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DESCRIPCION:

El objetivo de este proyecto es Evaluar la viabilidad de la creacién de una empresa dedicada a la
manufactura y comercializacién de joyas elaboradas a partir de hueso de res.

Se partié del planteamiento de dar solucidn a dos problemas encontrados, el primero es la gran
informalidad en el empleo que se ve en nuestro pais y el segundo es satisfacer la demanda de
accesorios a un mercado que esta en expansion

Fue aplicada a la poblaciéon de mujeres entre los 60 y 20 afios de edad
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CONTENIDO:

En el proceso del planteamiento del problema se quiere determinar dos problemas con
necesidades que pueden ser atenuadas con la creacidon de empresa y solucionadas a un
mediano plazo , para ello se fundamenta del marco tedrico , se partio de las busquedas
de teorias y aportes de grandes pensadores que sin lugar a dudas tuvieron en cuenta una
vision que colabor6 con los planteamientos de la empresa, pensamientos revisados
acerca de clientes, seleccion de clientes, adquisicion, retencion, desarrollo del cliente,
mapas estratégicos, procesamiento paralelo, sistemas de distribuciéon, estrategias de
mercado tales como océano azul para poder competir y diferenciar nuestra empresa a un
bajo costo. A partir del conocimiento abarcado en este trabajo y las implicaciones que
conlleva la creacion de empresa, el planteamiento de produccién de Joyas Naturales y el
concepto como tal se busco brindar soluciones a los problemas planteados Las ventas de
accesorios artesanales deben ser difundidas y expandidas con detalles Unicos que
expresen la creatividad de un pueblo como el nuestro.

Asi mismo, la calidad de los productos es decisiva en el momento de compra, ya que se
cuenta con publico mas preparado que se percata de la diferencia, manifiesta su
aceptacioén y aprecia un buen disefio.

La industria de la joyeria y orfebreria nacional alcanzé un notable desarrollo desde la
época prehispanica, y a pesar que ha sufrido varios cambios, y no se encuentran
facilmente artesanos en el pais, aln en los pueblos y ciudades pequefias de nuestra
Colombia se encuentran arraigadas las costumbres, talla, y arte del trabajo en filigrana,
talla en hueso y artesanias.



Dentro de la categoria de Comercio al por menor se encuentran empresas como Kevin's
Joyeros, Fantasias y Accesorios Holguin Entre otras, cdmo podemos ver en el “Flujos de
Caja en COP del Sector comercio al por menor”, el comportamiento de los flujos de caja
libre de la empresas del sector muestra que aunque las ventas muestran algan grado de
saturacion,(grafica de Ventas Netas del comercio al por menor) del mercado, podemos
también observar que dada a informacion reciente como la presentada por el DANE
sobre la creciente inclusion de poblacion femenina dentro del mercado laboral, crea un
nuevo mercado para nuestros productos, haciendo asi un nicho donde se puede explotar
nuestro concepto de negocio.

Dentro de varias indagaciones puede encontrarse que el mercado mundial de la joyeria es
de 72.000 millones de délares, Colombia aporta el 0.0001% del mercado mundial, lo
anterior da lugar a ubicar este sector en la actualidad como un sector no relevante para la
economia del pais, ni parte fundamental para la economia del pais ya que su aporte al
PIB es minimo. (BRP Asociados, 2008)

El mercado de la joyeria artesanal ha sufrido una fuerte contraccién en las ventas en los
ultimos tres afos, lo cual debe tenerse muy presente para la penetracién en el mercado.
Sin embargo las importaciones han crecido, lo cual refleja que se trata de productos que
si bien son catalogados como suntuarios, siguen siendo atrayentes para los
consumidores, independientemente de los factores macroecondémicos desfavorables.

Dentro de nuestra investigacion de mercado se sondeé la aceptacion al material de hueso
para lucir como joya y fue aceptado como un producto potencial, dicho sondeo se realizo
a personas de distintas edades, clases culturales, zonas geograficas y tradiciones. De
ello determinamos que lo que hara diferenciar los accesorios y ser reconocidos en el
Mercado es la idea de “La joya més natural para la mujer de hoy”. Es decir vendemos un
re contacto con lo natural, el regresar a lo basico.

Por eso el concepto de Kasa martova es brindar belleza natural, hacer que las personas
que utilicen un accesorio de la marca se sienta complementando su atuendo con algo
natural, pero que a su vez realce la belleza interior. Y segun el sondeo estadistico
utilizado encontramos un poco margen de resistencia a la adquisicion del producto, un
alto nivel de expectativa, un margen amplio del mercado y una estrategia de distribucién
que a pesar de sacrificar un poco de rentabilidad para lograr posicionar la marca en el
mercado ,con una oferta gana-gana para nuestros canales de distribucion dificil de
rechazar y con un andlisis financiero que hace que el negocio sea rentable, permite
confirmar el planteamiento del problema y permite llevar a cabo la ejecucién y puesta en
marcha de la empresa.



METODOLOGIA:

CONCLUSIONES:

El proyecto tiene una consideracién de Valor presente Neto positivo, por lo que en
principio es rentable hacerlo, sin embargo hay que hacerse algunas otras
consideraciones, como simulaciones de escenarios en los cuales variables importantes
como la inflacién, la probabilidad de venta efectiva, pueden afectar los flujos de caja
cambiando el valor presente neto.

Hay que considerar la estabilidad juridica de la normatividad ambiental que permite
ejercer en area urbana este proyecto y las condiciones fitosanitarias que puedan
proyectarse para un futuro en el tratamiento de elementos derivados de la matanza de
vacuno.

Debe darse un especial tratamiento los prondsticos ya que son de vital importancia para
la toma de decisiones de la puesta en marcha del proyecto. Se requiere ajustar los
prondsticos a la informacion estadistica para determinar las politicas que lleven a manejar
los riesgos incluidos en las variables anteriormente descritas.

Debido a que es un producto que busca ser de consumo masivo, deberia explorarse la
posibilidad de mezclar la deuda en tasa fija y variable, ya que los ingresos de la compafiia
podrian estar altamente correlacionados con la inflacion.

Los aportes iniciales que se previeron para seguridad industrial, estan sujetos a las
condiciones que la planta ofrezca ya que en este trabajo se presentan unos planos de la
estructura deseada para la planta, pero como el proyecto prevé que sera en una locacién
arrendada y no construida, puede que el lugar donde se ponga en marcha necesite
nuevas modificaciones que se verian reflejadas en sobre costos, ya sea de adecuacion
para la producciéon o en sobre costos de adecuacion en seguridad industrial.

Debe tenerse mucho cuidado sobre las tendencias y analizar permanentemente los
modelos o tendencias que tienen aceptacién en el mercado, debido a la naturaleza del
producto ya que los errores en la valoracion de aceptacion del mercado puede llevar a
produciria que toda la produccion de un mes sea defectuosa por lo que la “coleccién”
presentaria un grave golpe a las finanzas de la empresa.

Ya que la empresa busca dentro de su estrategia crear un océano azul, debe evaluar si
realmente lo est4 haciendo o si nuevos agentes estan entrando en competencia directa
con ella, para asi buscar de nuevo diferenciarse.



ANEXO:

El siguiente trabajo incluye 9 anexos .El primero: La encuesta aplicada a una muestra
considerable de nuestro mercado (mujeres), el segundo y tercero, como seria la
publicidad que seria utlizada, con todo el potencial de las redes sociales como
facebook®, que ha comprobado ser un medio efectivo para darse a conocer y es que ya
muchas nuevas empresas comenzaron a darse a conocer a través de éste medio, como
es el Caso de Postres el Rubi, el cuarto muestra el flugorama del proceso de produccion
de Joyas en Hueso de Res, el quinto y sexto anexo muestra el calculo por bimestres de
unidades planeadas producidas y el prondstico de unidades no vendidas y tenidas en
cuenta para la siguiente produccién por bimestre, el anexo 7 muestra el plano de la
distribucion de la bodega donde se llevaria a cabo la planta, el octavo muestra el
organigrama de la empresa, el noveno muestra el mapa de ubicacion geografica donde se
estableceria la planta.
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GLOSARIO

CALADORA: Maquina para cortar el hueso

CLIENTE: Son todas aquellas personas que realmente estan interesados en consumir

nuestro producto (B/S) y a quien esta dirigido nuestro plan de mercadeo.

COMPETENCIA DIRECTA: Eje del negocio, hace lo mismo que yo. (Marca, productos

sustitutos, precios)

COMPETENCIA INDERECTA: Son todas aquellas empresas que fabrican los mismos
productos pero que se convierten en una amenaza patente, por que pueden apoderarse
de mi mercado y de mis clientes, Se debe analizar a la competencia con cada competidor

especificamente. (Identificacion de las empresas competidoras)
DAFO: Matriz para identificar debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas.
INNOVACION: Referente a algo nuevo.

MANUFACTURA: Transformacién de materias primas en productos terminados para su

venta.

MERCADO: Es un conjunto de clientes reales y potenciales de un B/S, son deseos

resaltados por un poder de compra.

MICROEMPRESA: unidad econdmico-productiva con un nimero de empleados igual a 11
o inferior a 50 personas, activos totales por valor de 501 y 5001 salarios minimos

mensuales vigentes.
MIPYME: Acrénimo de micro, pequefia y mediana empresa.

NECESIDAD: Es la carencia o el estado de privacién, que sufre una persona, de algun

satisfactor.

12



PRODUCTOS ESPECIALES: carros lujosos, joyas.

1. no son de compra frecuente.
2. precios relativamente altos.

3. gran esfuerzo para adquirirlos ( se gasta tiempo en la compra)

REGISTRO MERCANTIL: Registro de la sociedad en la camara de comercio de su
domicilio principal, a través de un formulario Registro Unico Empresarial, donde se
consignan datos importantes de la sociedad como su direccion, teléfonos, actividad

econdmica y situacion financiera.

TAMBOREO: Maquina para el pulido y brillo del hueso.

13



Planteamiento del Problema

La principal motivacién de este trabajo, fue el dar solucién a dos problemas encontrados,
el primero es la gran informalidad en el empleo que se ve en nuestro pais y el segundo es
satisfacer la demanda de accesorios a un mercado que esta en expansion.

Segun los informes sobre empleo segin sexo emitidos por el DANE, de los Ultimos 4
trimestres se puede observar una estabilizacion e incremento de la participacion de
mujeres en el mercado laboral; asi segun los datos aportados por la entidad la
participacién de las mujeres en los que ellos llaman Poblacion Ocupada ha sido del
38,7%, 39,4%, 39,8% y 40,1% respectivamente. (DANE, 2009)

Teniendo en cuenta dichos resultados, podemos observar que el mercado potencial de
mujeres es cada vez mas importante, si a esto le sumamos el hecho que segun datos del
DANE el porcentaje de Poblacién Ocupada PO, que pertenece al sector informal es de
cerca al 56% entonces podemos evidenciar la magnitud del problema al que nos
enfrentamos (DANE, 2009).

Si bien el propdsito de este trabajo no es el de erradicar con el trabajo informal, si es el
mostrar a los artesanos cOmo se pueden organizar y constituir empresa, asi como aportar
un poco para llevar a algunos artesanos a la formalidad.

Retomando la idea de nuestro mercado, se asume que esta insatisfecho dado que el
ingreso promedio de una mujer colombiana oscila entre 1 y 3 SMLV. Esto nos hace
pensar que buscan accesorios que combinen con su vestuario cotidiano, los cuales deben
poder combinar con el mismo por lo que deben tener muchos accesorios para hacer
juego. Esto implicaria enormes costos segun los esquemas actuales, pero ésta propuesta
busca brindar la opcién de disefio, estilo y practicidad a muy bajos costos.

El plan de negocios para la creacion de la microempresa KASSA MARTOVA, establece
los parametros fundamentales en el desarrollo y crecimiento de una empresa dedicada a
la produccion y comercializacion de joyas en hueso de res.

Todo proyecto para que sea viable, requiere de planificacion y conocimiento del tema y
este plan de negocios quiere mostrar el nuevo negocio, definiendo con claridad los
métodos y pasos que se van a emplear para alcanzar los objetivos propuestos.

