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RESUMEN DE LA TESIS

El presente trabajo de grado tiene como proposito la creacion de una empresa
asociativa a través de una fundacion, como alternativa de trabajo y mejora de la
calidad de vida para una poblacion vulnerable como las madres cabeza de familia
habitantes de la comuna 4 del Municipio de Soacha, Colombia, y elaborar el plan de

negocios de la primera idea a desarrollar.

La Fundacion Confeccionando Futuro, serd una organizacion sin animo de lucro
dedicada a la atencion de necesidades bésicas insatisfechas de esta poblacion,
desarrollando proyectos sostenibles a través del trabajo asociativo, formando una
unidad estratégica de negocio (UEN) que se dedicard a la confeccion, venta y

distribucion de pijamas para bebés entre los 0 y 18 meses de edad en Bogota.

Esta UEN tendrd como nombre Funny Kids, y en ella trabajaran asociativamente 15
madres cabeza de familia, previamente capacitadas con recursos provenientes de

donaciones de terceros.
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INTRODUCCION

En este capitulo se pretende describir la problematica que enfrenta actualmente el
Municipio de Soacha, buscando una justificacion para llevar a cabo el desarrollo del
proyecto. Posteriormente se realiza la identificacion de intereses y necesidades de un
grupo de madres cabeza de familia de la Comuna 4, de la localidad de Soacha en la
Ciudad de Bogota D.C, con el fin de evaluar y escoger la mejor idea de negocio que

se ajuste a estas necesidades.

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1.1 Antecedentes

Soacha es un municipio que se ha caracterizado en los Gltimos afios por ser un
receptor de personas, las cuales suman actualmente un total de 363.019 habitantes. De
éstos 268.390 son inmigrantes voluntarios (73,9% de la poblacion total) y 17.751 se
encuentran en condicion de desplazamiento (4,9%); el 50,8% de los inmigrantes
provienen de las regiones de Cundinamarca (principalmente de Bogota, el 29%),

seguido por Tolima, Santander, Boyaca y Huila.

Las estadisticas afirman que Soacha es un municipio con poblacion joven: el 33,8%

de la poblacion total es menor de 15 afios, mientras que el 11,4 % son personas de 50

! DANE: Departamento Administrativo Nacional de Estadistica. Censo 2005. Proyecciones 2006.
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afios y mas; el promedio de edad del municipio es de 26,5 afios. Adicionalmente, el
55% de las mujeres entre los 20 y 24 afios son madres.
Cuadro 1: Edad media y porcentaje de la poblacion menor de 15 afios, segun

Z0nhay comuna.

. Poblacién

Area/Comuna Total | Edad mediadela | 00 4015
Poblacion | poblacion (afios) ~ ~

afnos (afos)
Soacha 363.019 26,1 33,8
Cabecera 358.581 26,5 33,8
Comuna 1 79.351 26,6 32,5
Comuna 2 40.933 27,9 31,3

Comuna 3 50.911 26,3 31

Comuna 4 63.246 24,1 10,4
Comuna 5 58.700 27,7 30,7
Comuna 6 65.440 26,8 33,2
Resto 4.438 26,6 35,5

Fuente: DANE. Censo Experimental Soacha 2005.

La comuna 4, lugar donde se encuentra el grupo de madres cabeza de familia con las
cuales se va a desarrollar el proyecto presenta las siguientes caracteristicas: de los
89.333 hogares existentes en este municipio, la comuna 4 es catalogada como el
sector mas pobre o en estado de miseria, con el 63% de hogares del 100% total del
municipio. Esta comuna se diferencia del resto debido a que en ella habitan los
hogares més jovenes y numerosos de todo el municipio como se observa en el cuadro
1.

La edad media del total de la poblacion es de 26.1 afios, siendo la edad media de la

comuna 4 de 24.1 afios. EI 40% de la poblacion, son menores de 15 afios.



Gréfico 1: Proporcion de jefatura en los hogares de la comuna 4. Municipio de

Soacha

Proporcion de Jefatura en los Hogares de la
Comuna 4 - Localidad de Soacha
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Fuente: DANE. Censo experimental Soacha, 2005.

De acuerdo con el grafico 1, del Departamento Administrativo Nacional de
Estadistica (DANE), se puede observar que del total de los hogares, la proporcion de
jefatura femenina constituye un 29%, lo cual indica que buena parte de la poblacion
se encuentra constituida por madres cabeza de familia.

Adicionalmente se observa que en este sector del Municipio de Soacha, el nivel
educativo es el mas bajo. Los padres de los hogares de esta comuna tienen 5.1 afios de
educacion y presentan la mayor tasa de analfabetismo. Los cOnyuges participan

menos en el mercado laboral, y tienen las mayores tasas de desempleo.

Con respecto al desplazamiento forzado, las estadisticas muestran que la Comuna 4
tiene la mayor proporcién de hogares desplazados. A esta comuna lleg6é la mitad

(48%) de todos los hogares desplazados forzados entre 1993 y 2010. Esto ha influido



considerablemente en las condiciones de pobreza y mas especificamente en la
vivienda; aunque presenta el mayor indice de propiedad de la vivienda totalmente
pagada, éstas presentan las peores condiciones en el municipio. El 21% de los hogares

vive en hacinamiento mayor.

Otro de los antecedentes que conlleva a desarrollar un proyecto de carécter social que
tenga como objetivo la mejora de la calidad de vida de las madres cabeza de familia
de la Comuna 4 — Ciudadela Sucre del Municipio de Soacha, se relaciona con la
presencia de grupos armados, el desplazamiento y la pobreza, aspectos que inciden en
el ambiente malsano vetando el desarrollo local. Adicionalmente, las casas no
cuentan con sistemas de recoleccion y disposicion de aguas negras. Cuando aumentan

las lluvias en el sector, sus habitantes sufren las consecuencias de las inundaciones.

Muchas casas corren el peligro de venirse abajo con el siguiente aguacero. Existen
riesgos de alta contaminacion ambiental por la explotacion de las canteras, la cercania

a la zona industrial y la falta de un sistema de alcantarillado.

Las madres cabeza de familia son victimas de las consecuencias de los antecedentes
descritos debido a que tienen que atender las necesidades familiares que surgen como
consecuencia de estos. Por tal razon las madres cabeza de familia se veran
beneficiadas con el desarrollo de un proyecto enfocado al trabajo asociativo, como

alternativa de generacion de ingresos economicos y adquisicion de conocimientos.



e Historia desarrollo del proyecto

El principal motivo que llevo a desarrollar un proyecto que beneficiara a las madres
cabeza de familia del Municipio de Soacha, es la relacion cercana con fundaciones sin
animo de lucro como la Fundacion Gestores Sociales, la cual motivo y concientizé a
la misma de la importancia de plantear y desarrollar un trabajo social que permitiera

resolver la problematica social y econémica que presenta el sector.

La fundacion surge a partir de una iniciativa de cambio para la reconstruccién del
tejido social y la satisfaccion de necesidades basicas de las madres cabeza de familia
en sectores donde la violencia, el rechazo de la sociedad y el olvido por parte del pais
y de la sociedad, han deteriorado dramaticamente la calidad de vida de muchos

hogares en los que conviven estas madres.

Una variedad de sectores sociales del pais no han observado la problemética del
Municipio de Soacha y de otras zonas donde se encuentran personas en condicion de
vulnerabilidad. No se han preocupado e interesado en desarrollar actividades que
involucren a los habitantes de estos sector, que tengan como fin disminuir el indice de
desempleo y generar ingresos; en ocasiones la sociedad misma se encarga de
desplazar el potencial y habilidades que los personas pueden llegar a tener para
realizar cualquier actividad que de una u otra forma contribuya a la satisfaccién de sus

necesidades.

Para contribuir a esta problematica se decidio elaborar el presente plan de negocio,
buscando registrarse en un marco legal, para poder encaminar esfuerzos para

proporcionar la atencion requerida a los sectores, localidades y poblaciones con

5



necesidades bésicas insatisfechas, teniendo como principal preocupacion proporcionar

herramientas para generar empleo.

