Estados financieros proforma

La informacion de la empresa se reflejara en los diferentes Estados Financieros, los cuales se utilizaran para realizar la evaluacion financiera,

en ese orden de ideas los Estados mas representativos seran, el Estado de Resultados y Flujo de Efectivo.




7.13.2.5. Estado de resultados

En esta se proporcionara un estado donde de los ingresos se deduciran los costos y los gastos. Finalmente se obtendrén las utilidades o

pérdidas, asi como el monto de los impuestos y repartos sobre utilidades.

Tabla 36.Estado de Resultados

ANO ANO ANO ANO 4 ANO
ADO DE R ADO
Ventas 22.464.000 27.060.600 31.857.600 36.921.960 35.958.599
Devoluciones y rebajas en ventas 224.640 541.212 637.152 738.439 719.172
Materia Prima, Mano de Obra 7.816.320 13.243.440 15.787.200 18.526.320 18.271.816
Depreciacion 700.000 700.000 700.000 700.000 1.566.667
Agotamiento 0 0 0 0 0
Otros Costos 1.019.020 1.000.000 1.000.000 1.500.000 2.000.000
Utilidad Bruta 12.704.020 11.575.948 13.733.248 15.457.201 13.400.944
Gasto de Ventas 900.000 990.000 1.138.500 1.400.000 1.800.000
Gastos de Administracion 1.000.000 1.220.000 1.403.000 1.700.000 2.000.000
Provisiones 46.800 20.852 25.267 71.180 35.672
Amortizacion Gastos 40.000 80.000 140.000 240.000 360.000
Utilidad Operativa 10.717.220 9.265.097 11.026.482 12.046.021 9.205.272
Otros ingresos
Intereses 0 1.232.770 2.105.655 2.616.153 2.646.117
Otros ingresos y egresos 0 -1.232.770 -2.105.655 -2.616.153 -2.646.117
Utilidad antes de impuestos 10.717.220 8.032.327 8.920.826 9.429.868 6.559.155
Impuestos (35%) 3.536.683 2.650.668 2.943.873 3.111.857 2.164.521
Utilidad Neta Final 7.180.537 5.381.659 5.976.954 6.318.012 4.394.634




Fuente: Elaboracion Propia.
7.13.2.6. Flujo de caja
El flujo de efectivo, también llamado Estado de Cambio es la situacion Financiera que presenta la informacion acerca de las modificaciones
en los recursos y las fuentes de financiamiento de una entidad en un determinado periodo, que esta clasificado por actividades de operacion, de
inversion y de financiamiento.

En el siguiente cuadro se muestra el flujo de efectivo de TEXTILES IMPERMEABLES JSB para los primeros cinco afios de operaciones.

Tabla 37.Flujo de caja



FLUJO DE CAJA
Flujo de Caja Operativo

Utilidad Operacional 10.717.220 9.265.097 11.026.482 12.046.021 9.205.272
Depreciaciones 700.000 700.000 700.000 700.000 1.566.667
Amortizaciéon Gastos 40.000 80.000 140.000 240.000 360.000
Agotamiento 0 0 0 0 0
Provisiones 46.800 20.852 25.267 71.180 35.672
Impuestos 0 -3.536.683 -2.650.668 -2.943.873 -3.111.857
Neto Flujo de Caja Operativo 11.504.020 6.529.265 9.241.080 10.113.328 8.055.754
Variacion Cuentas por Cobrar -936.000 -191.525 -199.875 -723.820 53.520
Variacion Inv. Materias Primas e insumos3 -21.356 -4.371 -4.561 -4.812 914
Variacion Inv. Prod. En Proceso -47.313 -68.882 -66.996 -83.841 -118.716
Variacion Inv. Prod. Terminados -94.626 -99.033 -81.128 -152.465 -123.817
Var. Anticipos y Otros Cuentas por Cobrar -50.000 -50.000 -100.000 -300.000 0
Otros Activos -200.000 -200.000 -300.000 -500.000 -600.000
Variacion Cuentas por Pagar 325.680 410.067 141.320 409.483 -17.674
Variacion Acreedores Varios 0 0 0 0 0
Variacion Otros Pasivos 400.000 200.000 200.000 200.000 100.000
Variacion del Capital de Trabajo 0 -623.615 -3.745 -411.239 -1.155.455 -705.774
Inversion en Terrenos 0 0 0 0 0 0
Inversion en Construcciones 0 0 0 0 0 0
Inversion en Maquinaria y Equipo -5.000.000 0 0 0 0 0
Inversion en Muebles -1.000.000 0 0 0 0 -1.000.000
Inversion en Equipo de Transporte 0 0 0 0 0 0
Inversion en Equipos de Oficina 0 0 0 0 0 -2.000.000
Inversion en Semovientes 0 0 0 0 0 0
Inversion Cultivos Permanentes 0 0 0 0 0 0
Inversion Otros Activos 0 0 0 0 0 0
Inversion Activos Fijos -6.000.000 0 0 0 0 -3.000.000
Neto Flujo de Caja Inversiéon -6.000.000 -623.615 -3.745 -411.239 -1.155.455 -3.705.774
Desembolsos Fondo Emprender 0
Desembolsos Pasivo Largo Plazo 0 5.431.664 4.317.592 4.283.393 3.189.939 2.111.783
Amortizaciones Pasivos Largo Plazo 0 0 -1.357.916 -2.437.314 -3.508.162
Intereses Pagados 0 -1.232.770 -2.105.655 -2.616.153 -2.646.117
Dividendos Pagados 0 0 0 0 0
Capital 10.000.000 0 0 0 0 0
Neto Flujo de Caja Financiamiento 10.000.000 5.431.664 3.084.822 819.822 -1.863.528 -4.042.496
Neto Periodo 4.000.000 16.312.069 9.610.342 9.649.663 7.094.346 307.484
Saldo anterior 4.000.000 20.312.069 29.922.412 39.572.074 46.666.420
Saldo siguiente 4.000.000 20.312.069 29.922.412 39.572.074 46.666.420 46.973.905