El identificar los recursos econdémicos, tecnoldgicos, redes de contacto, distribuidores,
clientes, conocimientos, local e infraestructura, lleva a conocer la viabilidad que la
microempresa pueda tener, para que propicie el surgimiento en condiciones prometedoras
sobre su desarrollo y consolidacion.

Para satisfacer éste mercado se propone utilizar materia prima que es considerada como
desperdicio, promover una mejor capacitacion y productividad a nivel local, ademas de
proyectar un producto con modelos originales y un material desconocido teniendo como
equipo de trabajo un grupo de profesionales dispuestos a la colaboracién en el desarrollo
de este proyecto, con un margen de rentabilidad considerable y un mercado pobremente
inundado con este material para accesorios lindos y elegantes que seguramente
despertaran la curiosidad a cada mujer que lo vea en su lindo empaque.
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Objetivos

Objetivo General

e Evaluar la viabilidad de la creacién de una empresa dedicada a la

manufactura y comercializacion de joyas elaboradas a partir de hueso de
res.

Objetivos Especificos

¢ Analizar la mejor configuracion organizacional para la empresa.

e Establecer el costo promedio de capital, la rentabilidad del proyecto y
proyectar flujos de caja.

¢ Analizar el flujo de los procesos necesarios para la produccion.

o Establecer el nivel de servicio y demas condiciones logisticas con las que la
empresa entraria al mercado.

¢ Analizar el mercado, segmentos, encuestas de precios y necesidades del
mismo.
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Justificacion
Los motivos que impulsan la evaluacion de éste proyecto es que con €l se busca brindar
soluciones a los problemas antes expuestos.

Por un lado se lograria ser una fuente de empleo para varios Profesionales, y artesanos
que deseen explorar nuevos mercados mediante un material poco explotado y reconocido
comercialmente como es el Hueso De Res.

En la otra mano tendriamos la oportunidad de dar respuesta al otro problema planteado y
es satisfacer el mercado con un producto atractivo para la belleza femenina quien se
beneficiaria con éste Unico accesorio dando un toque de distincion y elegancia en su
coleccién. Para lograrlo se buscara estar presente en muchas ferias artesanales, donde
se podran obtener del mercado mismo informacion sobre tendencias y cambios en el
gusto de los consumidores.

Las ventas de accesorios artesanales deben ser difundidas y expandidas con detalles
Unicos que expresen la creatividad de un pueblo como el nuestro.

Asi mismo, la calidad de los productos es decisiva en el momento de compra, ya que se
cuenta con publico mas preparado que se percata de la diferencia, manifiesta su
aceptacion y aprecia un buen disefio.

La industria de la joyeria y orfebreria nacional alcanzé un notable desarrollo desde la
época prehispanica, y a pesar que ha sufrido varios cambios, y no se encuentran
facilmente artesanos en el pais, alun en los pueblos y ciudades pequefias de nuestra
Colombia se encuentran arraigadas las costumbres, talla, y arte del trabajo en filigrana,
talla en hueso y artesanias.

La organizacion del sector comienza en los afios 90's cuando en Colombia se ve la
importancia econdmica de las industrias creativas, se empez6 a indagar sobre actividades
en las que se empezara a usar la creatividad, talento y habilidades de las personas como
medios para crear empresa, y fue asi como surgieron distintas empresas y fuentes de
empleo en donde se encontraban facetas, como la musica, el disefio de modas, las artes
gréficas, cine, teatro y el disefio de joyas.

Prana, se llama la incubadora que ya tiene cinco afios de vida, ha incubado 100 empresas
que generan una rentabilidad del 25% anual y un total de 500 empleos directos y 1.000
indirectos. Los sectores de joyeria, cine y television se llevan la mayoria de los incubados
con 25 cada uno y los sectores de patrimonio, disefio, editorial y artes escénicas cuentan
con los restantes 50.

Segun Prospeccion, asesor comercial para Pymes, Prana es la séptima incubadora con
mayor contratacidn del pais y la tercera mas sostenible.

Se destaca que desde los 90's en el pais existieron fuertes signos de inestabilidad
econOmica, con altos niveles de inflacibn e incluso se tuvo que recurrir a la
implementacién de medidas econdmicas que no favorecian al impulso de microempresas
artesanales, de igual manera se destaca que desde esa misma época ya veniamos con
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una tendencia hacia la globalizacion mundial , en donde diversos sectores no estaban
preparados para enfrentar la agresiva competencia que se avecinaba, en términos;
economico, tecnoldgico y de capacitacion.

El sector de la joyeria en Colombia no ha dejado de tener el perfil artesanal, y el manejo
rudimentario de herramientas, técnicas de fabricacion y la figura cominmente llamada
taller casero en donde la Tecnologia utilizada es incipiente y la innovacién y disefio se
presenta en pocos nucleos productivos.

Cabe anotar que no se encuentran documentadas cifras recientes, estudios y existe un
gran desconocimiento del mercado nacional e internacional.

Sin embargo podemos darnos una idea de las oportunidades y flaquezas que presenta el
sector, leyendo publicaciones como la presentada por la revista portafolio (Revista
PORTAFOLIO, 2008):

“La poca capacidad de las cadenas productivas, la informalidad, la insuficiente calidad y
disefio de productos, la falta de Tecnologia en los procesos de produccién, son algunos
de los problemas, explica Carolina Nieto, gerente econdmica de la federacion Nacional de
Comerciantes (FENALCO) Bogota.

A ello se suman los altos precios, la poca especializacion del trabajo y las dificultades en
la comercializacién por un desconocimiento sobre la operacién del mercado. La ejecutiva,
ademas, mencion6 que es insuficiente la integraciéon a los mercados externos y es notoria
la falta de unidbn entre disefiadores, joyeros, artesanos y empresarios.
Como fortalezas del sector destaca cinco aspectos: la tradicion artesanal, joyera y orfebre,
los bajos costos de la mano de obra, la disponibilidad de materia prima en el pais, las
entidades que apoyan al sector y la variedad de materiales para producir.
Fenémenos como la sustitucién de productos con menor precio y el estar por fuera de las
cadenas globales de valor, son algunas de las amenazas externas que enfrentan los
empresarios que, segun los calculos del gremio, genera 344.055 empleos directos e
indirectos, teniendo en cuenta la cadena minera y la joyera.

En medio de los estudios que indican que existe un potencial en el mercado externo, el
peso de la joyeria colombiana no es significativo al revisar las cifras.
Con datos del 2007, se concluye que Colombia participa del 0,42 por ciento de las
exportaciones de la cadena de joyeria, relojeria y piedras preciosas en el mundo.
En todo caso, las exportaciones de joyeria, bisuteria y piedras preciosas han crecido. Al
cierre del 2007 llegaron a 998 millones de délares, 53,1 por ciento mas que en 2001.

En materia de importaciones, se advierte que a junio de este afio fueron traidos del
exterior joyeria, bisuteria y piedras preciosas por valor de 20 millones de délares, en tanto
que al cierre del 2007 sumaron 33 millones de doélares, en un comportamiento anual
ascendente desde 2001.”

Dentro del listado de oficios artesanales que el departamento de planeacién tiene
proyectado se encuentra la joyeria artesanal en un destacado lugar para la productividad
y la competitividad. Segun informacion del Censo econdmico Nacional del sector
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artesanal, aproximadamente 350.000 personas se dedican a oficios artesanales,
representando alrededor del 15% del empleo de la industria manufacturera.

La poblacién de artesanos corresponde principalmente a jefes de hogar, y esta integrada
en 60% por hombres y 40% por mujeres.

Por oficios, la poblacion de artesanos se concentra especialmente en la tejeduria (en
todas sus diversas variantes) con 57.5%, el trabajo en madera con 13.5%, la alfareria-
ceramica con 9.8% de la poblacioén, la marroquineria con 3.5% Yy la joyeria-orfebreria con
2.4%.

Dentro de las estadisticas se tiene en cuenta la joyeria con piedras preciosas y bisuteria,

pero el hueso como un nicho artesanal no ha sido muy explotado lo que hace que nuestra
propuesta sea atractiva.
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Marco Metodologico

El marco metodolégico, mediante el cual se basa este plan de negocios, es una
combinacion de los sugeridos por los bancos de inversion como COOMEVA para asignar
los créditos, el proyecto Bogota emprende (iniciativa de la alcaldia) mediante la cAmara de
comercio de Bogota y los lineamientos de creacion de plan de negocios avalado por el
SENA.

Marco Teorico

Como crear una empresa, de Juan Herndndez Carnicer, Juan Antonio Robles Garcia,
Jeronimo Sanz Vlades, CEOE, CEPYME, 1994. Nos muestra claramente qué debemos
tener en cuenta en nuestro propdsito de crear una empresa. Pero se han tenido en cuenta
muchos pensadores de escuelas de negocios los cuales seran referenciados a lo largo del
trabajo segun su aporte intelectual a la disciplina en la cual se esté analizando asi por
ejemplo Noron y Kaplan estaran citados por su aporte en la estrategia de la compafiia,
mientras que otros seran como Nahmias, en la produccion.

Analisis del Sector

El analisis del mercado, ser hara en este trabajo siguiendo las pautas del método
propuesto en Bogota Emprende.

Analisis del Mercado

A pesar de la Crisis financiera internacional, el producto interno bruto de Colombia no se
ha visto tan afectado como el de los paises desarrollados. Estas economias emergentes
como la nuestra muestran, ciertas diferencias con respecto a los mercados maduros y es
gue las crisis mas profundas en nuestro pais se deben probablemente a otro tipo de
incidentes dada la poca liquidez y profundidad de nuestro mercado.

Vale la pena resaltar como el comercio hace un aporte importante dentro del PIB
colombiano.

PRODUCTO INTERNO BRUTO A PRECIOS CONSTANTES DE 1994
GRANDES RAMAS DE ACTIVIDAD ECONOMICA
Series desestacionalizadas

RAMAS DE ACTIVIDAD ECONOMICA 195 | 1996 | 1997 | 1998 | 1999 | 2000 | 2001 | 2002 | 2003 | 2004* | 2005*| 2006 | 2007*
AGROPECUARIO, SILVICULTURA, CAZA Y PESCA 37| .24 e8| oo0d| -00s| a8 028 o012 273 201 18 229 258
EXPLOTACION DE MINAS Y CANTERAS 1457 79| 3g9| 1558| 18.47( 1028 61| 0.50) 1370] 268 209 012 45
ELECTRICIDAD, GAS Y AGUA 28| 490 o096 176 418| oge| 308 081 218 275 504 301 234
INDUSTRIA MANUFACTURERA 554 138 051| 024 858 11,80 133 260 450 747 3.4 1083 1062
CONSTRUCCION 190| 12,84 218 -7,.23| -27.00] -3.88) 3,86 12,38 13.27| 12.37| 11,78 14,84| 13,31
COMERCIO, REPARACION, RESTAURANTES Y HOTELES 383 091 168 160 4544 734 a41) 190 ses| vea 722 11,08 1040
TRANSPORTE, ALMACENAMIENTO ¥ COMUNICACION 851 o83 582 249 <192 153 400 240 290 e1e| 48| 1031 1248
EMPRESAS 863 517 492 128 44| -0 223 235 ses| 479 as9 139 828
SERV. SOCIALES, COMUNALES Y PERSONALES 8ol 1618 719 181 325 os8 o073 027 018 136 288 218 508
PRODUCTO INTERNO BRUTO 520] 206 343] 057 420 232 147 193 3.88] 487 472 684 152

* Clfras provisonales.
Fuente: Departamento Administratvo Nacional de Estadistica - DANE.
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Como podemos ver después de la profunda crisis que vivio nuestro pais a finales de los
90s, sectores como el comercio, la reparacion, hoteles y restaurantes, y Transporte,
almacenamiento y construccion han ido estabilizdndose haciendo aportes importantes el
PIB colombiano, pero esto es mucho mas facil de observar en el de “Evolucion del
producto interno bruto 1995-2007". (BRP Asociados, 2008)

EVOLUCIONDEL PRODUCTQ INTENRO BRUTO 19935 - 2007
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10,00 =g
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-20,00

Variaciones Anuales
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—+—PRODUCTO INTERNO BRUTO
-B-COMERCIO, REPARACION, RESTAURANTES ¥ HOTELES
TRANSPORTE, ALMACENAMIENTO Y COMUNICACION
Fuente: DANE, Banco de la Republica y calculos BPR/BENCHMARK/BENCHMARK
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Para este plan de negocios nos importa sobre manera estudiar la evolucion del comercio
y sobre todo el comercio al por menor colombiano, ya que las ventas que logre la
empresa sera lo que la haga viable financieramente.