1.1.2 Descripcion del problema

Diferentes aspectos, generados por crisis econdmicas como la deuda externa, las
medidas de ajuste estructural, la pobreza, la vulnerabilidad, la inequidad, el
debilitamiento del grupo familiar y la ausencia del hombre o del no cumplimiento de
sus funciones al interior de la familia, son aspectos que han afectado sustancialmente

a nifios, jovenes y mujeres del pais. Ver Anexo 1.

Como expone Lya Yaneth Fuentes (2002) en su libro “El Origen de una Politica.
Mujeres Jefas de Hogar en Colombia”, a esto se le puede sumar que el trabajo que
realizan las mujeres jefas de familia no es considerado como generador de productos,
pues para esto no estan preparadas, no tienen competencias, ni tienen activos
culturales ni sociales, sobre los cuales invertir o hacer de ellos formas de
supervivencia, lo que implica que ellas no tengan derecho y se les disminuya su rango
de libertad de eleccion laboral al tener que trabajar en la primera opcion que se les

pregunta, dadas sus condiciones de inequidad.

Adicionalmente, el concepto de madre cabeza de familia, se asocia con la
feminizacion de la pobreza, lo cual se refiere al crecimiento de los hogares
encabezados por mujeres, en los cuales ellas tienen que asumir la responsabilidad
economica, ademas de la tradicional responsabilidad de la educacion y orientacion de

los hijos y del funcionamiento cotidiano del hogar, sumandole a esto la



discriminacién en el mercado laboral y teniendo ingresos inferiores con respecto a los

de los hombres.

Cuadro 2: Tasa de jefatura de hogar por estado civil y rangos de edad en Bogota

Sexo Rangos de Total | Casado U'.“O” Sepgrado Soltero
edad Libre | y viudo.
15-29 21,1 71,8 66 24,7 53
Hombres 30-44 , 70,7 88,6 84,4 46,9 24,2
45y més 80,5 90,8 87 64,5 44,1
Total 54,8 88,6 80,1 57,3 12,6
15-29 7 5 55 35,5 6,6
Mujeres 30-44 , 21,5 6,9 10,8 69 37,9
45y mas 36,4 9,9 17,2 68,9 51,5
Total 21 8,1 10 66,4 19,6
15-29 13,8 28,4 29,8 32,8 5,9
Total 30-44 , 449 45,3 48,4 62,5 31,2
45y mas 57,1 53,8 58,3 67,7 48,5
Total 25,7 47,9 44,6 64 16

Fuente: DANE. Censos Generales, 2005.

Como lo indica el cuadro 2, las mujeres solteras, separadas y/o viudas, tienen un
indice mas alto de ser jefes de hogar en comparacion con la poblacion masculina. Por
lo tanto, la problematica a disminuir el indice de desempleo entre estas mujeres es
considerada, como una problemética de caracter social. Muchas fundaciones vy
organizaciones que trabajan en el tema, brindan a las directas beneficiarias la
posibilidad de mejorar su condicion socio-econdmica, para que tengan una fuente de
ingreso en los hogares que tienen a cargo, y puedan suplir sus necesidades

fundamentales.



Para lograr cumplir con uno de los objetivos del proyecto, generar empleo asociativo
entre un grupo seleccionado de madres cabeza de familia de la comuna 4 del
Municipio de Soacha, surgio la necesidad de crear empleo autosostenible y asociativo
a través de una fundacion sin &nimo de lucro, la cual promueva actividades de tipo

econdmico que permitan a las madres cabeza de familia generar ingresos econémicos.

1.1.3 Pregunta generadora de la investigacion

¢Es viable ofrecer una alternativa de trabajo mediante la creacién de una fundacion

que desarrolle proyectos para las madres cabeza de familia del Municipio de Soacha?

1.1.4 Justificacion

Segun los resultados de la Encuesta Nacional de Salud y Demografia 2010, realizada
por la Asociacion Pro bienestar de la Familia en Colombia (PROFAMILIA), en
relacion con 2005, sigue aumentando la cantidad de mujeres que se encuentran al
frente del hogar, la cual alcanz6 el 28% para el afio 2010. Como consecuencia del
incremento en el nimero de separaciones maritales, ahora existen menos nifios y
niflas menores de 15 afios viviendo con sus dos padres, mientras que aumentan los

que viven con uno solo de ellos®.

En la Encuesta Nacional de Demografia y Salud —-ENDS- de 2010 se sefiala que desde
1990 se presenta un incremento de la fecundidad de las mujeres entre 15 y 19 afios,

especialmente en Bogota, observandose que el 15% de las adolescentes encuestadas

2 profamilia, Salud Sexual y Reproductiva en Colombia. Resultados de la Encuesta Nacional de
Demografia y Salud. 2010.



han sido madres y el 4% estan embarazadas de su primer hijo, para un total de 19%
que han estado embarazadas. En conjunto, estos aspectos configuran situaciones de
mayor vulnerabilidad en mujeres jovenes, con menos educacion, que se ven

enfrentadas a ser madres solteras y en consecuencia pasar a ser cabeza de hogar.

Soacha es uno de los municipios con mayor cantidad de personas inactivas en el
mercado laboral y muchos de los trabajadores se encuentran empleados en el sector
informal. Segun el DANE para la Encuesta Nacional de Hogares —ENH, se consideran
del sector informal los trabajadores familiares sin remuneracién, los empleados
domeésticos, los obreros y los empleados de empresas con 10 o menos trabajadores,
los trabajadores por cuenta propia de empresas con 10 o menos trabajadores que no
sean ni profesionales ni técnicos y los patrones o empleadores de empresas con 10 o

menos trabajadores que no sean ni profesionales ni técnicos.

En términos generales la remuneracion en éste sector frente al sector formal presenta
niveles inferiores.

Por tal razon, se puede decir que ha aumentado la participacion de las mujeres en el
ambito laboral, a pesar de que son éstas las méas afectadas por el desempleo, hecho
explicado por esta mayor participacion y por algunas practicas de discriminacion

laboral.

De acuerdo con los datos expuestos anteriormente, basicamente confirman el aumento
de madres cabeza de familia, situaciones de empleo informales y pocas oportunidades
de empleo para las mujeres, es necesario realizar acciones de formacion integral en

competencias para la generacion de empleo e ingresos, que posibiliten el desarrollo de



los talentos y capacidades de las madres cabeza de familia, asi como la generacién de

condiciones positivas econdémicas, productivas y sociales a través de la formalizacion

del trabajo. De ésta manera se pretende reducir el nimero de madres cabeza de

familia desempleadas, mejorar sus ingresos y contribuir al desarrollo empresarial del

Municipio de Soacha.

1.1.5 Marco conceptual

Mujer cabeza de familia

Como expone el decreto 190 de 2003, Capitulo 1 (P.1), la definicion de mujeres

cabeza de familia es:

“Mujer con hijos menores de 18 afios de edad, biolégicos o adoptivos, o hijos
invalidos que dependan econémicamente y de manera exclusiva de ellas, y cuyo
ingreso familiar corresponde Unicamente al salario que devenga del organismo o

. s . 3
entidad publica a la cual se encuentra vinculada™”.

Reforzando este concepto, la ley 82 de 1993, articulo 2 (p.1) define:

"Entiéndase por mujer cabeza de familia, quien siendo soltera o casada, tenga
bajo su cargo, econdémica o socialmente, en forma permanente, hijos menores
propios u otras personas incapaces 0 incapacitadas para trabajar, ya sea por
ausencia permanente o incapacidad fisica, sensorial, siquica o moral del
conyuge o compafiero permanente o deficiencia sustancial de ayuda de los

demas miembros del nticleo familiar’™.