Fuente: Elaboracion Propia.

7.13.2.8. Criterios de viabilidad del Proyecto

Tabla 38.Criterios de viabilidad del Proyecto

Supuestos Macroeconémicos
Variacién Anual IPC
Devaluacién

Variacion PIB

DTF ATA

Variacion precios

Variacion Cantidades vendidas
Variacion costos de produccién
Variacion Gastos Administrativos
Rotacion Cartera (dias)

Rotacion Proveedores (dias)
Rotacion inventarios (dias)
Liquidez - Razén Corriente
Prueba Acida

Rotacion cartera (dias),
Rotacion Inventarios (dias)
Rotacion Proveedores (dias)
Nivel de Endeudamiento Total

Concentraciéon Corto Plazo

4,00% 3,25% 3,01% 3,02% 3,02%
8,00% 2,28% 4,55% -2,74% 0,87%
5,00% 5,00% 5,00% 5,00% 5,00%
8,63% 7,94% 7,08% 6,33% 5,59%
N.A. 3,3% 3,0% 3,0% 3,0%
N.A. 16,7% 14,3% 12,5% -5,5%
N.A. 63,7% 18,2% 16,6% 3,2%
N.A. 22,0% 15,0% 21,2% 17,6%
15 15 15 20 20
15 20 20 25 25
7 9 11 14 18
5,59 9,36 10,98 11,48 14,91
6 9 11 11 15
15,00 15,00 15,00 20,00 20,00
2,6 4,5 55 7,1 9,7
13,7 18,9 19,0 23,8 22,6
36,1% 37,8% 37,7% 35,1% 29,7%
0 0 0 0 0




Criterios de Decision
Tasa minima de rendimiento a la que aspira el

Ebitda / Gastos Financieros N.A. 816,5% 564,8% 499,1% 422,0%
Ebitda / Servicio de Deuda N.A. 816,5% 343,3% 258,4% 181,5%
Rentabilidad Operacional 47,7% 34,2% 34,6% 32,6% 25,6%
Rentabilidad Neta 32,0% 19,9% 18,8% 17,1% 12,2%
Rentabilidad Patrimonio 41,8% 23,9% 20,9% 18,1% 11,2%
Rentabilidad del Activo 26,7% 14,8% 13,0% 11,8% 7,9%
Flujo de Operacion 11.504.020 6.529.265 9.241.080 10.113.328 8.055.754
Flujo de Inversion -10.000.000 -623.615 -3.745 -411.239 -1.155.455 -3.705.774
Flujo de Financiacién 10.000.000 5.431.664 3.084.822 819.822 -1.863.528 -4.042.496
Flujo de caja para evaluacion -10.000.000 10.880.405 6.525.520 8.829.841 8.957.873 4.349.981
Flujo de caja descontado -10.000.000 9.461.222 4.934.231 5.805.764 5.121.693 2.162.709

negocio ( Indique el mes)