Dentro de la categoria de Comercio al por menor se encuentran empresas como Kevin’s
Joyeros, Fantasias y Accesorios Holguin Entre otras, cdmo podemos ver en el “Flujos de
Caja en COP del Sector comercio al por menor”, el comportamiento de los flujos de caja
libre de la empresas del sector muestra que aunque las ventas muestran algun grado de
saturacion,(grafica de Ventas Netas del comercio al por menor) del mercado, podemos
también observar que dada a informacion reciente como la presentada por el DANE
sobre la creciente inclusién de poblacion femenina dentro del mercado laboral, crea un
nuevo mercado para nuestros productos, haciendo asi un nicho donde se puede explotar
nuestro concepto de negocio.

Dentro de varias indagaciones puede encontrarse que el mercado mundial de la joyeria es
de 72.000 millones de délares, Colombia aporta el 0.0001% del mercado mundial, lo
anterior da lugar a ubicar este sector en la actualidad como un sector no relevante para la
economia del pais, ni parte fundamental para la economia del pais ya que su aporte al
PIB es minimo. (BRP Asociados, 2008)

El mercado de la joyeria artesanal ha sufrido una fuerte contraccion en las ventas en los
altimos tres afios, lo cual debe tenerse muy presente para la penetracion en el mercado.
Sin embargo las importaciones han crecido, lo cual refleja que se trata de productos que
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bien son catalogados como suntuarios,
consumidores, independientemente de los factores macroecondémicos desfavorables.

siguen siendo atrayentes para

Flujos de caja en miles de COP Sector
comercio al por menor

3000000

/f—-""' 2500000
2000000

/ 1500000

/

—— 1000000

500000
0]

2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008

— F|ujos de caja

Ventas Netas Comercio al por menor

70000000
/_,,_. 60000000

50000000

/ 40000000
/ 30000000

/ 20000000

10000000

T T T T T T T 0
2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008

21

los



Estudios de Mercado

La fuente de informacion seleccionada para el desarrollo de este proyecto fue recaudada
por medio del disefio de una encuesta entre posibles compradores.

Cuadro NUmero 3 Ficha técnica de la Encuesta.

Tamarfo de la Muestra | 90 Encuestas

Fecha de realizacion

del trabajo de campo. Agosto 19 y Noviembre 10 de 2008.

Se realizo mediante la técnica de entrevista personal, con

Metodologia. personas de la ciudad de Bogota.

Seleccion de la | Se realizo con personas entre 20 y 60 afios de edad en la ciudad
muestra. de Bogota.

Tipo de entrevista. Entrevista personal.

En el Anexo 1 se encuentra el formato de la encuesta realizada, aunque mas adelante se
hablara sobre los resultados y andlisis realizados sobre dicha encuesta

Concepto del producto

Dentro de nuestra investigaciéon de mercado se sonded la aceptacion al material de hueso
para lucir como joya y fue aceptado como un producto potencial, dicho sondeo se realizo
a personas de distintas edades, clases culturales, zonas geogréficas y tradiciones. De
ello determinamos que lo que hara diferenciar los accesorios y ser reconocidos en el
Mercado es la idea de “La joya mas natural para la mujer de hoy”. Es decir vendemos
un re contacto con lo natural, el regresar a lo basico.

Por eso el concepto de Kasa martova es brindar belleza natural, hacer que las personas
que utilicen un accesorio de la marca se sienta complementando su atuendo con algo
natural, pero que a su vez realce la belleza interior.
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Estimacion del mercado Potencial
1¢Usa usted collares? Si No

En esta pregunta podemos ver que del mundo de encuestados en un 87 % si son clientes
potenciales para nuestro producto debido a que las mujeres utilizan un collar como
accesorio en su diario vivir, y la mayoria de mujeres que son el mercado objetivo de
nuestro producto lo utiliza.

1. Usted usa collares?

-

mSi
ONo

2. ¢ Qué clase de collares prefiere?
a) Semillas.
b) Plata.
c) Oro.
d) Huesos.

e) Sintéticos.

Los materiales preferidos por las encuestadas son los materiales conocidos o mas
vendidos como el oro y la plata ocupando un 51% de preferencia, pero lo que mas nos
sirve para determinar la entrada al mercado es que los materiales preferidos que siguen
son las semillas, sintéticos y hueso ocupando un 49% de preferencia entre las mujeres
encuestadas, por tal razon el hueso a pesar de su corta participacion puede ser incluido y
dado a conocer como un articulo de lujo para un accesorio como lo son los collares.
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2. Que clase de Collares prefiere?

0% 6%
B a Semillas

0%__
<‘ Ob Plata
i — 42% Oc Oro
G Od Huesos

E e Sinteticos

3. ¢ Qué factores tiene en cuenta para elegir un collar?
a) material
b) color

a) precio

b) tamafio

c) Otros ¢cudles?
Los factores que se tienen mas en cuenta al escoger un collar segun preferencia son:
22% por el precio, 26 % color, 31 % por el material, 18 % por el tamafio y 3% otros. Lo
anterior indica que teniendo un precio competitivo, y siendo el hueso un material vistoso y
elaborado puede llegar a ser uno de los preferidos.

3.Que factores tiene en cuenta para elegir collar?

3%

Ba material
@b color
Oc precio

Odtamario

Be otros

4. ¢ Con qué frecuencia compra collares?

a) semanal
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a) ocasional

b) mensual

c) Otros ¢cuales? por catalogo por coleccién
La frecuencia con que son adquiridos los collares es: 60% ocasionalmente, 0 %
mensualmente, 14 % semanalmente y 26% otros lo cual hace una buena frecuencia de
consumo para la distribucién de nuestro producto. Porque una de las frecuencias puede
ser catélogos en Internet para llegar al mercado y ganar ese porcentaje de frecuencia de

compra.

4. Con que Frecuencia compra collares?

Oz Semanal
Bb Ocasional
Oc Mensual
Od Otros
5¢En que cantidad?
a) 1-2
b) 2-3
d) mésde 3
5. En que cantidad compra collares?
ﬂ Baila2
Bh2a3
Oc+de 3

La cantidad de collares que compran esta entre 1-2 con un 54%, de 2-3 conun 22 %y
un 24% en mas de 3 lo que indica que es un producto que se compra con una frecuencia
que puede asegurar la salida y ventas del producto.

6 ¢Ha usado collares hechos con huesos de res?
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a) Si
b) No

6. Ha usado collares en Hueso de Res?

4%

Basl
mb NO

El 96 % de los encuestados nunca ha usado collares hechos en hueso de res,
mientras el 4 % si los ha utilizado, lo cual indica un buen porcentaje de
mercado para expandir.

7¢Le gustaria usarlo? (conteste esta pregunta si en la anterior la respuesta fue no)
a) Si
b) No

7.Le gustaria usarlo?

ma sl

@b MNC

Al 87 %de los encuestados le gustaria usar collares hechos en hueso de res, y
el 13 % no estaria interesado. Este margen corresponde la resistencia y
desconocimiento del producto.

8.¢,Cuanto estaria dispuesta a pagar por este collar?
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a) Menos de $ 8.000.
b) De $8.000 a $9.000.

a) De $10.000a $11.000
b) Més de $12.000.

8.Cuanto Estaria Dispuesto a Pagar

@a Menos de $8,000
T%
@b De $5.000 - $9.000

mcDe $10.000 - $11.000

7%
md Mas de $12.000

Los encuestados estarian dispuestos a asumir un costo del collar entre $10.000
y $11.000 segun el 19%, el 67% estaria dispuesto a pagar mas de $12.000, el 7
% menos de $8.000 y el 7% entre $8.000 y $9.000, Lo cual indica que debemos
conseguir que el margen de ganancia sea aceptable bajo el precio que mas
demanda tiene.

9. Regalaria esta clase de collar
a) Si
b) No

El 91% de los encuestados regalaria este producto y el 9 % no estaria dispuesto
a obsequiar esta joya, lo cual indica que aumentaria el numero de compradores,
ya que no solo seria para uso personal sino como regalo.

9. Regalaria Esta clase de Collar?

9%

W3S
Ob Mo
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Demanda Potencial

La gran mayoria de las mujeres desde los doce afios hasta aproximadamente los 63 afios
de edad usan accesorios de decoracion para su vestir diario y en ocasiones va la
necesidad de repetir en la semana el uso de esta joya, es ahi donde se ve la necesidad
de crear e innovar con un producto en el que se pueda adquirir por un bajo costo, de gran
calidad y que sea de una apariencia agradable para ellas y que ademéas se pueda
conseguir en los distintos centros comerciales o locales de la ciudad

Analisis de la competencia.

El mercado de las joyas con elementos naturales como semillas, huesos o sintéticos
abarca un gran porcentaje del comercio pero debido a que llevan grandes procesos de
fabricacion y de transformacion de la materia prima hacen que su producto final se deba
vender a un costo relativamente alto donde solo lo pueden adquirir en algunos sectores
de la ciudad; ademas que sus puntos de distribucion y ventas se encuentran en los
mejores sectores de la ciudad limitando la proyeccion hacia todo tipo de mujer.

Marca

El producto se denominara “JOYAS NATURALES KASA MARTOVA”".

Etiqueta

Forma parte del empaque y contiene informacion impresa que aparece sobre este. Es un
letrero que lleva el logotipo, identificacion del producto, nombre y direccién de la micro
empresa.

Empaque

El empaque sera en una caja de carton fino cuadrada de color café claro con decoracion
interna de papel seda de colores pastel y una espuma blanca la cual servird como soporte
del collar y hace a su vez que la presentacién sea mas agradable a la vista.

Logo




Distribucion y Ventas

Los productos de Kasa martova, seran distribuidos por otras empresas que ya estan
consolidadas en el mercado nacional con enorme éxito y un incremento de
posicionamiento nacional, tales como Mandarina Light, FXA Shop, entre otras.

La forma de llegar al consumidor sera a través de ellas, ya que teniendo en cuenta que
penetrar el mercado es tal vez la labor que mas desgasta a una nueva Pyme. Por ello
buscamos vender a través de otros al menos mientras se logra posicionar la marca en el
mercado, aungue esto implique sacrificar un poco la rentabilidad.

|

MARIA CAMILA MESA’

CERBNIng

o < -
62’//2”///!0/

Ylcecesoreos

'La comercializacion de la joya se efectuaria por medio de los distribuidores secundarios
quienes adquiririan el producto directamente en la planta de fabricacion, estos
distribuidores son los encargados de llevar el producto hecho joya hacia los distintos
canales hasta el mercado del comercio reflejados en diferentes escenarios, realizando en
ocasiones la venta directa al usuario final y en otras ocasiones realizando labor de sub.
Distribuciéon en distintos locales comerciales para que ellos la comercialicen en sus
establecimientos para obtener su beneficio propio fijando su precio.

Se eligid este sistema o canal de distribucién y comercializacion debido a que los
establecimientos donde se vendera la joya se encuentran en locales de los distintos
centros comerciales en diferentes sectores de la ciudad que son visitados a diario por
gran cantidad de clientes potenciales donde sera exhibida en sus vitrinas y se dara
publicidad por si sola, ademas que es uno de los canales con mas efectividad en ventas y
en la forma mas econdmica para la empresa ahorrando costos en publicidad, transporte,
mercadotecnia etc. también se llega a toda clase de compradores por los sectores en los
que son ofrecidos.