® DECRETO 190 DE 2003. Departamento Administrativo de la Funcién Publica. Articulo 1, numeral

13

*LEY 82 DE 1993. Normas para apoyar de manera especial a la mujer cabeza de familia. Articulo 2.
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. Empresa
Es la unidad econdmica basica encargada de satisfacer las necesidades del mercado
mediante la utilizacion de recursos materiales y humanos. Se encarga, por tanto de la

organizacion de los factores de produccion, capital y trabajo®.

o Sociedad

La sociedad es el conjunto de individuos que comparten fines, conductas y cultura, y
que se relacionan interactuando entre si, cooperativamente, para constituir un grupo o
una comunidad. En el &mbito juridico y econdmico una sociedad es aquella por la
cual dos 0 mas personas se obligan a poner en comun dinero, bienes o industria con el
animo de repartir entre si las ganancias. En este caso se denomina sociedad o
asociacion a la agrupacion de personas para la realizacion de actividades privadas,

generalmente comerciales. A sus miembros se les denomina socios.”

o Organizacion sin animo de lucro

Una organizacion sin animo de lucro, es una entidad de caracter privado, con fines y
objetivos definidos por sus integrantes, creada independientemente de los gobiernos
locales, regionales y nacionales, asi como también de los organismos internacionales,
cuyo fin no es la obtencion de un beneficio econdmico. Suelen tener la figura juridica
de asociacién, fundacion, mutualidad o cooperativa (siempre que no sea de trabajo
asociado) y por lo general reinvierten el excedente de su actividad en obra social.

Su membresia estd compuesta por voluntarios. Internamente pueden tener un bajo o

alto grado de organizacion. El financiamiento de actividades, generalmente, proviene

® Informacién obtenida del sitio web http:/es.wikipedia.org/wiki/Empresa, recuperado 05/2014
® Informacion obtenida del sitio web http:/es.wikipedia.org/wiki/Sociedad, recuperado 05/2014
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de diversas fuentes: personas particulares, Estados, organismos internacionales,

empresas, otras ONG, etc.

o Empresa asociativa

De acuerdo al Articulo 1 de la Ley 10 de 1991, las empresas asociativas de trabajo
seran organizaciones econdémicas productivas, cuyos asociados aportan su capacidad
laboral, por tiempo indefinido y algunos ademéas entregan al servicio de la
organizacion una tecnologia o destreza, u otros activos necesarios para el

cumplimiento de los objetivos de la empresa.

° Tipos de sociedades
De acuerdo con Pinzon Gabino, en su libro “Sociedades Comerciales” (1998), En

Colombia existen basicamente siete tipos de sociedades comerciales:

a. Sociedad colectiva: Es una asociacion de dos o mé&s personas. Su
responsabilidad es solidaria e ilimitada. La administracion de la sociedad corresponde
a todos y cada uno de los socios, quienes podran delegarla en sus consocios 0

extrafnos.

b. Sociedades en comandita: Este tipo de sociedades cuenta con dos clases de
socios: gestores (aportan su trabajo) y comanditarios (aportan el capital). Las
sociedades en comandita son de 2 clases:

i) Sociedades en comandita simple: Esta constituida por un socio gestor y unos socios
comanditarios, donde el socio gestor responde solidaria e ilimitadamente por los actos

de la sociedad y los comanditarios unica y exclusivamente sobre los aportes en dinero.

12



ii) Sociedades en comandita por acciones: los comanditarios conforman sus aportes

por el pago de titulos y la responsabilidad esta limitada por el monto de los titulos.

C. Sociedades de responsabilidad limitada: Sociedad minimo de dos personas
y no mayor de veinticinco. La responsabilidad de los socios es hasta el monto de los
aportes.

d. Sociedades andnimas: Se constituyen con un minimo de cinco personas, no
existe limite en cuanto al méximo de socios. Sus aportes estan representados en
acciones cada una de igual valor. Su responsabilidad no sobrepasa el valor de los

aportes.

e. Sociedades de hecho: Surge cuando dos 0 mas personas se asocian con el fin
de explotar una sociedad comercial, con el &nimo de distribuir sus utilidades pero sin

constituirse por escritura pablica.

f. Empresas asociativas de trabajo: Son organizaciones economicas
productivas, en la que los asociados aportan su capital laboral, por tiempo indefinido
y otros aportan tecnologia y destrezas. Estas sociedades tienen como objetivo la

produccion, comercializacién y distribucion de bienes basicos de consumo.

g. Empresas unipersonales: Una persona natural o juridica puede destinar parte

de sus activos para la realizacion de actividades mercantiles.

. NIT ’

"Informacién obtenida del sitio web www.ccb.org.co, recuperada 05/2014.
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Es la identificacion que otorga la administracion tributaria como contribuyente, para
la obtencion debera diligenciar en cualquier sede de la Camara de Comercio de

Bogoté el formulario adicional de registro para fines tributarios.

° RUE (Registro Unico Empresarial)8

Es la primera red nacional de servicios registrales, que integra y centraliza el registro
mercantil y el registro de proponentes que administran las 57 Camaras de Comercio.
El Registro Unico Empresarial, es el principal aliado estratégico del sector
empresarial y del Gobierno Nacional, al ofrecer informacion y operaciones confiables

y oportunas para la toma de decisiones comerciales y econdémicas.

1.1.6 Marco Tebrico

. Plan de negocio

El Plan de negocio es un documento formal, elaborado por escrito que sigue un
proceso logico, progresivo, realista, coherente y orientado a la accion, en el que se
incluyen en detalle las acciones futuras que habran de ejecutar tanto el duefio como
los colaboradores de la empresa, utilizando los recursos que disponga la organizacion
y procurando el logro de determinado resultados (objetivos y metas) y que, al mismo

tiempo, establezca los mecanismos que permitiran controlar dicho logro®.

Debe exponer el propoésito general de una organizacion e incluir temas como el

modelo del negocio, el organigrama, la fuente de inversiones iniciales, el personal

& Informacion obtenida del sitio web www.rue.com.co, recuperado el 05/2014.
°Antonio Borello, PLAN DE NEGOCIOS: Marketing Publishing Center, 1994, Ediciones Diaz
Santos.Pag. 62.
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junto con su método de seleccion, la filosofia de la empresa y su plan de salida. Debe

ser actualizado constantemente para reflejar cambios no previstos™.

Principalmente reune toda la informacién necesaria para evaluar un negocio y los
lineamientos generales para ponerlo en marcha. Es importante contar con este
documento debido a que es relevante en la consecucion de financiamiento, socios o
inversionistas; pero su importancia aumenta en la medida en que se convierte en una

guia para aquellas personas que se encuentran liderando la empresa.

En el proceso de realizacion de este documento se interpreta el entorno de la actividad
empresarial y se evallan los resultados que se obtendran al accionar sobre ésta de una
determinada manera. Se definen las variables involucradas en el proyecto y se decide

la asignacién optima de recursos para ponerlo en marcha.

El plan de negocios es un documento que se utiliza para analizar, evaluar y presentar
un proyecto comercial. Con él se analizan las alternativas para llevar adelante un
negocio, evaluando la factibilidad técnica (;puede hacerse?), econémica (;dara los
resultados esperados?) y financiera (¢existen los recursos necesarios?). Se utiliza

también durante la puesta en marcha como guia de las operaciones.

Caracteristicas de un Plan de negocio

. Definir diversas etapas que faciliten la medicion de sus resultados.
. Establecer metas a corto y mediano plazos.
. Definir con claridad los resultados finales esperados.

1% Informacién obtenida del sitio web http://es.wikipedia.org/wiki/Plan_de_negocio, recuperado el
05/2014.
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Establecer criterios de medicion para saber cuéles son sus logros.

Identificar posibles oportunidades para aprovecharlas en su aplicacion.

Involucrar en su elaboracién a los ejecutivos que vayan a participar en su

implantacion.
. Nombrar un coordinador o responsable de su implantacion.
. Prever las dificultades que puedan presentarse y las posibles medidas

correctivas.

Tener programas para su realizacion.

Ser claro, conciso e informativo.