15%
emprendedor
TIR (Tasa Interna de Retorno) 86,55%
VAN (Valor actual neto) 17.485.619
PRI (Periodo de recuperacion de la inversion) 1,26
Duracién de la etapa improductiva del negocio ( fase de 2 mes
implementacion).en meses
Nivel de endeudamiento inicial del negocio, teniendo en 0.00%
cuenta los recursos del fondo emprender. ( AFE/AT) ’
Periodo en el cual se plantea la primera expansién del
. ; 12 mes
negocio ( Indique el mes)
Periodo en el cual se plantea la segunda expansién del
24 mes

Fuente propia




CONCLUSIONES SOBRE LA FACTIBILIDAD DEL PROYECTO

Teniendo en cuenta el producto innovador Pashmina Impermeable, la principal conclusion
a la que se llega considerando el estudio realizado econdmica y financieramente con respecto
a la factibilidad de establecer una empresa de confecciones de prendas impermeables con
materia prima ecoldgica en la Ciudad de Bogota D.C, ,se estima que el proyecto propuesto es
rentable a largo plazo dado que la TIR (Tasa Intena de retorno) es del 85,55%. Esto quiere
decir que la inversion es financieramente atractiva , ya que ademas de recuperar la inversion
en 1,34 afio y de obtener la rentabilidad deseada se tiene un excedente que en esa medida
aumentara el flujo de efectivo.

Esta TIR (Tasa Interna de Retorno)es mayor que la tasa minima de rendimiento basada en
el DTF (Depdsitos a término fijo)

Este estudio de factibilidad ha permitido identificar las pautas de mercado, de acuerdo a
la moda y la tendencia vanguardista en pashminas; asi mismo avanzar mas sobre el analisis
de necesidades de mercado objetivo. Esta situacion puede ser mejor al identificar e incluir
nuevas ideas que permitan proyectar la fabricacion e inclusion de otros productos elaborados
con telas impermeables en la empresa textiles Impermeables JSB.

Despues de haber estudiado la factibilidad econémica y financieramente y llevar a cabo

este proyecto se recomienda tener en cuenta las siguienets estrategias .



CAPITULO TERCERO

8 .ESTRATEGIAS

Se define como estrategia empresarial al conjunto de acciones encaminadas a la
obtencién de una ventaja competitiva sostenible en el tiempo y defendible frente a la
competencia, mediante la adecuacion entre los recursos y capacidades de la empresa y
entorno en el cual opera, a fin de satisfacer los objetivos de los multiples grupos
participantes en ella. (cliente, 2003)

Con la finalidad de conseguir un rapido posicionamiento dentro del nicho de mercado
se adoptaran las siguientes estrategias tomando siempre en cuenta los beneficios que el
comprador desea obtener de éste.

8.1.1 Estrategias del producto

Para dar a conocer el producto se manejaran los siguientes aspectos:

1.Se mantendra un stock variado en disefios y colores de las pashminas impermeables,
incluyendo gorro impermeable.

2.Se ofrecera un trato directo con el cliente buscando generar la confianza y la idealizacién
del cliente, con la Unica finalidad de convertira TEXTILES IMPERMEABLES JSB en la
primera opcion en la elaboracion de prendas impermeables e iinovadoras.

3.Se ofreceran muestras del trabajo que realizarda la Empresa TEXTILES
IMPERMEABLES JSB a través de pashminasimpermeables conla finalidad de que el cliente
conozca el trabajo.

4.La empresa ofrecera un producto de alta calidad con maquinaria de Ultima generacion,
atendiendo a los clientes con puntualidad y brindando un trato directo y cordial.

5.Por dltimo la empresa tratara de reflejar un buen servicio a través de la atencién

personalizada generando comodidad y confianza en el cliente.



8.1.2 Estrategias de precios

Para establecer una excelente relacién y afianzar a los clientes, se tiene en cuenta la
implementacion de la tarjeta exclusiva de la marca, asi el cliente tendrd acceso a descuentos
para obtener sus PASHMINAS a precios mas bajos. De esta manera el cliente creard una

relacion mas fuerte con la marca.

8.1.3 Estrategias de plaza

Para poner a disposicion del cliente los productos de la Empresa TEXTILES

IMPERMEABLES JSB, se realizaran las siguientes acciones:

No se utilizaran intermediarios para la entrega del producto, de tal manera que el trato
siempre sera directo, ello con la finalidad de generar la confianza en el cliente.

Las entregas personales o de puerta en puerta se podran realizar dentro de los limites del
Municipio de Ciudad de Bogota y sus alrededores.