! Los Logos de las Marcas FXA Shop, Camapna y Maria Camila Mesa son productos registrados y protegidos
pro derechos de autor, el uso de dichos logos en este trabajo es con fines absolutamente académicos.
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Fijacion de Precio

La fijacion de precio se hizo basandose principalmente en 3 cosas. La primera que se
tuvo en cuenta fueron los costos asociados a la produccién es decir tanto los costos fijos
como los variables de producir uno de los accesorios. La segunda fueron los costos
asociados a la venta y comercializacion del producto ya que como se vio anteriormente el
sistema logistico esta diseflado para que nuestros productos sean distribuidos por otras
tiendas, lo cual implica que a ellas debe dejarse un margen de ganancia. Por dltimo se
tuvo en cuenta una rentabilidad minima esperada por los accionistas de la empresa y los
precios de los sustitutos directos.

De acuerdo con la elasticidad del mercado obtenida en las encuestas de mercadeo y los
costos de produccidn se obtuvieron los siguientes resultados:

Precio por unidad | Costos variables por unidad PE
$ 12,600 3,371 4,673
$ 13,860 3,556 4,468
$ 15,246 3,752 4,279

PUNTO DE EQUILIBRIO ANO 2008 - COLLARES CON HUESO DE RES
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Ingresos y costos

PUNTO DE EQUILIBRIO ANO 2009 - COLLARES CON HUESO DE RES
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Ingresos y costos

PUNTO DE EQUILIBRIO ANO 2010 - COIIARES CON HUESO DE RES
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Teniendo en cuenta que los accionistas asumen una rentabilidad minima asociada de
20% y se presume una ganancia de los distribuidores del 10%.

Esto suponiendo un escenario simplificado, donde no se tienen en cuenta los gastos
logisticos y donde la produccion se hace plana al EOQ.

Precios de la competencia:

En tiendas como Maria Camila Mesa Accesorios, los precios por collares o juego de
collares mas aretes en materiales acrilicos o metales no preciosos oscilan entre los
$30.000 y los $60.000 COP, (MARIA CAMILA MESA ACCESORIQOS, 2009).

Por su parte collares en semillas y/o polimeros cuestan en tiendas como FXA Shop
alrededor de los $19.000 COP.

Esto nos hace pensar que brindarles a éstas tiendas un precio de 12 a 15 mil pesos
colombianos por unidad, es bastante atractivo, dado que les dejaria un margen de utilidad
de minimo el 10%.

Proyecciones de Ventas

De acuerdo con la informacion disponible, se logro establecer que las proyecciones en
ventas deberian hacerse para los proximos cinco afios, como marco referente de vida
atil del proyecto inicial.

De acuerdo con informacién obtenida sondeando el mercado mediante preguntas a
consumidores y vendedores de las tiendas donde se estableceria el canal de
distribucion, se obtienen los siguientes supuestos que se utilizaron para las proyecciones
en ventas:

o Las
ventas tienen una estacionalidad bimestral con picos en noviembre-diciembre y
Mayo-Junio.

° La

participacién en ventas tendra un término de tendencia de 15 unidades, es decir se
considerara siempre creciente la participacién en ventas en al menos 15 unidades,
por lo que en promedio un bimestre tendra un volumen de ventas en al menos 15
unidades superior al bimestre correspondiente del afio anterior.

o Par
a alcanzar las metas en ventas se debera tener un nivel de servicio logistico
acorde con el posicionamiento en el mercado, es decir se aspira que el nivel de
ventas efectivas sobre unidades producidas llegue a ser casi uno a partir del
tercer afo.

o Los
precios de los productos creceran de acuerdo a la inflaciéon, en caso de haber
deflacion se mantendran estaticos.

Debido a las consideraciones hechas en la participacion en ventas, se asume que las

ventas podran ser predichas mediante un modelos de estacionalidad con tendencia o
modelo de Winters (Sipper & Buffing, 1999), en donde los factores de estacionalidad y
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debido a la falta de informacién estadistica relevante han sido calculados mediante la
indagacion a los agentes del mercado sobre el peso porcentual que cada mes trae
sobre las ventas anuales obteniendo el siguiente modelo:

El modelo de estacionalidad con tendencia nos dice que el pronostico en el
tiempo t+k periodos a predecir es igual a lo descrito por la siguiente ecuacion:

Frapm (Fpt+ kBp) t Crarey donde Spes of valorpromedio inicial
deventas bimestrales, kes ol nldmere deperiodos futuwros gue 5o osta prediciends

Br er gl términe de rendencia promedie en unidades,
Cregmy Fonleos Pactores de estarionalidad.

La determinacién de los factores de estacionalidad se hizo, no mediante el estudio
estadistico propuesto por el modelo, sino por el uso que del concepto se deriva,
preguntando la participacion en ventas de los periodos bimestrales dentro de las
ventas totales anuales.

Después de hacer eso se logro establecer el porcentaje de participacién que es en
dltimas lo que el modelo busca encontrar. Asi se obtuvieron los siguientes
factores de estacionalidad para los periodos:

participacion del bimestre en
ventas anuales Ct

Enero-Febrero 0,13 0,78
Marzo-Abril 0,08 0,48
Mayo-Junio 0,28 1,68
Julio-Agosto 0,12 0,72
Septiembre-Octubre 0,1 0,6
Noviembre-diciembre 0,29 1,74

Después de establecer el modelo, las predicciones sobre las ventas presentadas
en bimestres son las que se muestran en el grafico de Pronéstico de ventas
bimestrales:
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Pronostico de ventas bimestrales
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Unidades vendidas

500
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Los valores de las proyecciones en ventas para cada bimestre se encuentran en el
anexo de Ventas bimestrales al final de este trabajo.
De acuerdo con este modelo, nuestras ventas consolidadas anualmente, son las

siguientes:
Afo Ventas(Unidades) | Variaciéon
1 6400 —
2 6976 9,00%
3 7552 8,26%
4 8128 7,63 %
5 8704 7,09%
promedio 7552 7,99%

Como vemos segun la variacion anual, la penetracion es cada vez menor dado
que para este caso analizamos un mismo mercado, el cual va alcanzando la
saturacion, siendo consistente con la teoria de mercados.

Suponiendo que los precios se moveran al unisono con la inflacion, que en el
caso colombiano y durante todo este siglo 21 ha sido de un digito, podremos
calcular el volumen de ventas en pesos constantes, segin el modelo de

pronostico.
Afio Ventas (Pesos constantes)
1 S 80.640.000,00
2 s 87.897.600,01
3 S 95.155.200,00
4 S 102.412.800,00
5 S 109.670.400,00

Vale la pena resaltar que de las unidades de hueso que defectuosas; se venderdn a
industrias que compran hueso al mismo costo que la empresa lo ha comprado, ademas
se asume que las unidades que no han sido vendidas dentro de un bimestre y no
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pertenecen al 20% de recambio seran vendidas por un valor equivalente a 1/3 de su
precio original. Esto debido a que se puede comercializar en ferias y otro tipo de
establecimientos donde se presume que por ese precio se venderan facilmente.

Estas ventas por un tercio del precio en el que se venden en los canales de distribucion
se denominaran ventas de outlets.

Las ventas en outlets en pesos constantes se presentan en al siguiente tabla.

=1}

Ano Ventas outlet
43.008.000,01
17.158.802,42
11.221.959,02
8.632.006,58
7.186.509,45

Q= ]|WIN |-
SRR |FR| R |F

Presupuesto de la Mezcla de Mercadeo

Publicidad. Se realiza a través de volantes que se reparten en el sector donde esta
ubicada la micro empresa, lugares de trabajo en donde estamos ubicadas actualmente los
integrantes de este proyecto, tarjetas de presentacion que son entregadas a los clientes
caracteristicas de material y modelos. Ademas utilizaremos todo el potencial de las
redes sociales como facebook®, que ha comprobado ser un medio efectivo para darse a
conocer y es que ya muchas nuevas empresas comenzaron a darse a conocer a través
de éste medio, como es el Caso de Postres el Rubiy el aumento de publicidad de Cuore
Intima, las prendas de ropa interior, como se puede ver en el anexo 2y 3.

Ademas de ello Kasa martova tendra una pagina en internet donde los clientes pueden
indagar sobre el proceso de produccién, asi como plantear dudas e inquietudes.

Se tiene estimado que el 2% de las utilidades brutas sera destinado a publicidad.

Ubicacion de la empresa

La empresa KASA MARTOVA LTDA articulos en hueso de res, seria ubicada en los
alrededores del barrio Fontibén, en la ciudad de Bogota D. C se busca un sector alejado
de la zona urbana ya que se van a emplear maquinas que producen altos niveles de ruido
ademas por comodidad y espacio.

Otra de las razones por la cual se busca un sitio de trabajo a las afueras de la ciudad de
Bogota es porque hacia esa zona se encuentran ubicados los centros de sacrificio de res
y este es un punto a favor ya que se puede economizar tiempo de transporte y costos de
desplazamiento.

Como podemos ver en el mapa, el lugar elegido para la ubicacién de la empresa, permite
equidistancia entre el norte y el sur de la ciudad. Pero no solo eso también, es un sector
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industrial, donde no hay ningun tipo de problemas por contaminacion auditiva, ni por la
manipulaciéon de los huesos de res.

Nuestros clientes tienen tiendas en la mayoria de centro comerciales de Bogota, muchos
de los cuales se encuentra ubicados en Salitre, un lugar que queda muy cerca de la
planta.

El mapa de la ubicacion Geografica de la empresa se puede ver en el Anexo 9.

Concepto de Negocio:

KASA MARTOVA estaria formado por un ingeniero, dos administradores y un publicista,
con habilidades en manejo al cliente, dispuestos a generar un producto competitivo y
dispuestos a trabajar liderando las actividades de la empresa con caracter administrativo,
control y produccion.

Después de realizar un estudio relacionado con empresas artesanales, nos dimos cuenta
gue la mayoria de estas se especializa en actividades especificas, y que en el mercado
esta posicionado por joyas con piedras preciosa que no estan al alcance de todos los
sectores, por tal razén vimos la oportunidad de incursionar en el mercado de las joyas con
un producto diferente y que cause sensacion por su material y disefio creando KASA
MARTOVA LTDA, la cual ofrece una gran variedad de articulos artesanales como collares
en hueso de res, de distintos modelos generando satisfaccion a nivel de joyas hacia todo
tipo de mujer y generando impacto por su valor econémico en comparacion con las joyas
ya posicionadas, abriendo mercados en todo tipo de ambiente.

A lo largo de este trabajo se pueden observar distintas experiencias, y la necesidad de la
creacion de dicha empresa dado que tiene un potencial mercado sin explorar del todo,
dado que evoca las raices y trabajos de nuestra cultura.

También demuestra la viabilidad y establece los parametros fundamentales en el
desarrollo y crecimiento de una empresa dedicada a la produccion de joyas con un
material totalmente desconocido en nuestro medio.

Se tiene en cuenta todo el proceso que implica la creacion de una microempresa en
Colombia como: describir detalladamente en qué consiste el negocio, estudio de mercado,
plan de produccion, organizacion de talento humano, marco legal para crear empresa,
analisis econdmico y financiero y su puesta en marcha.

La viabilidad para esta empresa esta dada por el tamafio y gran cantidad de mercado
potencial ya que esta previsto que un gran porcentaje de las mujeres usan accesorios
para resaltar su modo de vestir
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Ventajas Competitivas

Las joyas de tipo artesanal proporcionan un cambio de gusto en la mujer actual de una
forma natural, diferente, llamativa y econdémica. Empleando tendencias de moda
inspirados en la cultura colombiana.

Dentro de nuestra estrategia, que describiremos mas adelante esta en crear un océano
azul, mediante el cual podremos explotar de manera mas eficiente el mercado y para ello
buscaremos diferenciarnos de los productos existentes en el mercado, compitiendo
gracias a calidad, precio, mercado objetivo y nivel de servicio.

El saber que se lleva consigo un articulo que se ha elaborado a mano constituye un
incentivo para los consumidores Unicamente si satisface sus exigencias en cuanto a
calidad y precio, los consumidores basan su compra en tener un buen producto por su
dinero.

Las ventajas del negocio apuntan en su mayoria a la consecucion de materia prima a un
minimo costo, ya que por ser considerado como un desperdicio, en su mayoria se
consigue la materia prima necesaria como es el hueso de res, limpio para llevar y ser
tratado en la fabrica a un costo minimo, ya que se contribuye a la higiene y evacuacion de
desperdicios de hueso en las industrias cérnicas.