Para la construccion de un plan de negocios, Antonio Barello (1994), lista los

siguientes componentes (“Plan de Negocios”, p. 62):

1. Resumen ejecutivo

Es un breve andlisis de los aspectos mas importantes de un proyecto, que se ubica
delante de la presentacion. Es lo primero que lee el receptor del proyecto, y quizas,
por falta de tiempo, lo Gnico. Debe describir en pocas palabras el producto o servicio,
el mercado, la empresa, los factores de éxito del proyecto, los resultados esperados,

las necesidades de financiamiento y las conclusiones generales.

Si bien se ubica al comienzo del plan, es conveniente realizarlo al final, después de
haber analizado todos los puntos. Su extension es clave: no mas de dos paginas,

preferiblemente una.
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El objetivo de este resumen es captar la atencion del lector y facilitar la comprension
de la informacién que el plan contiene, por lo que se debe prestar especial atencion a

su redaccion y presentacion.

2. Introduccidn descripcién del plan de negocio

Antes de comenzar el desarrollo de un plan de negocio, se debe contextualizar el plan
de ejecucion de la misma, describiendo:

« Cuédl es el negocio que se desarrollara.

« Quiénes realizan la presentacion del plan y para qué.

« Si se trata de una empresa en marcha, cuél es su mision y su trayectoria.

o Cudl es la fecha de presentacion y si existe un plazo para la aprobacion del plan.

« Cudl es el enfoque con que se preparo el plan.

3. Antecedentes de la empresa

Antiguedad de la empresa.

Acta constitutiva, reformas estatutarias y apoderados legales.

Detalles de la historia, evolucion y actividades sobresalientes.

Informacion general de los accionistas y del consejo de administracion.

Datos relevantes sobre la administracion.
e Consejeros y asesores de la empresa.
e Estructura del capital legal.

e Fortalezas y debilidades en lo general.

4. Definicién de la mision, vision, valores vy los objetivos de la empresa

17



La misién es lo que pretende hacer la empresa y para quien lo va hacer. Es el motivo
de su existencia, da sentido y orientacion a las actividades de la empresa; es lo que se
pretende realizar para lograr la satisfaccion de los clientes potenciales, del personal,
de la competencia y de la comunidad en general. La mision debe ser precisa, amplia,
motivadora y convincente, ya que es la base para que todas las acciones del personal

avancen hacia la misma direccion.

La vision define y describe la situacion futura que desea tener la empresa, el propdésito
de la vision es guiar, controlar y alentar a la organizacion en su conjunto para alcanzar
el estado deseable de la organizacion. La vision de la empresa es la respuesta a la

pregunta, ;Qué queremos que sea la organizacion en los proximos afios?

Los objetivos deben mencionarse, en su conjunto, los objetivos generales a corto,
mediano y largo plazos de la empresa, asi como los objetivos especificos y las metas
con relacion a los siguientes conceptos: Ventas, compras, finanzas, inventarios,
personal, produccion, utilidades, crecimiento. Los valores corporativos es la respuesta

a la pregunta, ¢En que creemos y cémo somos?

5. Descripcién del producto o servicio

Para poder definir el negocio que se desarrollara, es preciso describir de una forma
concisa el producto o servicio de la idea de negocio; para ello es necesario abarcar los

siguientes temas dentro del Plan de Negocio:

o Especificaciones del producto o servicio. Utilidades y usos.
o Caracteristicas técnicas.

e Diferenciacién con otros productos de la competencia. Ventajas y desventajas.
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e Derechos de propiedad, patentes y licencias si han sido registrados.
o Describir el proceso de elaboracion: maquinas, herramientas, insumos, entrega, etc.

e Proveedores.

6. Anélisis de mercado

El andlisis de mercado se utiliza para conocer la oferta (cuales son las empresas o
negocios similares y qué beneficios ofrecen) y para conocer la demanda (quiénes son

y qué quieren los consumidores).

Si bien no en todos los casos es imprescindible contratar una investigacion de
mercado extrema, debe buscarse informacion sobre la demanda que responda estas
preguntas, sustentando la propuesta del plan de negocios. Fuentes como revistas y
diarios especializados, cAmaras empresariales, Internet, consultores o personas que ya

estan en el mercado pueden aportar informacién valiosa.

Para analizar la situacion del mercado para la elaboracion de un plan de negocio, se

debe tener en cuenta:

. Andlisis del mercado.

Caracteristicas del mercado.
. Composicion del mercado (concentracidn geografica, caracteristicas de la

poblacion, niveles socioeconomicos).

. Diversificacion del mercado con relacion a ejercicios anteriores.
. Estrategia de mercado.

. Expansiones futuras.

. Factores que afectan el mercado y coémo funcionara bajo ciertas

circunstancias.
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. Informacion sobre la evolucién de la demanda, la oferta y la comercializacion.

. Mercados no explotados y capacidad de penetracion.

. Participacion del mercado por producto.

. Participantes y porcentaje de participacion en el mercado.
. Segmentacién del mercado y consumo aparente.

. Tamaro del mercado objetivo y del mercado potencial.

. Tendencias del mercado.

7. Plan de marketing

El Plan de Marketing es la instrumentacion de la estrategia de mercadeo. Solo tiene
sentido si previamente han sido definidos el posicionamiento de la empresa y el target

al cual se va a dirigir el producto o servicio.

Una vez pautadas las decisiones estratégicas, el plan de marketing debe producir

respuestas convincentes a cuatro preguntas fundamentales:

. Producto o servicio: ¢Cudles son los beneficios que la empresa o el
producto/servicio generara para los potenciales clientes?

. Precio: ¢A qué precio se va a ofrecer el producto o servicio y cuanto influye el
precio en la decisién de compra de los potenciales clientes?

. Distribucion: ¢Como y en qué lugar se va a vender el producto o servicio?

. Comunicacién: ¢De qué manera se va a comunicar el producto o servicio de
modo tal que los clientes potenciales se enteren de su existencia y deseen

comprarlo?
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8. Distribucion

Especificar si la distribucion se hara en forma directa o si actuaran

intermediarios que haran llegar el producto al consumidor final.

Determinar cuél va a ser el alcance de la distribucion (metropolitana, nacional,

regional, internacional).

Si el esquema de distribucion fuera complejo, incluir un diagrama que

esquematice las etapas.

Justificar la eleccidén de lugar para el establecimiento de oficinas, locales,

depdsitos, talleres y/o fabricas.

9. Anélisis estratégico

El analisis estratégico dentro del plan de negocio se utiliza para conocer la situacion
presenten en el que se podrd manejar el mismo tanto interno como externamente. Es
una estructura conceptual que identifica las amenazas y oportunidades que surgen del

ambiente y las fortalezas y debilidades internas de la organizacion.

El propdsito fundamental de este tipo de andlisis es potenciar las fortalezas de la

organizacion para:

. Aprovechar oportunidades.
. Contrarrestar amenazas.

. Corregir debilidades.

Las amenazas y oportunidades se identifican en el exterior de la organizacién, en su

contexto. Esto implica analizar:
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Los principales competidores y la posicion competitiva que ocupa la empresa entre
ellos.

Las tendencias del mercado.

El impacto de la globalizacion, los competidores internacionales que ingresan al
mercado local y las importaciones y exportaciones.

Los factores macroecondmicos sociales, gubernamentales, legales y tecnologicos

que afectan al sector.

Las fortalezas y debilidades se identifican en la estructura interna de la organizacion.

Deben evaluarse:

Calidad y cantidad de los recursos con que cuenta la empresa.
Eficiencia e innovacion en las acciones y los procedimientos.

Capacidad de satisfacer al cliente.

10. Competidores potenciales

El propésito del analisis de los competidores potenciales, es explicar en detalle cuéles

son los cambios externos y las oportunidades que el negocio enfrenta, para ello dentro

del plan de negocio se requiere identificar y desarrollar:

Analisis de la competencia (caracteristicas principales).

Anélisis de satisfaccion de los clientes comparados con la competencia.

Canales y formas de distribucion de productos y servicios.