De igual forma se debe conformar una base de datos con la informacion
importante y relevante (nombre, fecha de nacimiento, ocupacion, algunos gustos y
preferencias) sobre los clientes que la Empresa TEXTILES IMPERMEABLES JSB vaya
conociendo. Esto se hara con el objetivo de contar con informacion vital que serd usada
para la conformacion de estrategias de mercadeo y competencia, esquemas

promocionales, entre otros.



8.1.4 Estrategias de publicidad y promocion

La promocion del producto se realizard a través de las siguientes estrategias:

Disefio de la imagen corporativa de la empresa: Dentro de la imagen corporativa se
encuentra en proceso el disefio el cual tiene como finalidad principal atraer el interés del
cliente potencial

Publicidad:

En primera instancia se recurrira al disefio de una pégina de internet que permitira
dar a conocer el servicio y la calidad del mismo las 24 horas.

Se realizara el volanteo en los diferentes puntos de venta, destacando en cada uno de
ellos la calidad y buen servicio de la empresa.

Las tarjetas de presentacion también se manejaran como parte de la publicidad que se le
generard a la empresa.

Se invertira un presupuesto para la compra de accesorios que ayuden a dejar una imagen
de mayor tiempo en la mente de los clientes.

El marketing directo a través de la cuenta de correo electrénico de la empresa, asi como
las redes sociales, que son una de las principales herramientas, mediante las cuales se
puede penetrar el mercado en un menor tiempo y a mas bajos costos. Algunas de las
principales redes contempladas seran facebook, twitter y google+

Asimismo se tiene contemplado la compra de catalogos, que facilitaran la visualizacion
de los productos que manejara la empresa.

Las relaciones puablicas jugaran un papel importante dentro de los primeros afios de vida
de la empresa, ya que sera uno de los principales propulsores y que tiene un costo

menos a las demas opciones de marketing.



8.2. ESTUDIO ADMINISTRATIVO Y LEGAL

En este aparte se incluyen los requisitos legales y requerimientos necesarios para iniciar
operaciones la Empresa TEXTILES IMPERMEABLES JSB de Ciudad de Bogot4, con
base en la jurisprudencia del Estado Colombiano en lo referente a la existencia y operacion de
industrias, empresas y organizaciones legalmente constituidas.

Para la Empresa TEXTILES IMPERMEABLES JSB esta parte es muy importante debido
a que dentro de su Vision esté el perdurar en el mercado regional y obtener un crecimiento
gradual y sostenido en el &mbito nacional, razones por las cuales el cumplimiento estricto de
su Mision apegada a la ley es base fundamental para sostener una herencia familiar que ayude
a varias generaciones a tener una estructura sélida de comercio que genere ingresos licitos y
confiables.
8.2.1 Ambito juridico

La Constitucién Politica de la Republica, asi como una gran parte de los cédigos,
legislacion y reglamentos locales, regionales y nacionales, repercuten e influyen
notablemente sobre todo proyecto y por tanto es muy légico que deben tomarse en cuenta, ya
que toda actividad empresarial y econémica se encuentra incorporada a determinado marco
juridico.

Legalmente la Empresa se constituye con el nombre de “TEXTILES IMPERMEABLES
JSB” y teniendo en cuenta que sus actividades, radio de accién, tamafio y nivel de ingresos,
inicialmente funcionard bajo la figura fiscal de “Persona Juridica con Actividad

Empresarial”, teniendo el registro y domicilio fiscal en Ciudad de Bogota (Cundinamarca).



8.2.2 Organigrama

Se muestra la organizacion de la empresa con el apoyo de un organigrama, que de forma
grafica esboza la estructura organica interna, sus relaciones, sus niveles de jerarquia y las
principales conexiones que se desarrollaran permanentemente en el funcionamiento y
operacion, tal como lo tiene establecido el grupo creador de la Empresa TEXTILES

IMPERMEABLES JSB.

llustracion 35.0rganigrama Empresa textiles Impermeables JSB

Director

Departamaento
de Produccion

Jafede lefede
produccién 1 produccion 2

Grupo Grupo
trabajadores 1 trabajadores 2

Fuente: Elaboracion propia.

Tal como puede apreciarse es un organigrama en el cual la jerarquia suprema se ubica
en la parte superior, unida por lineas que representan la comunicacion de autoridad y
responsabilidad de las demas jerarquias que se colocan hacia abajo a medida que decrece su

influencia en la operacion y en las decisiones de la Empresa.



e Descripcion de las areas funcionales de la empresa

Para este caso especifico, la funcion puede definirse como una actividad o un conjunto de
éstas relacionadas que se colocan juntas bajo un solo Jefe de Departamento o de
Operaciones. Agrupar actividades, trabajos y labores relacionadas facilita la supervision, el
control y el seguimiento.