Esto a su vez hace que el precio de la joya centre su costo en la mano de obra por talla 'y
limpieza de cada pieza, mas que en la materia prima.

El trabajar en la produccion de joyas a base de hueso de res, no implica una
infraestructura de inyeccion de capital alto, asi como tampoco exige una inversion en alta
Tecnologia, debido a que se trabaja con materiales y herramienta netamente artesanal.

Nuestra empresa buscara crear un océano azul mediante el cual pueda ser lider y explote
el mercado existente.

Los pilares sobre los cuales se planea hacer un océano azul son; el precio, el nUmero
promedio de colecciones al afio, nuestro nivel de servicio en disponibilidad de accesorios
y el servicio al cliente personalizado.
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TAMANO DE LA EMPRESA

KASA MARTOVA para su proceso de produccion de joyas en hueso de res requiere del
siguiente personal

Gerente general
Ingeniero de produccion
Disefiador(a) grafico(a)
Operarios (2)

Operarios flotantes.

Segun la ley 590 de 2000, modificada por la ley 905 de 2004, califica a la empresa KASA
MARTOVA articulos en hueso de res Ltda. Como microempresa, porque la planta de
personal no es superior a 10 trabajadores, los activos por valor inferior a 501 (SMMLYV).

Teniendo en cuenta que las ventas pueden ser superiores en algunos meses de afio, es
decir que la las ventas seran estacionarias, de acuerdo con fechas especiales, o
momentos del afio en que aumenta el comercio al pormenor, se planea que de ser
necesario se contratard un operario mas, como “operario flotante”, el cual trabajaria
mediante el formato de prestacion de servicios, para solo ocuparlo en los momentos que
sea absolutamente necesario.

Produccioén:

Almacenaje:

El primer paso que se debe realizar es visitar y cotizar en los centros de matanza de los
animales (res) y establecer que haran ellos con los huesos que les quedan como
desperdicio después del sacrificio del animal, posteriormente se llega a un acuerdo para
que la materia prima que en este caso son los huesos sean dejados en un centro de
acopio apropiado para ser recogido por los transportadores y almacenado para su
respectiva clasificacion segin sea su tamafo y textura ya que se utilizara Unicamente
hueso que hubiese pertenecido a animales entre dos y cuatro afios de edad los cuales
estan calificados como los de mejor calidad y son mas adaptables a el proceso de
transformacién requeridos para disefiar joyas Después que es seleccionada la materia
prima se dispone de estos huesos al secado en un patio en el medio ambiente natural
para que los restos de carne que quedaron cefidos al hueso queden completamente
secos para que su extraccion sea mucho mas facil en su proceso de limpieza manual, en
este Ultimo es en el que intervienen dos operarios con herramientas de patio como limas,
cepillos de acero entre otros para facilitar el siguiente proceso en el cual se aplica una
soluciéon quimica basada en peroxido de nitrégeno y soda caustica con el objetivo de
eliminar al 100 % los residuos organicos, este es un proceso que tarda alrededor de
cuatro horas para que se cumpla con éxito.
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Posteriormente esta el proceso de lavado, secado y desinfeccion manual del producto a
trabajar se dispone de éste a una maquina neumatica llamada TAMBOREO la cual se
encarga del secado pulido y brillo del hueso.

Cuando se tiene el hueso seco y brillado se dispone a llevarse al area de corte para su
elaboracion de los moldes con medidas aproximadas de 28 centimetros y 2 centimetros
de ancho ya que esta es una medida idonea para su manipulacion y transformacion.

Ya una vez se tiene los cortes de los huesos con las medidas anteriormente especificadas
se dispone a llevar un proceso de empapelado que consiste en disefiar figuras de
diferentes motivos que se sanean, se imprimen y se cortan para luego ser pegadas en
cada ficha del hueso esto ya entra a ser parte en primera instancia del disefio primario
para establecer que figura se llevara a cabo con cada uno de los huesos.

El siguiente paso es llevar el hueso al area de corte en el cual se utiliza una caladora que
perfora el hueso internamente y asi da forma a la figura que se desee trabajar, luego de
este proceso de calado se dispone del hueso ya hechas en figura en unas tinas con agua
fria durante unos 45 minutos aproximadamente, y una vez cumplido este tiempo se
dispone a retirar el empapelado que le fue impuesto en el proceso anterior, luego se
introducen estas piezas en diferentes recipientes y agua caliente se hace la disolucion de
diferentes colores, se introducen las fichas para el tinturado y su proceso leva
aproximadamente dos horas.

Luego se vuelve a llevar al patio de secado descubierto donde se extienden las fichas
donde les llegue el sol en un tiempo promedio de 2 a 3 horas, si este proceso se lleva en
una época que no es muy calurosa se puede disponer de un secador artificial o de un
horno.

El diagrama de flujo del proceso asociado a la produccién de los productos de la empresa
se encuentra en el anexo 5.

Necesidades:

La materia prima debe ser de una éptima manipulacion para evitar que este se quiebre o
se desportille esperando asi que se aproveche al 100% de la materia prima adquirida.

Otras de las necesidades béasicas en el proceso de transformacion del hueso son:
Cepillos en acero y limas para limpieza manual estivas en madera para secado en patio.
Quimicos (mencionados en el proceso de produccion) para desinfeccion y limpieza.
Ma&quina de tamboreo.

Sierras eléctricas para el corte.

Rollos de papel para empapelado.

Tinas que alberguen varios litros de agua para enfriamiento.
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Tintes, colorantes y lacas para decoracion de la pieza.

Nailon, plata y accesorios para ensamble de la joya.

Capacidad Instalada:

KASA MARTOVA estaria en capacidad de realizar un proceso de limpieza y secado
(TAMBOREO) de un lote de 3594 accesorios al mes, esto debido a que los procesos méas
demorados se pueden hacer en paralelo en un gran lote, por ello se prefiere hacer en
comun la mayoria de procesos con toda la materia primay luego en el acabado final es
donde se diferencian.

Equipos y Tecnologia requerida:

El proceso de transformacion del hueso de res en su gran mayoria lleva procedimientos
manuales en los que su limpieza y secado se proporcionan en condiciones naturales al
aire libre y limpieza manual con cepillos y limas en patios de la bodega.

En donde se puede apreciar de alguna manera la tecnologia en el proceso es cuando de
lleva el hueso al TAMBOREO que como fue descrito anteriormente es una maquina que
realiza una limpieza, secado y brillo final de la materia prima dejandola apta para ser
tratada por el area de disefio sin que presente residuos de carne u olores y por otra parte
donde también se ve reflejada la tecnologia es cuando se realizan los escaneos para los
disefios de los moldes para determinar que figura se va a trabajar con cada uno de los
huesos y en el momento en que se realizan los disefios de los collares para de nuevo
culminar este proceso manualmente cuando el paso siguiente se debe realizar el
ensamble de las piezas y su respectiva decoracion.

Equipos e instalaciones.

Equipos:

Caladora

Maquina de tamboreo

Escaner

Computador para disefio

Secador (opcional)

Herramientas como cepillos de cobre o acero y espétulas.

Mano de obra requerida:
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Para la produccion y elaboracion de nuestros articulos se requiere del siguiente personal

Un Ingeniero Industrial en el area de produccion.

Un Ingeniero Industrial en el &rea administrativa financiera y recursos humanos.

Un operario (1) el cual se encargaria de manejo de la maquinaria.

Un operario (2) el cual se encargaria de calar el hueso y limpieza.

Una disefiador grafico o publicista que se encargaria de los disefios y creaciones para los

articulos.

A continuacion ser relacionan los costos:

Cuadro nimero 4: Material directo por unidad, collares en hueso de res.

Cuadro nimero 5:

Material Directo por unidad
Collares en hueso de res

Detalle Valor
soda caustica $ 40
peroxido de nitrogeno $ 40
rollo papel de 10 mm $ 10
colorantes $ 205
pintura $ 3.205
total $ 3.500

Material indirecto por unidad, collares en hueso de res

Material Indirecto por unidad
collares hueso de res

Detalle Valor
Cierres $ 50
accesorios decoracion $ 30
Hilo nylon $ 3
Total material indirecto $ 83
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Cuadro nimero 6: Mano de obra indirecta al mes

Mano de obra indirecta al mes
Detalle Valor
Sueldo $ 1.000.000
Seg. Social - Parafiscales $ 296.690
Prestaciones Sociales $ 218.300
Total mano de obra indirecta | $ 1.514.990
Cuadro nimero 6: Mano de Obra directa al mes:
Mano de obra directa al mes
Detalle Valor
Sueldo $ 1.489.500
Subsidio de transporte $ 91.500
Seg. Social - Parafiscales $ 242.100
Prestaciones Sociales $ 178.132
Total mano de obra directa | $ 2.001.232

Plan de Produccién:

Especificacion Detallada Del Producto

Desde hace varios afos la mujer decidio optar por implementar en su vestimenta distintos
accesorios para resaltar su apariencia y belleza utilizando collares y pulseras hechas a
mano en hueso de res en distintos colores y disefios ya que estos son de gran apariencia
y Se consiguen a un precio econémico.
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Manejo de inventarios:

Una vez establecidos los costos variables asociados a la produccién de los accesorios,
procederemos entonces a utilizar la estrategia de cero inventario, debido a quela materia
prima se consigue facilmente, ademdas de ello los costos por transporte son
relativamente bajos, debido a que se trata de transporte urbano y desde lugares muy
cercanos debido a la localizacién estratégica de la empresa.

Supuestos de produccién:

Los pedidos seran iguales a las cantidades necesarias para la produccion estimada
necesaria de acuerdo con el plan de ventas efectivas; es decir que la empresa parte del
hecho que para cumplir con su plan de ventas tendra que producir en el primer afo 3
veces las unidades que se venden, es decir que la probabilidad de venta efectiva del
producto serd de 1/3. De alli se asumié un modelo de probabilidad de ventas efectivas
mediante un modelo de Goal seeking (Gold, 1971).

La probabilidad de que uno de nuestros productos sea vendido con respecto al total de
productos puestos en el mercado se asume que sigue el siguiente modelo:

£
-(=)

probabilida de venta sfectiva(x) =Ke %

Donde x es el afo correspondiente a la probabilidad de venta, A es una constante y K es el
objetivo, como es una probabilidad entonces se deduce que K=1.

Sabiendo que para nuestro primer afio la probabilidad de que sea una venta exitosa es de
1/3, entonces encontramos que A= 1,0986123.

De alli calculamos las probabilidades de venta efectiva para los siguientes afos
obteniendo la siguiente tabla:

Afio Probabilidad de| Ventas [|Unidadesa
venta efectiva |proyectadas| producir
1 0,333333333 6400 19200
2 0,577350269 6976 12083
3 0,693361274 7552 10892
4 0,759835686 8128 10697
5 0,802741562 8704 10843

Dentro de estas probabilidades estamos asumiendo los errores en los prondsticos y el
posicionamiento en el mercado, por lo que el plan de produccion mes a mes sera lineal,
pero entre afios variara segun lo presentado en unidades a producir.

Aunque la cantidad de unidades a producir disminuye, las ventas aumentan y esto es
explicado por el posicionamiento en el mercado, debido a ello hay una fuerza de
retroalimentacién como la que expone el autor dentro de su escrito “Universal Goal
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Seekers” (Gold, 1971), por lo que se asume que esta es la forma mas coherente de pensar
la posicién en el mercado y el reconocimiento de la marca dentro del mismo.

Plan de produccion:

Debido a la estacionalidad de las ventas, la demanda esperada por bimestre esta
documentada en el anexo 5, por lo que se contratardn empleados mediante la figura de
prestacion de servicio en las temporadas de pico de demanda.

Dado que la capacidad tecnolégica de la planta nos limita a una produccion méaxima de
3594 unidades mensuales, contratando para ello a un operario adicional.

Asi en el pico de produccidon el bimestre que se pronostica requerird producir 5740
unidades al bimestre es decir 2870 unidades por mes, contratando un operario adicional,
se obtendrian tiempos maximos para la produccién de 11,26 minutos por pieza
suponiendo que cada trabajador trabajard el equivalente a 45 horas semanales.