Cuadro comparativo de ventajas y desventajas (publicidad, promociones, red de
ventas, calidad, precio, condiciones de crédito, presentacion, servicio, etcétera).
Distribucion de las ventas del mercado.

Fortalezas y debilidades con relacion a la competencia.
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= Posibilidades de crecimiento y oportunidades de negocios nuevos.
= Posible ingreso de competidores importantes en el mercado.

= Quiénes son los competidores mas importantes.

11. Informacién econdmica vy financiera

La informacion econdémica y financiera de un plan de negocio, determinan los
beneficios o pérdidas en los que se puede incurrir al desarrollo del proyecto. Uno de
los principales objetivos con este tipo de informacion y analisis, es obtener resultados
que apoyen a la toma de decisiones referentes a las actividades que se requieran de

inversion en el proyecto.

De igual forma, al analizar tanto el entorno econémico como las proyecciones
financieras, se determinan los costos de oportunidad en que se incurre al invertir al
momento para obtener beneficios al instante.

Primordialmente en el desarrollo de un plan de negocio, es importante abarcar los

siguientes temas dentro de los mismos:

e Lainversion necesaria.

e Proyeccion de ventas.

e Analisis de costos. Punto de Equilibrio.
e Proyeccion de Resultados.

e Flujo de Fondos.

Compras:
e Fuentes de suministro.
e Principales proveedores.
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Inventarios:
e Niveles de existencia en el almacén.
e Niveles 6ptimos de inventario.
e Rotacion de existencias.
e Control de maximos y minimos (diferencias, periodos de aprovisionamiento).
e Reducciones o aumentos en inventarios.

o Valor de los inventarios.

12. Conclusiones

Es la sintesis del plan de negocio la cual analiza de forma muy detallada la evaluacion
del proyecto que se esté presentando.

Con las conclusiones se examinan las alternativas para llevar adelante un negocio
evaluando la factibilidad técnica, econémica y financiera.

Las conclusiones son fundamentales ya que reflejan los resultados de los diferentes

andlisis realizados, las variables del producto o servicio.

1.2 HIPOTESIS

La creacion de empleo auto sostenible y asociativo a través de una fundacion sin
animo de lucro, ayudara al desarrollo econémico y social de madres cabeza de familia
pertenecientes a sectores vulnerables y desfavorecidos como la comuna IV “El

Paraiso”, ubicada en Bogota D.C.

1.3 OBJETIVOS

24



1.3.1 Objetivo general

Crear una empresa asociativa que sirva como alternativa de trabajo y mejora de la
calidad de vida para una poblacion vulnerable y elaborar el plan de negocios de la

primera idea de negocio a desarrollar.

1.3.2 Objetivos especificos

a. Identificar los intereses y necesidades fundamentales de las madres cabeza
de familia de la Comuna 4 del Municipio de Soacha.

b. Evaluar y calificar las alternativas de idea de negocio para el grupo de
madres cabeza de familia de la Comuna 4 del Municipio de Soacha,
calculando cada uno de sus riesgos

c. Escoger la idea de negocio que desarrollara la fundacién y elaborar su
respectivo plan de mercadeo.

d. Elaborar los analisis técnico y operativo con el fin de definir el proceso
productivo, los canales de distribucién y la politica de calidad de los
productos a elaborar.

e. Realizar el andlisis econémico con el fin de determinar los costos y

beneficios derivados del proyecto.
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1.4 METODOLOGIA

A continuacion se relaciona la metodologia utilizada en la elaboracion del proyecto, la cual hace referencia a las actividades

implicadas, instrumentos empleados, momentos de desarrollo y fuentes utilizadas. Dicha metodologia realizada, se desarroll6

en base a cada uno de los objetivos propuestos inicialmente.

Cuadro 3: Metodologia y actividades utilizadas para la elaboracién del proyecto.

POBLACION
. DETERMINADA

ACTIVIDADES - METODO "| FUENTES DE

OBJETIVO HERRAMIENTAS MARCO P

DESARROLLADO MUESTRAL - INFORMACION
MUESTRA
e Realizacién de un formato de e Encuesta Grupo madres o Lideres
encuesta e Entrevista en cabeza de familia comunitarias
1. Identificar los| e  Elaboracion de encuestas a las profundidad delacomuna4 e Resultado de
intereses 'y las| madres e Sesion de focus del Municipio de datos

necesidades
fundamentales de
las madres cabeza
de familia de la
Comuna 4 de la
Localidad de
Soacha.

e  Tabulacion de la informacion

e Identificacion de las principales
necesidades de las madres de este
sector.

e ldentificacién del nivel de
ingresos econodmicos de las madres
cabeza de familia actualmente.

e  Conocimiento de las actividades
que realizan actualmente las madres

group
Excel
Salén comunal

Soacha,
interesadas en el
desarrollo del
proyecto.

recopilados.
ICBF

Madres cabeza
de familia
habitantes de
este sector.
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POBLACION
DETERMINADA,

ACTIVIDADES - METODO FUENTES DE
OBJETIVO HERRAMIENTAS MARCO p
DESARROLLADO MUESTRAL - INFORMACION
MUESTRA
e Realizacion de una reunion con
las madres cabeza de familia, con el
fin de dar a conocer nuestros objetivos
planteados.
e  Determinacién de la afinidad de
este grupo de madres con el proyecto.
e Determinacion de las posibles ° Encuestas e Grupomadres o Mercado
2. Evaluary calificar | ideas de negocio de acuerdo con las  |e Analisis cabeza de familia Obijetivo,
las alternativas de | necesidades identificadas. interno y externo. de la comuna 4 posibles
idea de negocio o Escogencia de la idea de 8 Analisis del Municipio de competidores,
para el grupo de negocio que mas se adecue a estas FODA para cada| Soacha, proveedores.
madres cabeza de necesidades. una de las| interesadasenel fo  Legislacion
familia de la e Realizacion de un andlisis del oportunidades de| desarrollo del vigente.
Comuna 4 del entorno en el cual se establecer4 el negocio proyecto. e Resultado de
Municipio de nuevo negocio calculando el riesgo. e Excel Encuestas
Soacha, e Identificacion de las
calculando cada caracteristicas de los posibles clientes
uno de sus riesgos por medio de una investigacion de
mercado.
e Tabular la informacion
recolectada y concluir.
e  Entrega de resultados a las o Entrevistacon @ Grupo madres @ SENA
3. Escoger la idea de madres cabeza de familia mediante posibles padrinos y cabeza de familia je Cdmara de
negocio que una charla programada. empresas. de La comuna 4 Comercio de
desarrollara la e  Disefio del plan de mercadeo: se | e Entrevistas del Municipio de Bogota
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POBLACION
DETERMINADA,

ACTIVIDADES - METODO FUENTES DE
OBJETIVO HERRAMIENTAS MARCO -
DESARROLLADO MUESTRAL - INFORMACION
MUESTRA
fundacion y elaborar | realiza el analisis del sector industrial | con Fundaciones Soacha, e Junta comunitaria

su respectivo plan de
mercadeo.

y se definen las estrategias de la
unidad de negocio.

e  Busqueda de padrinos para la
organizacion.

e  Busqueda de instituciones que
brinden capacitacion con respecto a las
labores escogidas.

e  Estrategia de brindar una
capacitacion en conocimientos
administrativos.

e  Definicion del lugar de trabajo.

Asociadas

. Disefio de
planeacion
estratégica.

. Conocer las
normas legales.

. Matriz de
operacion

. Matriz de
Boston.

. Analisis del
Sector.

interesadas en el
desarrollo del
proyecto.

del sector.
e Legislacion
Vigente

Elaborar los
analisis técnico y
operativo con el
fin de definir el
proceso
productivo, los
canales de
distribucion y la
politica de
calidad de los
productos a
elaborar.

o Toma de decision del producto
a desarrollar y del proceso productivo
del mismo.

o Establecimiento de los recursos
necesarios para la elaboracion del
producto.

. Elaboracion del disefio de
planta.

) Determinar las politicas de
calidad.

. Procesos de
produccion del
sector textil.