A continuacién se describen cada una de las areas basicas con las que contara la
empresa:

Direccion o Gerencia

Establecer los objetivos de trabajo mensuales que la Empresa debe alcanzar.

Trabajar en conjunto con los Coordinadores de Area para lograr una operacion 6ptima
de la empresa.

Evaluar periddicamente que los objetivos de la empresa estén cumpliéndose.

Marcar el Plan de Capacitacion que todos los Colaboradores habran de seguir.

Asistir a reuniones con organizaciones, asociaciones y/o empresas externas, con la
finalidad de realizar alianzas estratégicas que beneficien a la empresa.

Realizar la planeacion estratégica que guiara el rumbo de la empresa.

Ser la imagen publica de la Organizacion.

Jefe de produccion 1y 2 .

Evaluar los resultados obtenidos con base en las condiciones en las que se realizan las
actividades.

Ensamblar todas las piezas de las prendas que se confeccionan.

Estar al tanto del inventario de materia prima disponible y de los insumos necesarios para
la confeccion de ropa.

Comunicar a la gerencia cualquier inconveniente que se presente en el proceso productivo;

desde la falta de materia prima hasta errores en la confeccion.



Empleados

Uso de la maquinaria y equipos para obtener los productos contratados.

Mantener en orden y limpieza el area de trabajo.

PERFIL DEL CARGO

El Perfil de un Cargo debe aplicarse a las funciones del trabajo solicitado, por lo que es un
resumen de todas las cualidades personales, caracteristicas, capacidades y antecedentes que
se requieren para realizar el trabajo.

Gerente o Director

Escolaridad minima: Administracion de Empresas o Profesion afin.

Edad: de 25 a 30 afios.

Sexo: Indistinto

Experiencia minima: 2 afios en el Cargo o puesto similar.

Idiomas: no necesariamente.

Con conocimientos en: control de gastos, manejo de némina, computacion avanzada, uso
de equipo de oficina, etc.

Aptitudes: excelente presentacion, proactividad, dinamismo, facilidad de expresion,
acostumbrado a trabajar bajo presion, enfocada al logro de objetivos, manejo de personal
y capacidad de rapida respuesta.

Jefe de Produccion 1y 2

Escolaridad minima: carrera técnica en disefio y/o Técnico en bordado industrial.

Edad: de 25 a 30 afios.

Sexo: indistinto.

Experiencia minima: de 2 afios en el cargo o puesto similar.

Idiomas: no necesarios



Conocimientos: bordado industrial o manual, segun las especificaciones y exigencias del
cliente u drdenes de produccion, cumpliendo estandares de calidad y las normas de

seguridad e higiene que la empresa ha establecido.

Aptitudes: excelente presentacion, proactiva, dinamica, facilidad de palabra,
acostumbrada a trabajar bajo presion, enfocada al logro de objetivos, manejo de personal

y capacidad de rapida respuesta.

Empleados

Escolaridad minima: carrera técnica en disefio y/o Técnico en bordado industrial.

Edad: de 25 a 30 afios.

Sexo: indistinto.

Experiencia minima: de 2 afios en el cargo o puesto similar.

Idiomas: no necesarios.

Conocimientos: confeccion industrial o manual, segln las especificaciones y exigencias
del cliente u o6rdenes de produccion, cumpliendo estandares de calidad y las normas de
seguridad e higiene que la empresa ha establecido.

Aptitudes: excelente presentacion, proactiva, dinamica, facilidad de palabra,
acostumbrada a trabajar bajo presion, enfocada al logro de objetivos, manejo de personal
y capacidad de rapida respuesta.

PROCESO DE SELECCION Y RECLUTAMIENTO DE PERSONAL

El proceso de reclutamiento para acceder al cargo serd sencillo, debido a que se trata de
una empresa que apenas comenzara operaciones, por lo que el Gerente General de la

Empresa planeay espera ejecutar el siguiente proceso de reclutamiento.



e Publicacion de vacantes

En esta parte del proceso, se publicardn las vacantes en los diversos medios
informativos:

Oficina de empleo de Ciudad de Bogota.

Anuncio en periodico local y a través de redes sociales.