O lo que equivaldria a suponer que cada empleado debera producir 6.084 unidades por
hora, en los meses de mayor produccion dentro de la vida util del proyecto.

De acuerdo con nuestros supuestos sobre tiempos esperados asociados a los procesos
descritos en el diagrama de flujo, la ruta critica para la produccion de un lote de
accesorios es de 599 horas para lograr producir un lote de 3594 accesorios.

Esto se debe a que muchos de los procedimientos se pueden hacer en simultaneo con la
materia prima como los procesos mas largos de secado y reposo con los quimicos.

Debido al alto nivel de servicio que la empresa tiene dentro de su estrategia, cada
bimestre se lanzardn modelos nuevos al mercado en un 80%, es decir que un 20% de las
unidades no vendidas en algun centro de distribucién seran re captadas y recolocadas en
otro centro, para asi disminuir la cantidad de unidades a producir.

En el Anexo 6 se muestra el numero de unidades efectivas a producir cada bimestre.

Vale la pena resaltar que de las unidades de hueso que defectuosas; se venderan a
industrias que compran hueso al mismo costo que la empresa lo ha comprado, ademas
se asume que las unidades que no han sido vendidas dentro de un bimestre y no
pertenecen al 20% de recambio seran vendidas por un valor equivalente a 1/3 de su
precio original. Esto debido a que se puede comercializar en ferias y otro tipo de
establecimientos.

Costos de produccién:

Los costos de produccién se estimaron con base en las tablas de costos anteriormente
mostrados, donde se sefialan los costos fijos y los costos variables:
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Los costos fijos estan determinados por los costos administrativos, de locacion y
amortizaciones, asi como los salarios, impuestos y demds para fiscales.

Los costos variables son aquellos asociados exclusivamente a la produccion de un
accesorio, es decir a los costos de la materia prima, energia, y demas necesarios para que
se pueda producir.

Dicho esto, los costos fijos durante los cinco anos a precios constantes, se estiman en la
siguiente tabla:

salarios operarios $ 18.506.692,00
salarios profesionales [ $ 36.000.000,00
Arriendos + servicios | $ 16.800.000,00
Total $ 71.306.692,00

Debido a que son calculados a precios constantes, entonces no se tomo en cuenta el
efecto de la inflacidn y se asume que seran iguales para cada afo.

Por su parte los costos variables, dado el plan de produccién a precios constantes son los
descritos en la siguiente tabla:

=1}

Afio Costos variables(precios constantes)

36.257.411,22
22.079.891,42
21.075.678,42
21.115.416,16
21.640.869,31

Qb= ]WIN |-
PR |R|R|F

Esto nos permite calcular unos costos Totales iguales a costos fijos mds costos variables
iguales a la suma de los dos:

Ao Costos Totales
1 $ 107.564.103,22
2 $ 93.386.583,42
3 $ 92.382.370,42
4 $ 92.422.108,16
5 $ 92.947.561,31
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Costos logisticos: Los costos logisticos serian los costos calculados previamente en la
probabilidad de ventas efectivas, por su parte los transportes desde la central de carnes
hasta la empresa corre por cuenta de vehiculos de el frigorifico y su coste va incluido en
el precio del hueso, ademas la distribucion de nuestros productos se hara por parte de un
operario en una moto equipada de la empresa, razon por la cual solo se tendria que
considerar el consumo de combustible, pero debido a que no se sabe con exactitud cual
es la ruta y cuanto tiempo se demorara no podemos tener un buen estimador de dicho
costo.

Infraestructura:

Instalaciones.

Solamente se tendria una instalacién la cual seria una bodega bastante amplia (190
mts2) con un gran patio trasero para sitio de almacenamiento de los huesos una vez
llegados del centro de matanza y de igual manera para que se realice el proceso de
secado.

Esta bodega debe tener aproximadamente 12 metros de frente por 16 de fondo y 5.5
metros de altura con teja plastica, y en la parte de atras debe disponerse del patio de
secado al descubierto y en época de invierno se realiza este proceso en la parte interna
de la bodega aprovechando el calor que puede producir esta teja, hacia la mitad de la
bodega debe haber un segundo piso donde se encuentren las oficinas administrativas en
las cuales también se incluyen los salones de disefio, cocina con su greca y dispensador
de agua para todo el personal, bafios de servicio administrativo, ya que en la planta baja
guedarian los bafos para el sector de produccion.

El plano de la locacion deseada para poner en marcha la empresa se encuentra en el
anexo’.
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ORGANIZACION

Matriz DAFO

D.A.F.O.
DEBILIDADES FORTALEZAS

Mercado competido Materia Prima econdémica
2 Infraestructura y Tecnologia 2 Producto competitivo en el medio
3 Escasez de Artesanos Capacitados Core Amplio en edad
4 Licenciamientos demorados Precio competitivo

Escasez de materias primas Bajo Desperdicio

Tecnologia competencia 1 Gran captacion por bajo precio
Reaccién competencia 2 Mercado ya conocido

Cuellos de Botella produccion 3 Evoca guardar la cultura y raices
Venta y distribucion de la joya 4 Venta y Distribucion

Manejo ambiental
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Analisis Estratégico de la Empresa:

T

Transformacion:

KASSAMARTOVA LTDA, es una empresa dedicada a transformar huesos
de res, en joyas y accesorios inspirados en disefios tipicamente
colombianos. Los disefios seran principalmente plasmados en hueso, pero
también pueden incluir el uso de piedras semipreciosas y/o metales
preciosos.

A

Actores:

Los actores de la organizacién son: Los artesanos (operarios), la
disenadora gréfica, un ingeniero de produccién y un gerente general.
Ademas se contemplaran dentro del modelo de logistica a los
distribuidores como parte de la organizacion.

Suministradores (proveedores):

Los suministradores mas importantes, dada la naturaleza de esta
organizacion seran los frigorificos 6 lugares en donde se realiza
legalmente el sacrificio de ganado en Bogota.

Los otros suministradores seran las empresas de quimicos basicos, y
compra-ventas de metales preciosos.

Clientes:

Los Clientes a los cuales van enfocados nuestros productos son
hombres y mujeres jévenes con edades entre 16 y 39 afios. Personas
que utilizan en su vestuario cotidiano accesorios que den un toque de
originalidad que les haga sobresalir, sin embargo y dada la naturaleza
de nuestros productos y su precio, permite que las personas puedan

adquirir varios para lucir cada dia uno diferente.
Owners (Dueiios).

Los duefos de esta organizacién seriamos Catalina Lozano Jaramillo
y Esperanza Contreras Sandoval, quienes seriamos las socias
originales de este proyecto.

Interventores:

Como interventores, estarian la siper intendencia de sociedades, la
camara de comercio de Bogota, el INVIMA, la DIAN ( Direcciéon de
Impuestos y Aduanas Nacionales) y demaés autoridades de
regulacién de la ciudad de Bogota.
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Mision: Producir y comercializar joyas con disefios que siempre estén de moda y que
busque reflejar la cultura colombiana. Brindar una alternativa competitiva a las personas
que quieren lucir accesorios con un gran disefio y bajo costo.

Vision: En Kasa martova Ltda. Nos vemos como una empresa reconocida

nacionalmente, con una alta participacion dentro del mercado de accesorios y con la
posibilidad de competir ante un mercado internacional.

La estrategia de la compariia se vera sustentada en cuatro pilares estratégicos asi:

Consolidar financieramentela § Brindar productos novedosos
empresa, logrando cumplirsus] cadames, darleal crienteuna
responsabilidades con los propuestaalternativa para
bancos y accionistas. complementar su vestuario.

.

Hacerun seguimiento
continuo dela aceptacién de
las joyas por el mercado,
descubriendolastendencias
de mayor aceptacién. y.

Lograr un menejo limpio de
nuestra produccién,
mejorando al eficiencia
operativa de la empresa

Donde el Objetivo General de la empresa es:

Ser una empresa, ambientalmente responsable, que produzca joyas de alta calidad con
una renovacién constante de disefios y que genere el mayor valor posible para los
accionistas. Ademas de esto Kasa martova se quiere diferenciar de las otras compafiias
para crear asi un océano azul (W. Chan Kim, 2005) donde la compaiiia pueda ser lider.

Estructura organizacional:

La estructura organizacional de la empresa estd dada por un Gerente General, un
disefiador grafico, un ingeniero de produccién y dos operarios fijos, en los picos de
produccion se contrataria un operario denominado operario flotante, bajo la figura de
prestacion de servicios. El cuadro del organigrama de la empresa se puede ver en el
Anexo 8.
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Mapa estratégico:

Ser una empresa, ambientalmente responsable, que produzca joyas de alta calidad con
una renovacion constante de disefios y que genere el mayor valor posible para los
accionistas. Ademas de esto Kassamartova se guiere diferenciar de las otras compafiias
paracrearasi un océano azul donde la compafiia sea lider.
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Funciones por cargo:

GERENTE GENERALY REPRESENTANTE LEGAL

Es la persona encargada de la verificacion de la compra de la materia prima de primera
calidad y cerrar los negocios con los distintos centros de matanza para garantizar el
trabajo del producto, también estd asignado entre sus tareas dirigir, controlar y verificar
los procesos administrativos y financieros que abarcan la empresa. Otras de las funciones
importantes son:

Organizacién

Aprobacion manual, calidad y procedimientos

Gestion de auditorias internas

Seguimiento y cierre de acciones correctivas y preventivas
Revisién de las politicas y objetivos trazados

Manejo de los recursos

Manejar las cuentas y las finanzas de la empresa, para que un contador externo, pueda
hacer la contabilidad de la misma.

Velar por el pago de nédmina y liquidez de la empresa.

GERENTE DE PRODUCCION (Ingeniero de produccion)

Es el encargado de supervisar el proceso de produccion del hueso, ademas debe
generara informes dirigidos a la gerencia general el cual incluya detalladamente el estado
en el que se encuentra el proceso de transformacion de la materia prima.

También desarrolla funciones relacionadas en auditorias y evaluacion de procedimientos,
pedidos solicitados por los clientes, facturacion de insumos y despacho de mercancia.
Otras de las funciones importantes son:

Manipulacién, almacenamiento, embalaje, conservaciéon y entrega.
Estado de inspeccién y ensayo

Revision de 6rdenes de compra

Gestion de proveedores

Gestion de reclamacion de clientes

Control de los registros de calidad.
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Sin producciéon no hay empresa, por lo tanto el Gerente de Produccion suele tener a su
cargo la mayor parte de la plantilla, instalaciones e infraestructura de la empresa.

Debe tener en cuenta los departamentos de:
Planificacion

Oficina Técnica

Métodos y Tiempos

Talleres

Seccion Productiva

Control de Calidad

DISENADOR(A) GRAFICO(A):

Es el encargado de realizar los moldes y disefios en las joyas, ademas de la creatividad
para cada disefio junto con la imagen del empaque y también de realizar la planeacion,
recopilacién y analisis de los datos convenientes para una efectiva toma de decisiones en
cuanto al marketing; dando a conocer en auditorias a las demas areas administrativas.
También elaborara y dara entrega de informes a la junta directiva de la compaiiia.

Otras de las funciones son:
Revision de ofertas

Manejo de descuentos
Publicidad e imagen del producto

Propuestas comerciales

El marketing tiene su razon de ser en llegar a abrir nuevos mercados o ampliar los
existentes. Estara constituido por las técnicas y métodos que se utilicen para alcanzar
esa finalidad.

Los Operarios:

En esta area se encuentran dos operarios los cuales son los encargados de la
manipulacion del hueso y transporte de las areas o patios hacia las maquinas de
tamboreo y demas actividades realizadas. Otras de las actividades son:
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Transporte del sitio de matanza a la fabrica.

Depuracion manual de las partes sélidas con cepillos metalicos.
Transporte de la materia prima entre areas.

Velar por el mantenimiento de la maquinaria.

Operario Flotante:

Es un operario contratado bajo la modalidad de contrato por prestacion de servicios,
siempre y cuando la produccion asi lo requiera. Tendra responsabilidades de personal de
apoyo logistica o de algunos otras labores que asi lo requiera.