. Analisis de la
cadena productiva
del sector textil.

. Entrevista con
asesores comerciales
de Manufacturas
Elliot.

Sector escogido.

e Proveedores
e Competencia
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POBLACION
DETERMINADA,

ACTIVIDADES - METODO FUENTES DE
OBJETIVO HERRAMIENTAS MARCO p
DESARROLLADO MUESTRAL - INFORMACION
MUESTRA
o Matriz de e Competencia
5. Realizar el . Anaélisis de los costos y costo/beneficio. e Proveedores.
analisis econdmico beneficios del producto escogido. e Entrevista en
con el fin de . Determinacion de las profundidad.

determinar los
costos y beneficios
derivados del
proyecto.

caracteristicas en cuanto a mano de
obra que requiere el producto
escogido.

. Planteamiento de politicas de
precios y ventas del producto escogido
como Unidad estratégica de negocio
de la Fundacion.

o Excel
e Resultados
Obtenidos

Fuente: Elaboracion Propia, (2014).
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1.5. DEFINICION DE LA IDEA DE NEGOCIO

1.5.1 Descripcion de intereses y necesidades

Para identificar los intereses y necesidades de las madres cabeza de familia de la Comuna
4 del Municipio de Soacha, fue necesario recolectar informacion relacionada con factores
que afectan directamente a la comunidad y mas especificamente a las madres cabeza de
familia. Estos datos fueron utilizados para tomar decisiones sobre las diferentes
alternativas de ideas de negocio a desarrollar con las mismas. Las fuentes de las cuales se

obtuvo la informacion fueron:

1.5.1.1 Fuentes primarias

Sesién de grupo

Grupo de discusion dirigido a las madres cabeza de familia habitantes del Barrio
Bellavista — Ciudadela Sucre, del Municipio de Soacha, conformado por 11 personas con
edades entre los 21 y 48 afos. El objetivo de la sesion de grupo fue dar a conocer a las
madres del sector, la intencion de llevar a cabo un proyecto de generacion de recursos
economicos a traves de la creacion de unidades estratégicas de negocio. También se
pretendio conocer las opiniones, expectativas y experiencias que han tenido las madres

cabeza de familia, frente a actividades econdmicas que han desarrollado anteriormente, y
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a su vez conocer sus necesidades e intereses. Adicionalmente se buscO que surgieran
ideas de negocio viables y factibles, con el fin de hacerlas parte de la fundacion (ver
anexo 2).

En el desarrollo de la sesion de grupo, las preguntas se orientaron a confirmar aquellos
intereses y necesidades que las participantes afrontan en el sector en el que habitan, con
el fin de discutir las ideas de negocio a evaluar, para la implementacion del plan de

negocio

a. Temas tratados en la sesién de grupo

Los temas que se desarrollaron en la sesion de grupo fueron:

e Actuales actividades econdmicas que desarrollan las madres cabeza de familia del
sector.

e Tipos de actividades que pueden desemperiar. Discusion de habilidades.

e Tiempo permanencia de las madres cabeza de familia en el Barrio Bellavista —
Ciudadela Sucre del Municipio de Soacha.

e Presentacion de los objetivos del proyecto.

e Expectativas de las madres cabeza de familia frente al proyecto.

e Actividades que se podrian desarrollar.

e Disponibilidad de tiempo de las madres para desarrollar las actividades escogidas y
planteadas.

¢ Vinculacion a tipo de fundaciones y/o programas sociales en ocasiones pasadas.
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e Problematicas del sector.

b.  Conclusiones de la sesion de grupo

Luego de compartir experiencias y opiniones con las diferentes madres cabeza de familia

que participaron en la sesién de grupo, se obtuvieron los siguientes hallazgos:

e Todas las madres cabeza de familia, residen en el sector hace aproximadamente 5
afios.

e Ninguna de las participantes se encuentra vinculada a una actividad econémica, por
lo tanto no cuentan con un sustento monetario seguro para subsistir.

e La mayoria dice conocer este tipo de programas, debido a que otras entidades han
tratado de implantarlo, sin embargo ninguno ha tenido continuidad, lo cual ha hecho
que las madres pierdan la confianza en éste tipo de programas.

e Algunas participantes tienen pareja, pero no esta laborando actualmente ya sea porque
se encuentra desempleado o por discapacidad, por lo tanto se ven en la necesidad de
ejercer una actividad que sea fuente de generacion de ingresos.

e Estan dispuestas a capacitarse en una actividad, que sea fuente de ingresos, les gusta la
propuesta del proyecto.

e Las madres cabeza de familia, se encuentran prevenidas con respecto a este tipo de
programas, ya que les han presentado muchas propuestas de este tipo y nunca han

funcionado.
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e Estdn muy interesadas y proponen realizar una actividad de tipo manual y/o
confeccidn, debido a que piensan que se les facilitaria aprender este tipo de labores y
ejercerlas.

e Estan dispuestas a trabajar en equipo, siempre y cuando el proyecto se lleve a cabo en
su totalidad.

e Manifiestan distintos tipos de necesidades insatisfechas que se presentan en general en
el sector, las cuales afectan notoriamente su calidad de vida. Las mas nombradas
fueron: la inseguridad, la falta de un sistema de acueducto y alcantarillado, problemas
relacionados con los desechos y basuras y la falta de oportunidades laborales.

e Debido a la falta de agua en el sector, algunas madres la manejan en conjunto con el
reciclaje de aguas lluvias.

e Se identificd que su gran expectativa es que el proyecto que vaya a ser propuesto se

desarrolle en su totalidad.

1.4.1.2 Encuestapara las madres cabeza de familia del sector

Se aplic6 una encuesta con preguntas cerradas y abiertas a las madres cabeza de familia
del sector (ver anexo 3), con el fin de analizar de forma cuantitativa, caracteristicas de las
madres cabeza de familia del sector y sus necesidades primordiales insatisfechas. Esto
con el fin definir la idea de negocio, estimar recursos, plantear estrategias de

implementacidn y desarrollo y realizar el estudio de factibilidad de la idea escogida.
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Para fines de esta investigacion, se realizaron un total de 20 encuestas a las madres
cabeza de familia, que es el niUmero de encuestadas que se pudieron ubicar en el sector a
la hora de realizar la encuesta.

a. Justificacion de las preguntas del cuestionario a las madres cabeza de familia

¢, Hace cuéanto tiempo vive en la localidad de Soacha?

Con esta pregunta, se pretende conocer la antigliedad de las madres cabeza de familia en

el sector. A su vez, se permite saber que tanto ellas conocen del sector y de la socio-

cultura del mismo.

¢ Especifique el vinculo familiar y el nimero de personas que tiene a su cargo?

Con esta pregunta se identificard cuantas personas tienen estas madres a su cargo y el

vinculo que mantienen con las mismas, con el fin de establecer la situacion interna de

cada uno de los hogares.

¢Actualmente se encuentra vinculada a alguna actividad econémica'?

Con esta pregunta, se pretende identificar el indice de desempleo que existe actualmente

entre las madres, cuantas estan ocupadas en una actividad econdmica. Esta pregunta

también justifica la importancia del desarrollo del proyecto en el sector.

1 Entiéndase por actividad econémica, cualquier actividad formal o informal que genere recursos para las
madres cabeza de familia.
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¢ Cual es su nivel de estudios?

Con esta pregunta se identificara que tipo de capacitacion y/o actividad a desarrollar se
podré realizar con las madres cabeza de familia, dependiendo de sus conocimientos y

habilidades.

¢Sus ingresos mensuales se encuentran entre?

Con esta pregunta se analizara la situacion econdémica que se vive actualmente en cada
uno de sus hogares, la cual justifica la importancia del desarrollo del proyecto, como

fuente de ingreso para los mismos.

De acuerdo con las siguientes actividades (confeccion, artesanias, cocina, estética,
cuidado de nifios y ancianos), enumere de uno a cinco cual preferiria desarrollar,

siendo 1 la que menos le gustaria y 5 las que mas le gustaria.