En la publicacion realizada se detallardan los requisitos a cubrir, perfil
profesional, etc. De igual forma, se especificara el horario, lugar y fecha en que se recibiran
los documentos para continuar con la siguiente fase del proceso de seleccion y reclutamiento

de personal.

e Recepcion de documentos

En el dia, lugar y horario especificados previamente en la publicacion de la vacante, sera
recibida la siguiente documentacion (en original y fotocopia en tamafio carta):

Comprobantes de estudios: Titulo Profesional y Tarjeta Profesional).

Hoja de Vida actualizada.

Comprobante de residencia o de domicilio por medio de servicios publicos domiciliarios
del lugar de residencia: energia eléctrica, teléfono fijo, agua, impuesto predial.

Credencial de elector de las ultimas elecciones celebradas a nivel nacional.

Dos cartas o notas de recomendacion, donde el remitente no sea algun familiar.

e Entrevista personal
Este paso del proceso de seleccion y reclutamiento de personal ocurrira con la Gerencia
General y el candidato previamente seleccionado; y solo se realizara en el dia establecido

previamente. En esta parte del proceso, la Gerencia hara preguntas al aspirante, relacionadas



con el Cargo por ocupar, las actividades y experiencia previas, aspiraciones, objetivos
personales y profesionales, etc.

El objetivo de esta parte del proceso de seleccion y reclutamiento sera el de recabar
informacién importante para la empresa, y tener un primer acercamiento con las personas

que se contrataran.

e Evaluacion

Posterior a la entrevista, se analizard la informacion obtenida en etapas anteriores del
proceso de seleccion. Se verificaran el nivel de responsabilidad, capacidad de respuesta,
actitud de servicio, conocimiento legal, habilidad de litigio, valores morales, eficiencia
laboral, etc., que el aspirante haya mostrado. Para complementar esta etapa, el entrevistador
verificard que la documentacién e informacién otorgada por el aspirante sea veridica.

No sobra advertir que, aquellas personas que no cumplan con el perfil documental
previamente citado y no muestren el perfil profesional que se busque, seran descartados

totalmente del proceso de seleccion y reclutamiento.

e Seleccidn final

Cumplidas las etapas anteriores, los aspirantes con el resultado mas satisfactorio seran
elegidos para ocupar las vacantes disponibles.

En caso de existir mas de un aspirante con resultados satisfactorios, la decision sera
tomada por la Gerencia General de la empresa, que considerara la preparacion profesional,
experiencia previa y aspiraciones economicas para tomar la decision final.

Concluida esta etapa del proceso, se procedera a notificar al aspirante que ocupara la

vacante; continuando asi con la etapa final de la Contratacion.



e Contratacion
Una vez que se ha realizado de manera exitosa el proceso de seleccion, se establecera
el proceso de contratacion en donde se asentaran los lineamientos de trabajo como son:
horarios de entrada y salida, refrigerios, dias de descanso, etc., ademas del monto de
remuneracion que se recibird de manera quincenal.
También se especificaran los dias de compensatorio y de permiso, asi como los dias en

que no se laborara bajo lineamiento de vacaciones o dias no laborales.

La contratacién se llevard a cabo por medio legal a través de un contrato en el cual el
empleador y el trabajador se obligardn reciprocamente, éste a prestar servicio vy
subordinacién del primero, y aquél a pagar por estos servicios una remuneracion
determinada. El contrato de trabajo quedard firmado por ambas partes a mas tardar
dentro de los primeros quince dias de incorporado el trabajador, en éste se determinara
la naturaleza de los servicios y del lugar en que hayan de prestarse, monto, forma y
periodo de pago de la remuneracion acordada, duracién y distribucién de la jornada de
trabajo, plazo del contrato y demaés pactos que acordaren las partes.

e Capacitacion

La capacitacion es sumamente importante para el desarrollo de la empresa, ya que es una
actividad que estd encaminada a proporcionar conocimientos, desarrollar habilidades y
modificar actitudes del personal de todos los niveles para el mejor desempefio en el trabajo.

Con base en lo anterior, la Empresa TEXTILES IMPERMEABLES JSB planea realizar,
entre otras, las siguientes capacitaciones que ayudaran a mejorar la eficiencia de la

empresa en el mediano plazo.