Constitucion de la Empresa:

Los costos asociados a la legalizacion de la microempresa Kasa martova Ltda., se
liquidan de acuerdo al total de activos sin ajustes por inflacion que son por un valor de
$6.000.000.

Matricula mercantil
$83.000
Derecho de registro de matricula de establecimiento $ 46.000
Derechos de afiliacion $224.000
Certificado de matricula mercantil
$1.800
Certificado de existencia y representacion legal
3.100

Derechos por inscripcion de libros $ 26.000

SN N N N N N N R

Costos notariales $385.000

TOTAL $768.900
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3.2.21 Registro con otras entidades y permisos especiales

Entidades promotoras de salud
Administradoras de fondo de pensiones.
Administradora de riesgos profesionales.
Caja de compensacion familiar.
Ministerio de trabajo.

Ministerio de salud.

AN N N N Y N N

Notificacién de la apertura del establecimiento a Planeacion Distrital,
con lo cual se informa a Bomberos, Alcaldia Local, DAMA y Secretaria
de Salud.

v' Sayco y Acimpro.
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FINANZAS

Inversiones Requeridas

Segun la camara de comercio de Bogota y mipymes al momento de conformar una
microempresa “Para activos totales por valor inferior a quinientos (500) salarios minimos
mensuales legales vigentes 0 que tengan una planta de personal no superior a diez (10)
trabajadores.” (Decreto 525 Numeral 3, 2009)

Cada afio el treinta y uno (31) de Diciembre, se cortaran las cuentas, se hara inventario y
el balance general de fin de ejercicio que, junto con el respectivo estado de pérdidas y
ganancias, el informe del Gerente y el proyecto de distribucion de utilidades se presentara
por éste a la Junta de Socios, previa la aprobacion de las partidas necesarias conforme a
la Ley y a la técnica contable, para afianzamiento de los derechos y el patrimonio social.

Al liquidar la cuenta de pérdidas y ganancias de cada ejercicio y establecer el saldo de
unas y otras, deberd previamente haberse asentado en los libros de contabilidad las
siguientes apropiaciones: Para la depreciacion y amortizacion de los activos susceptibles
de desastres, o demérito, las cantidades que se consideren necesarias al efecto, habida
cuenta de la naturaleza, duracion probable de cada bien y el uso a que esté designado.
Para atender el pago de cesantias y demas prestaciones sociales a cargo de la compaiiia
y a favor de sus trabajadores, causadas durante el periodo y desde la fecha del balance
anterior, las sumas que legal y contractualmente sean necesarias para cubrir todo su
valor. Para impuestos sobre la renta y complementarios, adicionales o especiales, las
sumas que, conforme a las leyes tributarias correspondan a este pasivo. Para amparo y
proteccion de la cartera y demas activos sociales las sumas indispensables para que el
balance general sea exacto y refleje la verdadera situacién econdmica y financiera de la
empresa.

Aprobados que sean el balance y demas documentos de cuentas, de las utilidades
liguidas que resulten se destinard un diez por ciento (10%) para constituir una reserva
legal que ascendera por lo menos al cincuenta por ciento (50 %) del capital, después de lo
cual la sociedad no tendra la obligacién de continuar llevando a esta cuenta el diez por
ciento (10 %) de las utilidades liquidas. Pero si disminuyera, volver4 a apropiarse el
mismo diez por ciento (10 %) de tales utilidades, hasta cuando la reserva llegue
nuevamente al limite fijado.
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Para la produccion prevista, se necesitarian los equipos con los precios que se muestran

a continuacién como el calculo de la inversion inicial en equipamiento:

Equipo necesario
Cantidad | Valor Unint

Compresor 1 $ 950.000 | $ 950.000
Computador 2 $ 1.000.000 | $ 2.000.000
Estibas para secado 12 $  40.000 | $ 480.000
Caladora 2 $ 1.200.000 [ $ 2.400.000
Maquina tamboreo 1 $ 3.000.000 | $ 3.000.000
Horno secado 1 $ 1.500.000 [ $ 1.500.000
Canecas 10 $ 10.000 [ $  100.000
Herramientas de patio 5 $ 15.000 | $ 75.000
Estantes 3 $ 140.000 | $  420.000
Mesas de trabajo 3 $ 420.000 [ $ 1.260.000
Equipos de seguridad 1 $ 2.500.000 [ $ 2.500.000
Sillas y equipo de ocficina 1 $ 4.000.000 | $ 4.000.000
Motocicleta 1 $ 4.000.000 | $ 4.000.000

Total $ 22.685.000

Lo cual implica que en equipamiento se requiere una inversion inicial de $18685000
pesos colombianos.

Para la compra de materia prima y salarios de los empleados durante el primer bimestre
se requiere un capital de trabajo de minimo $3000000 de pesos colombianos, los cuales

seran retornados al final de la vida util del proyecto.

Utilizando la informacion prevista de las ventas, y los costos de produccién podemos
entonces calcular la utilidad neta afo tras afo asi:

Las ventas totales; consideradas como las ventas mas las “ventas en outlets” se
presentan en el siguiente cuadro:

Afio Ventas totales
1 $ 123.648.000
2 $ 105.056.402
3 $ 106.377.159
4 $ 111.044.807
5 $ 116.856.909
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De acuerdo con lo visto en los costos de produccion de dichas unidades tenemos que los
costos de producir dichas unidades seran los que se muestran en el cuadro de produccién
sobre costos totales:

Ao Costos Totales
1 $ 107.564.103,22
2 $ 93.386.583,42
3 $ 92.382.370,42
4 $ 92.422.108,16
5 $ 92.947.561,31

Si restamos las ventas estimadas a los costos de producir y comercializar esas ventas,
menos un 2% de esta resta que sera utilizada como presupuesto de publicidad, entonces
obtenemos la utilidad neta para cada afio dentro de la vida Gtil del proyecto asi:

Ano Ventas-Costos | Publicidad | Utilidad Neta
1 $ 16.083.897 [$ 321.678 | $ 15.762.219
2 $ 11.669.819 [$ 233.396 | $ 11.436.423
3 $ 13.994.789 |$ 279.896 | $ 13.714.893
4 $ 18.622.698 [$ 372454 | $ 18.250.244
5 $ 23909348 | $ 478.187 | $ 23.431.161

Para efectos practicos, vamos a depreciar toda la maquinaria a 5 afios, que es la vida util
del proyecto y para ello vamos a utilizar el método de la linea recta por lo que se
obtendrian depreciaciones constantes iguales a $3822000 pesos colombianos

anualmente haciendo el estudio a precios constantes.

Se asume que después de la inversion inicial de capital, no se debera hacer nuevos
aportes de capital por lo que la variacién del Capex y el Capital de trabajo es cero durante

el resto del proyecto.

Se toma el impuesto a la renta gravable como el 35% de las utilidades como lo establece

la legislacién colombiana.

Se excluiran de la depreciacién los elementos de seguridad industrial, los estantes, las

herramientas de patio, las estibas para secado y las canecas.
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Ya tomado en cuenta las anteriores consideraciones, los flujos de caja de la empresa

durante los préximos cinco afios se encuentran descritos en la siguiente tabla:

Afo Flujo de Caja libre
1 $ 14.067.442
2 $ 11.255.675
3 $ 12.736.680
4 $ 15.684.659
5 $ 22.052.255

Teniendo en cuenta la inversién inicial de 2265000 pesos colombianos, los flujos de

caja se verian como muestra la siguiente gréfica:

Flujos de caja

30000000

20000000

o i i i IE
0 - T T | T M Flujos de caja
1 2 3 4 5

-10000000 -~

-20000000 -~

-30000000

Actualmente se encuentra en el mercado formas financiamiento como la banca de
oportunidades del banco agrario, mediante el cual se puede financiar la creacién de

una empresa o como capital de trabajo con una tasa del 25% efectivo anual.

Por su parte los inversionistas, requiere una compensacion al riesgo del 30% ya que el
mercado ofrece rendimientos a una tasa riskless o casi sin riesgo, como los CDT del

12% Efectivo anual.
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WACC
Teniendo en cuenta dichas afirmaciones, entonces la composicion del capital necesario

para la puesta en marcha de la empresa esta constituida de la siguiente manera:
v Socios 60%
v' Bancos 40%

Entonces el WACC(Weighted Average Cost of Capital) sera el siguiente:

WACC = 25% « (0t + (1 — 0L35) + 309 » 0.6 ¥ 24.5%

TIR
Entonces nuestro proyecto presenta una Tasa interna de retorno igual al 46,23%

VPN
Evaluando el Valor presente neto de nuestro proyecto teniendo en cuenta los efectos que

sobre él hace la inflaciébn y asumiendo que la misma durante toda la vida util del
proyecto sera igual al promedio de los Ultimos 8 afios, entonces la inflacién esperada
sera del 6.3%

Nuestro WACC modificado por la inflacién tendrd entonces que ser igual al 32.34%
utilizando para la modificacién que (1+tasa inflacionaria) + (1+tasa constante)= 1+ tasa

corriente.

Para valorar el proyecto debemos traer los flujos de caja futuros descontados a la tasa

anteriormente considerada.

Luego el valor presente de nuestro proyecto es igual a: $ 33.095.247, luego descontando
la inversion inicial el valor presente neto de nuestro proyecto sera de $ 7.410.247

pesos colombianos.

La compalfiia prevé una rotacién de cartera de un mes.
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PLAN OPERATIVO

Plan De Trabajo Para Puesta En Marcha
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Equipo de Trabajo

Lola Ximena Perdomo, Ingeniera Ambiental desarrolla conocimientos en el area de
produccién, seguridad industrial y medio ambiente, Diego Felipe Pérez Mira, Ingeniero
Industrial con conocimientos en el &rea administrativa y recursos humanos, Alejandro
Rodriguez Publicista con una amplia experiencia en esta rama disefiando y creando
imagenes corporativas

6.1 Calificacién De Los Socios Para Crear La Empresa

LOLA XIMENA PERDOMO
Bogota D .C.

Emails: Iperdomo@hotmail.com

Perfil Profesional

Ingeniera Ambiental con grandes aptitudes humanas, competente para trabajos en equipo
multidisciplinar, flexible al cambio y habil para manejo de personal a cargo con
experiencia en los procesos de produccidn, excelentes relaciones interpersonales,
honestas, serios y con gran sentido de responsabilidad.

Habilidades y Fortalezas

Mas de 5 afios en area de produccion, procesos y otros en areas administrativas
Experiencia Laboral

CENTRO DE ESTUDIOS E INTERVENTORIA (marzo de 2006 — Actual)
Asistente Ambiental

Responsabilidades:

Seguimiento Ambiental.

Verificacion de los pagos de seguridad social y parafiscal.

Seguimiento de seguridad industrial.

Verificacion de escombros y materiales.
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Verificacion de certificaciones de materiales y escombros.

CALZADO ROBAYO (2003 — Agosto de 2005)

Responsabilidades:

Coordinadora en produccion.

Asiste en calidad.

Estudios Realizados

Ingeniera Ambiental — Universidad del Cauca

Tecnéloga Industrial — Coruniversitec

Cursos Realizados

Control de calidad — Sena

DIEGO FELIPE PEREZ MIRA

diegop@comcel.blackberry.com

Perfil Profesional

Ingeniero industrial con amplia experiencia en procesos administrativos con habilidades
de liderazgo y flexibilidad en cambio de &reas de trabajo, manejo de personal de
pequefios grupos y experiencia en relaciones publicas y servicio al cliente

Habilidades y Fortalezas

Aproximadamente 7 afios de experiencia laboral en areas administrativas y de servicio al
cliente con excelente actitud y desarrollos de trabajo en equipo.
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Experiencia Laboral

COMCEL S. A (Diciembre 2004-Actual)

Consultor personalizado servicio al cliente

Responsabilidades

Atencién a clientes usuarios de telefonia corcel y resolver todas sus inquietudes o
solicitudes.

SALUDCOOP EPS (Enero 1999 — NOVIEMBRE 2004)

Coordinador area estadistica

Responsabilidades

Verificar la grabacion integra de la informacién generada a diario en las atenciones
médicas.