Se pretendera analizar los intereses de las madres cabeza de familia, y las actividades que
les gustaria desarrollar a cada una de las mismas, con el fin de plantear una idea de
negocio en base a las habilidades planteadas, para una facilitacion en la capacitacion y

elaboracion del producto escogido.

¢Le gustaria vincularse a un proyecto de generacion de recursos dirigido

especialmente a madres cabeza de hogar, respaldado por alguna entidad o fundacion?
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Con esta pregunta, se identificara que porcentaje de madres cabeza de familia, estan
interesadas en vincularse a un proyecto de generacioén de ingresos. Esta pregunta se
considera de gran importancia, debido a que evidenciara interés de las madres cabeza de

familia por el proyecto.

b. Anélisis de los resultados de la encuesta dirigida a las madres cabeza de

familia.

Los siguientes graficos, reflejan los datos arrojados luego de la tabulacion de la encuesta

(Ver anexo 4).

1. ¢Hace cuénto tiempo vive en la localidad de Soacha?

Gréfico 2: Antigliedad en la localidad de Soacha

;
Mas de 10 afios F

Menos de 1 afio

Fuente: Encuesta realizada a las madres cabeza de familia. Elaboracion propia (2015)
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Como se puede observar en el grafico 2, la mayoria de las madres cabeza de familia
encuestadas son habitantes que llevan viviendo durante muchos afios en el Municipio de
Soacha. 9 de las 20 madres cabeza de familia han vivido mas 10 afios en el municipio y 7
afirman que han vivido en el municipio alrededor de 7, 8 y 9 afios.

Ninguna de las madres cabeza de familia afirma habitar en el Municipio de Soacha hace
menos de un afio y un 20% expresod que tiene entre 1 y 6 afios de antigliedad en la

localidad.

2. ¢Especifique el vinculo familiar y el nimero de personas que tienen a cargo?

Grafico 3: Vinculo familiar y namero de personas a cargo

25 +

20 A

LI NO
10 A

Pareja Hijos Padres Otros

M S|

Fuente: Encuesta realizada a las madres cabeza de familia. Elaboracion propia (2015)

El 30% de las madres cabeza de familia afirm6é que tenian a su pareja bajo su
responsabilidad. De las 20 madres cabeza de familia encuestadas, el 100% tiene hijos a

los cuales sostiene. Se pudo observar que en ninguno de los hogares de estas madres
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cabeza de hogar se encuentran los padres de las mismas, 0 afirmaron tener bajo su cargo

a sus padres. Un 20% afirmé que tiene bajo su cargo familiares diferentes a su pareja 'y a

sus hijos, los cuales son generalmente sobrinos y nietos.

3. ¢Se encuentra usted actualmente vinculada a alguna actividad econémica?

Gréafico 4: Vinculacion de las madres a actividades econdmicas

15 14

10

Sl NO

Fuente: Encuesta realizada a las madres cabeza de familia. Elaboracion propia (2015)

De acuerdo con el grafico 4, se observa que tan solo el 30% de las madres cabeza de
familia encuestadas, se encuentran vinculadas a una actividad econdémica, y en la mayoria
de los casos de manera informal. 14 de las 20 madres cabeza de familia, indic6 que no

estan vinculadas a una actividad econémica, por ende son econémicamente inactivas.

Las madres que estan vinculadas en alguna actividad laboral formal o informal hacen

parte de la poblacion econémica activa. Para entender la composicion de esta poblacion,

se toma la definicion de la Enciclopedia Libre virtual, Wikipedia (2015, S/P):
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“La poblacion econémicamente activa la constituyen todas aquellas personas que se
encuentran vinculadas a una actividad econdémica actual, es decir que durante el
periodo de referencia especificado pueden clasificarse como personas con empleo,
es decir que aportan trabajo; de lo contrario se clasifican como personas
desempleadas. Si el periodo de referencia es corto, por ejemplo un dia 0 una
semana, se utilizan con frecuencia los términos fuerza de trabajo o poblacion
actualmente activa. Si el periodo de referencia es largo, por ejemplo un afio, puede
utilizarse el término poblacién habitualmente activa'?”.

4. ¢Cual es su nivel de estudios?

Gréfico 5: Nivel de estudios

12
10
8 -
6 -
a4 -
2 - \
0
15 5 0 0
Primaria Secundaria Tecnico Superior
e COMPLETA INCOMPLETA

Fuente: Encuesta realizada a las madres cabeza de familia. Elaboracién propia (2015)

Al indagar a las madres cabeza de familia sobre su nivel de estudios, se encontré que 15
de éstas contaron con educacion primaria y que 5 la superaron debido a que afirmaron ir a
la secundaria. El porcentaje de mujeres que afirmo terminar la educacion primaria fue del

66%, mientras que el 40% logré terminar el bachillerato.

12 Informaci6n obtenida del sitio web www.wikipedia.org, recopilada en mayo de 2015.
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5. ¢Sus ingresos mensuales se encuentran entre?

Gréfico 6: Ingresos mensuales

0% 0%

L1 Menos de $100,000

 $100,000 y $250,000
ik $250,000 y $400,000
& $400,000 y $550,000

M Méds de $550,000

Fuente: Encuesta realizada a las madres cabeza de familia. Elaboracién propia (2015)

Como se puede observar en el grafico 6, el 65% de las madres cabeza de familia
afirmaron tener ingresos mensuales inferiores a $100.000, lo cual justifica ain mas la
idea de desarrollar proyectos productivos con este tipo de poblaciones. EI 20% afirmé
obtener ingresos entre $100.000 y $250.000 y tan solo el 10% o sea 2 madres cabeza de

familia obtienen ingresos entre $250.000 y $400.000.*

6. De acuerdo con las siguientes actividades (confeccion, artesanias, cocina, estética,
cuidado de nifios y ancianos), enumere de uno a cinco cual preferiria desarrollar,

siendo 1 la que menos le gustaria y 5 las que mas le gustaria.

3 Ingresos dados en peso colombiano. La relacién peso colombiano délar a fecha septiembre 2015 es de 1
$USD es=a $2.900 COP
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Gréfico7: Preferencia de actividades a desarrollar

10 -

5 4 3 2 1
LiConfeccion M Artesanias kiCocina B Estética s Cuidado de Nifiosy ancianos

Fuente: Encuesta realizada a las madres cabeza de familia. Elaboracion propia (2015).

De acuerdo con el grafico 7, se puede observar que el 50% de las madres cabeza de
familia calificaron con 5 (mejor opcion) la actividad de confeccion, lo cual indica que la
mitad del grupo tiene mayor afinidad con dicha actividad. EI 25% le dio una calificacion

de 4, el 10% una calificacion de 3 y el 15% una calificacion de 2.

La segunda opcion preferida por las madres cabeza de familia fue la elaboracion de
artesanias, el 40% le dio una calificacion de 5, el 45% una calificacién de 4, el 10% una
calificacion de 3 y el 5% una calificacion de 2. Ninguna mostro tener interés alguno en el

cuidado de nifios y ancianos.
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Se observo que el 35% de las madres calificaron con 5 la opcion de desarrollar
actividades relacionadas con la estética, mientras que un 40% otorgd una calificacion de
1 a la propuesta de cuidado de nifios y ancianos.

De lo anterior se deduce que las madres cabeza de familia definitivamente prefieren
involucrarse en actividades relacionadas con la confeccion. ElI 50% le otorgd una

calificacion de 5.

1.5.1.3 Fuentes secundarias

Las fuentes secundarias son necesarias para conocer los factores externos, del sector
donde se encuentran las madres cabeza de familia y para poder identificar aquellas
necesidades de nivel cultural, politicas y socio-econémicas.

1. Alcaldia de Municipio de Soacha.

2. DANE

3. Boletin “Arte y Juventud por la Paz” 2007. Academia de Artes

Guerrero.