Existen varios métodos de capacitacion, pero debe tenerse muy claro que el escogido
se realizara en funcién de la efectividad, el costo y los objetivos planteados por la

empresa. Por lo tanto se plantea lo siguiente:

e Instruccién directa sobre el Cargo
Se impartira durante unas horas en el trabajo, la instruccion serd dada por el Gerente
General, el Supervisor del Area o un empleado experimentado.
Capacitacion inductiva:
Se realizara una capacitacion a todos los nuevos empleados para facilitarles la
integracion a la empresa y a su ambiente de trabajo. Esta sera impartida por el jefe

inmediato o0 un empleado experimentado.

e Capacitacion en el puesto de trabajo
Se llevara a cabo en el mismo puesto de trabajo, la persona encargada de hacerlo sera el
jefe inmediato, siendo la instruccién individual o grupal y se aplicard para cada uno de
los puestos de trabajo. Las demostraciones y las practicas se repiten hasta que la persona

domine la técnica.

e Cursos internos
Se realizardn eventos de capacitacion (anuales) sobre determinadas técnicas o temas de
interés general que se organizan y llevan a cabo en la empresa, se aplicard para el
responsable de atencion al cliente, administracion incluso donde podra participar el
responsable de costura y el responsable de marketing; este Gltimo sera externo, asi como el

resto de empleados.



e Rotacion de puestos

A medida que la empresa vaya creciendo, los métodos de capacitacion comenzaran a
cambiar, por lo que la rotacion de puestos sera una de los métodos que se
incorporaran, ello con la finalidad de proporcionar a los empleados la experiencia de varios
puestos, por lo que se alentara a la rotacion del personal de una a otra funcion.

Se espera que mediante las capacitaciones se logre obtener los siguientes resultados:

Aumento de la eficacia organizacional.

Mejoramiento de la imagen de la empresa.

Mejoramiento del clima organizacional.

Mejores relaciones entre empresa y empleado

Facilidad en los cambios e innovacion.

LICENCIAS Y PERMISOS
Como ya se mencion6 anteriormente, el sector textil juega un importante papel en la
economia del pais, ya que es una fuente generadora de empleos y recursos, asi como
de algunas externalidades negativas que sera necesario regular a través de diferentes
permisos y licencias a través de la Ciudad de Bogota, siendo el lugar donde se ubicara

inicialmente el principal centro de operaciones de la empresa.

La industria textil utiliza diversos tipos de recursos tales como: las instalaciones
eléctricas, maquinas necesarias para confeccion , herramientas, materiales de consumo,
energia y agua.

Para un mejor manejo de los residuos que genere la empresa, éstos se clasificaran en los

siguientes:



8.3 ASPECTOS LEGALES

8.3.1 NORMATIVIDAD TECNICA

Las principales normas con las que se cumpliran para seguridad de la empresa seran las
siguientes:

Contar con los botiquines de primeros auxilios y los extintores necesarios y suficientes de
acuerdo con la legislacion vigente.

Deben existir contenedores (recipientes, canecas) etiquetados para disposicion 'y
almacenamiento de cada tipo de residuo en funcion de sus requisitos.

Todos los trabajadores contaran con los elementos de proteccion personal apropiados a las

funciones de cada cargo.

e Normatividad comercial

Debido a que sera una empresa que comercializara bordados textiles, se debe cumplir con
las licencias y permisos tanto a nivel Municipal, Departamental y Nacional.

-Permiso de Planeacién para construccion de bodegas y almacenes

Tramite cuyo objeto es precisar usos del suelo, densidades e intensidades de su
aprovechamiento u ocupacion, asi como restricciones aplicables a un determinado predio.
Tiene vigencia de un afio, hasta que se inicié la respectiva construccion.

-Licencia especifica de uso del suelo

Documento expedido por la autoridad competente, en el cual se autoriza el uso o
destino que pretenda darse a los predios. Tiene vigencia hasta que no se modifique el Plan
que lo sustenta y se encuentre vigente.

-Apertura de inicio de operaciones



Licencia de funcionamiento para actividades y procesos industriales, transacciones
comerciales y prestacion de servicios

Es el documento oficial que expide la autoridad municipal para que en un
establecimiento industrial, comercial o de servicios pueda funcionar. Tiene vigencia
anual, debiéndose revalidar durante los primeros 90 dias de cada afio, implicando un costo
variable conforme con la actividad que se desarrolla en cada empresa. Este monto es
determinado por la Tesoreria Municipal.

-Afiliacion y Registro como Empresa Empleadora o Patron

En el Régimen de Seguridad Social, Pensional y de Administracion de Riesgos Laborales
la Empresa debe aparecer como Empleadora o Patron Empleador para cumplir con la
legislacion vigente frente a sus Empleados y Colaboradores.