Generar reportes finales a la gerencia
Atencion a IPS adscritas

Estudios realizados

Ingeniero industrial — fundacién universitaria los libertadores

Tecndlogo en ingenieria industrial - coruniversitec
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LUIS ALEJANDRO RODRIGUEZ MARTINEZ
FECHA DE NACIMIENTO MARZO 19 DE 1977

Correo Email: Alejokav@yahoo.com

PERFIL PROFESIONAL

La experiencia y conocimientos adquiridos durante mi ejercicio profesional enfocados en
un punto de encuentro de creatividad y manejo de estrategias me han enfocado ha
mejorar y trabajar arduamente en la satisfaccion del cliente mediante estrategias efectivas
perfeccionando mi capacidad de andlisis, investigacion, actualizacién y conocimiento de la
realidad del mercado y las empresas colombianas en la actualidad.

EXPERIENCIA LABORAL

EMPRESA: CAFESALUD MEDICINA PREPAGADA

CARGQO: Director Revista - Febrero 2003 - Actualmente
RESPONSABILIDADES:

Responsable de manejo de outsourcing de distribucién y carnetizacion.
Disefio e imagen corporativa

Disefio e imagen revista corporativa

Elaboracion de carnets con disefios especiales para planes especiales. (Disefios y
retoques fotograficos en Corel Draw/Photo Paint — ilustrator/PhotoShop)

Manejo de bases de datos.

EMPRESA: PHOENIX DESIGN INC. (New Jersey N.Y. EE.UU)
CARGO: Disefiador
RESPONSABILIDADES:

Elaboracion de artes y piezas publicitarias. Disefios en Corel Draw.

EMPRESA: PRANA PUBLICIST E. U.
CARGO: Disefador
RESPONSABILIDADES
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Disefio de piezas publicitarias, imagen corporativa, retoque fotografico.

Fotografia digital.

Impresion digital Gran formato

Manejo de bases de datos

FORMACION ACADEMICA (Cronolégico)

PUBLICIDAD Y MERCADEO:; Fundacién Universitaria San Martin

Bogota 2001

SECUNDARIA; Colegio de Formacion Integral

Bogota 1995
CURSOS;

Inglés X Semestre Fundacion Universitaria San Martin

Instituto Meyer Nivel 8, Adv.

Disefio Grafico (manejo de paquetes Corel y Adobe)

Curso de Fotografia Digital

Marketing Electronica

Directorio de Grupos de Trabajo

Cuadro numero 1. Directorio de grupos de trabajo

NOMBRE EMPRESA TELEFONO DIRECCION PRODUCTO A PROVEER
Frigorifico Guadalupe 7104200 Autopista sur #66-78 Hueso de res
Quimicos Bosa 7775258 Cra 77 g 652-21 sur Peroxido de nitrégeno
Quimicos albor Ltda. 2357824 Cra 1855-24 Soda caustica
Quimica mercurio Ltda. 3335628 Calle 12s 14-64 Quimicos
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RECOMENDACIONES

Cuando se va a trabajar con productos naturales o con elementos que pertenecen a
animales como pieles huesos etc. Se debe tener presente primero que estos animales no
se encuentren en via de extincion, segundo que no exista una entidad que tenga como
objetivo la proteccion y preservacion de este y como punto final los permisos requeridos
por la entidades como DAMA, MINISTERIO DE SALUD Y MINISTERIO DE MEDIO
AMBIENTE, quienes certifiguen o mas bien no impidan la elaboracion de joyas o
productos artesanales con este tipo de materias primas.

Existen tecnologias de informacién gratuitas que darian una enorme posibilidad de
expansion y pasividades a la empresa como las ofrecidas por Google© en Google sites©
donde gracias a su free hosting se puede obtener una pagina muy dindmica e
interactiva sin necesidad de tener altos conocimientos en programacion en lenguajes de
protocolos de internet.

Este proyecto busca el incentivo hacia el trabajo con materia primas que son
consideradas para los demos como desechos y recomienda el reciclaje como una forma
de crear microempresa y ayuda a la recuperacion del medio ambiente.

Cuando se realiza un gran trabajo de transformacion de materiales reciclables se puede
llegar a obtener grandes beneficios ya sean econdmicos como se espera en la creacion
de una microempresa, sino ademas reconocimientos de distintos entes gubernamentales
y porque no llegar a incursionar en el mercado extranjero.

Es importante tener en cuenta:

Reciclar.

Innovar.

Cero desperdicios

Disponibilidad de materia prima.

66



CONCLUSIONES

El proyecto tiene una consideracion de Valor presente Neto positivo, por lo que en
principio es rentable hacerlo, sin embargo hay que hacerse algunas otras
consideraciones, como simulaciones de escenarios en los cuales variables importantes
como la inflacién, la probabilidad de venta efectiva, pueden afectar los flujos de caja
cambiando nuestro valor presente neto.

Hay que considerar la estabilidad juridica de la normatividad ambiental que permite
ejercer en area urbana este proyecto y las condiciones fitosanitarias que puedan
proyectarse para un futuro en el tratamiento de elementos derivados de la matanza de
vacuno.

Debe darse un especial tratamiento los prondsticos ya que son de vital importancia para
la toma de decisiones de la puesta en marcha del proyecto. Se requiere ajustar los
pronésticos a la informacion estadistica para determinar las politicas que lleven a manejar
los riesgos incluidos en las variables anteriormente descritas.

Debido a que es un producto que busca ser de consumo masivo, deberia explorarse la
posibilidad de mezclar la deuda en tasa fija y variable, ya que los ingresos de la compafia
podrian estar altamente correlacionados con la inflacion.

Los aportes iniciales que se previeron para seguridad industrial, estdn sujetos a las
condiciones que la planta ofrezca ya que en este trabajo se presentan unos planos de la
estructura deseada para la planta, pero como el proyecto prevé que sera en una locacién
arrendada y no construida, puede que el lugar donde se ponga en marcha necesite
nuevas modificaciones que se verian reflejadas en sobre costos, ya sea de adecuacion
para la produccion o en sobre costos de adecuacion en seguridad industrial.

Debe tenerse mucho cuidado sobre las tendencias y analizar permanentemente los
modelos o tendencias que tienen aceptacién en el mercado, debido a la naturaleza del
producto ya que los errores en la valoracion de aceptacion del mercado puede llevar a
produciria que toda la produccion de un mes sea defectuosa por lo que la “coleccién”
presentaria un grave golpe a las finanzas de la empresa.

Ya que la empresa busca dentro de su estrategia crear un océano azul, debe evaluar si
realmente lo esta haciendo o si nuevos agentes estan entrando en competencia directa
con ella, para asi buscar de nuevo diferenciarse.
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Anexos

Anexo 1

Nombre:

Sexo:

Edad:

+;Usa usted collares? Si No
1.. ;Qué clase de collares prefiere?
«Semillas.

+Plata.

*Oro.

*Huesos.

+Sintéticos.

2.:Qué factores tiene en cuenta para elegir un collar?
*material
+color
*precio
stamafio
+Otros ;cuales?
3.¢:Conque frecuencia compra collares?

ssemanal

socasional

*mensual

+Otros Jcuales? por catalogo por coleccion
4.;En qué cantidad?

+1-2

+2-3

*‘masde 3

5.i:Ha usado collares hechos con huesos de res?

*Si

“no

6.;Le gustaria usarlo? (conteste esta pregunta si en la anterior la respuesta fue no)
«Si

*no

7.:Cuanto estaria dispuesta a pagar por este collar?

*Menos de $ 8.000.

+De $8.000 a $9.000.

*De $10.000a $11.000

*Mas de $12.000.

8. Regalaria esta clase de collar?

Si__

*No___

69



Anexo 2

Anexo 3

facebook

facebook Amigos Bandecia de entrada

Fotos del evento CUORE INTIMATE GRUPO OFICIAL
Foto 9 de 61 | volver al grups | Ver todas Las fotes

SWEET TEMPTATIONS by CUORE INTIMATE
En esta foto: Lina Maria Escobar Bermudez

facebook  inico Perfil Amigos Bandejo de entrada

Agregado por Natalia Gutierrez
&l grupo CUORE INTIMATE GRUPO
oFICIAL

[ComparteT#]
Etiquetar esta foto
Denuncar esta foto

Acercade Publiddad Desarrolladores Emplec Condidones = Buscar amigos

AL POSTRES EL RUBI

Global

Informacidn basica

Nombre: POSTRES EL RUB!

hegocos - Negodo familar

El sitio ideal para endulzarse &l domingo, con [a novia,
Iama‘;alemm,el-nwmeoi.annmwsde
Bogota.

Mo tan caro como endulza tu paseo ni tan lejos como
Alpina.
Bueno , bonito y barato,

Informacién de contacto

Dis corren ventas@elrubipostresl.com

http: /fwvew.elrubipostres.com

Via La Calera, 1.400 metros después del peaje de
Patios.

La Calera, Colombia

Miembros
Mostrando 8 de 416 membros. Ver todos
e
L= '
Paula lavier Camio Migusl Maria
Méndez Mauricio Andres Angel Claudia
Valencia Bedoya Hernandez Garca
Bustos Molna Roserg

Flrmanwn

70

Unirse a este grupo

[Compartr T#]
Tipo de grupo
Este grupo es abierto. Cualquiera
puede unirse & invitar a otros a
hacerlo.
Administradores
® Morica Bonilla
» David Gomez

® Fabio Andres Diaz (Universidad de
Los Andes) (creador)

Eventos



Anexo 4

Recibo de huesos y

quimicos.

Empleados de planta.

Clasificacion de

huesos por tamario

textura,

Analisis de las
ventas y demanda
de productos.
Gerente General

Informe de
produccion.

Plan de productos

Secado en patio.

Empleados planta.

Limpieza Manual.
Empleados planta

Generacién Disefos.

Disefiadora grafica

Aplicacion de
Quimicos.
Empleados Planta

Manejo de
inventarios.
Ingeniero de
Produccion

Tamboreo.
Empleado Flanta

Definicion

moldes

Corte de hueso.
Empleado Planta

Elaboracion de
moldes.
Empleado Planta

Empapelado.
Empleado Planta

Calado.
Empleado Flanta

Enfriamiento en
tinas.
Empleado Planta

Desempapelado.
Empleado Planta

Tinturado.
Empleado Planta

Secado en patio.
Empleado Planta

Elaboracion de la
joya.
Artesano experto
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Anexo 5

Bimestre | Pronéstico |Unidades Planeadas
1 796 2389
2 498 1493
3 1769 5307
4 770 2309
5 651 1953
6 1916 5748
7 871 1509
8 544 942
9 1930 3344
10 839 1453
11 709 1227
12 2083 3608
13 946 1365
14 590 851
15 2092 3017
16 908 1310
17 766 1105
18 2250 3245
19 1021 1344
20 636 837
21 2253 2965
22 977 1286
23 824 1084
24 2417 3181
25 1096 1365
26 682 850
27 2414 3008
28 1046 1303
29 881 1098
30 2584 3219

72




Anexo 6

Unidades No vendidas | 20% reutilizable| Unidades a producir
1593 319 2389,296
996 199 1175
3538 708 5108
1539 308 1602
1302 260 1645
3832 766 5487
638 128 743
398 80 814
1413 283 3264
614 123 1170
519 104 1105
1525 305 3504
418 84 1060
261 52 767
925 185 2965
402 80 1125
339 68 1025
995 199 3177
323 65 1145
201 40 773
712 142 2925
309 62 1143
260 52 1022
764 153 3129
269 54 1212
168 34 796
593 119 2974
257 51 1185
217 43 1047
635 127 3176
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Anexo 7

Areg de moldes,
disefio,creatividad

Patio
descubizrta

Cafeteria

Area de enzamble,
pulida

HE mix fondn

"2 mEx frenbe

Bodeqga
higtera
Prima

il

Oficing
Gearante
Patio

~,

Sala de espera
con witfinas

=

Zaladk
Juns

=
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Anexo 8

Estructura Organizacional

Gerente

General
Ingeniero de Disefiadora |
produccion Grafica

[ |
Operario Operario il
P | P Flotante

Anexo 9

E2009 LeadDoy Consutting, MapLink/Tele Atlas
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