-Inscripcidn en la Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales

El requisito debe cumplirse estrictamente para estar presente en el sistema nacional de
empresas encargadas de recaudar tributos y de transferirlos al Estado dependiendo de su
actividad econdémica, de su tamafio y de su evolucién contable, administrativa, financiera y
operacional.

-Sistema de Informacion Empresarial Municipal

Tramite que deben realizar las empresas industriales, comerciales y de servicios que
quieran establecerse dentro del Municipio y obtener de manera legal todos los permisos y
autorizaciones para su desempefio comercial, administrativo y laboral. Con este sistema
municipal también se cruza la informacién de la mano de obra calificada y no calificada que
hay disponible entre los habitantes de la zona rural y urbana de Ciudad de Bogota.

-Secretaria de Salud

Las actividades relacionadas con la salud humana requieren obtener, en un plazo no

mayor de 30 dias, de la Secretaria de Salud Municipal una autorizacion que podra tener



forma de: Licencia Sanitaria, Permiso sanitario, Registro Sanitario o Tarjetas de Control.
Tiene una vigencia de dos afios y debe revalidarse 30 dias antes de su vencimiento.

-Instituciones Bancarias

Como se requerird financiamiento por parte de la Banca, también se abrird una cuenta
corriente mediante la cual se controlard y ejecutard la mayor cantidad de transacciones
posibles para evitar el uso del dinero en efectivo o en cheques. Se preferira las transferencias
electronicas.

-Sindicato

Aun cuando no existe la obligacion de afiliar a los trabajadores ante algin sindicato,
los trabajadores pueden constituirse cuando éstos rebasen los 20 trabajadores.

-Secretaria de Hacienda

Esta debe de verificar y autorizar los instrumentos de medidas que se usen como
base u objeto de alguna transaccion comercial. También Reglamenta y registra las Normas
Oficiales Colombianas que son obligatorias para ciertos productos. También existen
normas especiales cuya adopcion permite la autorizacién para el uso del sello oficial de
garantia siempre y cuando cumpla con las especificaciones de un sistema de control de
calidad.

-Registro de Marca

Con la finalidad de proporcionar a la empresa una identidad se realizara el registro
de un registro de patente donde se tiene en cuenta la innovacion de gorro impermeable

adherido a pashmina impermeable tradicional .



9 .CONCLUSIONES

Una vez realizado el estudio de factibilidad del presente proyecto , se tiene informacion
necesaria y suficiente que permita llegar a las siguientes conclusiones :

La idea de negocio es altamente llamativa e innovadora .

Se determiné que el entorno dentro del cual se desarrollara la idea de negocio por medio
de evaluacién de los factores externos concluye que la posible empresa se encuentra en un
nivel cercano al promedio de 2,5 indicando que esta en un punto intermedio de elementos
positivos (oportunidades) y negativos (amenazas) para fortalecer su accion.

Existe un alto nivel de aceptacion del producto Pashmina Impermeable por parte del
cliente; asi lo demuestra la investigacion de mercado realizada , en la que se observa la
disponibilidad de comprar y utilizar este producto.

Teniendo en cuenta el analisis de la competencia se ha concluido que actualmente no hay
,ninguna empresa que se pueda identificar con productos innovadores y de Disefio en especial
que maneje materias primas hidrofébicas (impermeables) altamente ecoldgicas y de la mejor
calidad.

Al observar el estudio realizado econdmica y financieramente con respecto a la
factibilidad de establecer una empresa que confeccione prendas impermeables con materia
prima ecoldgica en la Ciudad de Bogota D.C, ,se estima que el proyecto propuesto es rentable
dado que la inversion es financieramente atractiva y se recupera en 1,26 afio; de esta forma
con la rentabilidad deseada aumentaré el flujo de efectivo.

Finalmente este estudio de factibilidad ha permitido identificar las pautas de mercado, de
acuerdo a la moda y la tendencia vanguardista en pashminas; asi mismo avanzar mas sobre el
andlisis de necesidades de mercado objetivo. Esta situacion puede ser mejor al identificar e
incluir nuevas ideas que permitan proyectar la fabricacion e inclusion de otros productos

elaborados con telas impermeables en la empresa textiles Impermeables JSB.



10 .RECOMENDACIONES

Al ser esta empresa TEXTILES IMPERMEABLES JSB nueva en el mercado y que
introduce un producto nuevo e innovador, se recomienda implementar un plan de marketing
que de a conocer el producto al consumidor objetivo , tal que se cumpla con los objetivos

planteados .
Por ultimo , se recomienda implementar el proyecto en el pais , por su alta rentabilidad

ante diferentes escenarios .
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