Descripcion de necesidades referentes al sector

El barrio Bellavista (ciudadela Sucre — Localidad de Soacha), se encuentra ubicado entre
las carreras 52E a 55E y desde la calle 46 hasta la hondonada. Alli en un area

aproximada de 47.400 metros cuadrados, se encuentran construidas 137 viviendas en las
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que habitan 158 grupos familiares. Al 43.9% se les realiz6 un estudio de su situacion que

arrojo la siguiente estadistica: **

o El nivel socioeconémico del 100% de los grupos familiares corresponde al estrato 1
(Ver Anexo 5).

e Un 82.6% residen en viviendas construidas en madera, plastico y teja, el 72.4%
cuentan con una sola alcoba, el 100% poseen cocina y el 33.3% no tienen bafio; el
servicio de agua es periddico una vez cada dos semana. El 45% tienen el servicio de
energia suspendido y solo un 26% mantiene activa la linea telefénica. De la tenencia
de los predios el 50.9% es por invasion (en proceso de legalizacion), un 23.1% esta
pagando las cuotas de adquisicidn y el restante 26% paga arriendo.

o La poblacion econémicamente activa es de 115 personas y los ingresos econdémicos
de estos, provienen principalmente de actividades como el cuidado de nifios 25.21%,
construccion 19.13%, servicio doméstico 15.65%, ventas ambulantes 7,82%,
vigilancia 6.95%, cocina 6.08%, oficios varios 6.08%, pintura y ebanisteria 3.47% y
los restantes se desempefian como ayudantes de carga, mecanica, plomeria y
electricidad. Es de anotar que estas actividades no son continuas, lo que da lugar a que
en la mayoria de los grupos la aportacion econémica sea diaria y su monto no excede

los $ 8.000.

¥ CARLOS GUERRERO. “Boletin Arte y Juventud por la Paz”. Academia de Artes Guerrero. Bogota,
2007.
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Gréfico 8: Tipo de familia predominante en el sector

Tipo de familia predominante en el sector

# Nuclear Completo
M Nuclear Incompleto

i Familias Extensas

Fuente: Encuesta Boletin Arte y Juventud por la Paz (2013).

De acuerdo con el grafico 8, el tipo de familia predominante en esta comunidad es el
nuclear, completo con un 47.8%, seguido del nuclear incompleto con el 44.9% vy por
altimo las familias extensas 7.2%; en cuanto a la cantidad de personas estos grupos

oscilan entre los 5 y 8 integrantes, en donde 130 son mayores de edad y 249 son menores.

La definicion que le da Alvin Toffler (1979 p. 136) en su libro “La Tercera Ola”, de
familia nuclear es:
“Entiéndase por familia de tipo nuclear completo, aquella en donde ambos
cényuges estan presentes (...). Por familia de tipo nuclear incompleto, aquella en

donde hace falta alguno de los conyuges (...) Por familia extensa entiéndase una
familia nuclear mas uno o mas parientes no nucleares (...)”.
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Grafico 9: Estado civil de habitantes en el Sector

Estado Civil habitantes del Sector

4.34%
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M Union Libre

i Separados
LIMadres Solteras
i Viudos

Fuente: Encuesta boletin Arte y juventud por la Paz (2013).

En cuanto al estado civil de los padres, como se observa en el Gréafico 9, el 21.73% son
casados, el 39.13% viven en unién libre, separados el 18.84%, el 15.94% son madres

solteras y el 4.34% son viudos.

De los 69 grupos familiares encuestados®® el 52.17% son desplazados por el conflicto
armado y provienen de los departamentos de Arauca (4.34%), Cauca (13.04%),
Antioquia (2.89%), Magdalena (2.89%), Cesar (2.89%), Tolima (7.24%), Santander
(5.79%) y Boyaca (10.14%). Los restantes 33 grupos familiares han vivido en Soacha o

Bogota desde hace mas de cinco afos.

De acuerdo a los informes de la Alcaldia Local del Municipio de Soacha, durante los

ultimos afos, con el incremento de los grupos migratorios victimas del conflicto armado,

5 Informacién tomada de la encuesta publicada por el Boletin de Arte y Juventud 2013 en el sitio web
WWW.rgs.gov.co, recuperado el 05/2015.
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el indice de poblaciones marginales en condiciones de extrema pobreza ha aumentado
significativamente en este sector, lo que da como consecuencia, un desmejoramiento en
la calidad de vida y las condiciones sociales del municipio. Dichas situaciones se reflejan

en los siguientes datos estadisticos:

Poblacion con necesidades basicas insatisfechas 70.09%

. Condiciones de Vivienda : Hacinamiento - 39.1%
. Menores en edad escolar: Desescolarizacion — 33.5%
. Servicios publicos: Viviendas sin servicios — 15.18%

A estos factores se les suma los altos niveles de desempleo, las deficiencias del sistema
escolar para atender las necesidades de formacion, capacitacion y socializacion, los
ambientes de maltrato, abuso, explotacion, el madre solterisimo ; son condiciones que
favorecen el incremento de problematicas en el sector de Bellavista — Ciudadela Sucre
(Comuna 4 — Soacha), las cuales motivan e incitan a pensar en la solucion de dichas
problematicas, gracias a un trabajo asociativo que nace de la necesidad de colaborar en
estas tareas por parte de pedagogos, promotores y organizaciones que se identifican con

la misma, con el fin de buscar el mejoramiento de calidad de vida.
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1.5.2 Evaluacién de las diferentes ideas de negocio planteadas a las madres cabeza

de familia®®

1. CONFECCION

Debilidades

No existe una percepcidbn muy positiva y un poco
convencimiento con respecto a recibir capacitaciones
relacionadas con la confeccion.

Es un proyecto que requiere una inversion de dinero alta
en el mediano plazo, por lo tanto cabe la posibilidad de
gue no se obtengan rapidamente los recursos necesarios
dar inicio a las actividades.

Es dificil que la obtencion de 100% de las materias primas
y de méaquinas se lleve a cabo por donaciones.

Las madres cabeza de familia no poseen los recursos
econdémicos necesarios para desplazarse desde sus

viviendas hasta el lugar en donde se ubicaria el taller.

Oportunidades

Dentro de los resultados de la encuesta, este tipo de
actividad fue la que mas intereso en el grupo de madres
cabeza de familia, por lo tanto es viable realizar un plan de
negocios en el sector textil; es decir crear un tipo de

fundacidn sin animo de lucro que tenga como fin este tipo

18|_os siguientes analisis de FODA, son elaborados a partir de los resultados de las encuestas y de las
sesiones de grupo que se realizaron a las Madres Cabeza de Familia de la localidad de Soacha.
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de actividad.

Es viable el contacto con empresarios que puedan realizar
algun tipo de donaciones en cuanto a recursos fisicos.

La confeccién, es una actividad que requiere una
capacitacion operativa y técnica, la cual debe recibir cada
una de las madres cabeza de familia. EI conocimiento
adquirido servird a las madres para que en un futuro

puedan tener su propio negocio.

Fortalezas

El crecimiento del sector textil, es un aspecto que estimula
la creacion de establecimientos dedicados a la confeccion.

Las madres cabeza de familia ven la creacion de una
microempresa de textiles como la idea mas acertada vy

mas adecuada para la generacion de ingresos.

Amenazas

La inseguridad del Municipio de Soacha es un factor que
amenaza el desarrollo del proyecto en la medida en que se
pueden presentar pérdidas materiales.

La actitud desinteresada de algunas madres cabeza de

familia, puede afectar al resto de las madres del grupo.
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2. ARTESANIAS

Debilidades

Debido a que la materia prima para la elaboracion de
artesanias proviene de varios proveedores, no seria factible
que toda se adquiriera por donaciones.

En la sesidn de grupo se evidencié que las madres cabeza
de familia no lograron acordar la elaboracion de un
producto Unico, no hubo un acuerdo.

Llevar a cabo el proyecto con un producto con el cual no
estén de acuerdo todas las madres cabeza de familia

significaria la desvinculacion de varias de ellas.

Oportunidades

Desarrollar el proyecto con éste tipo de actividad no
requiere de infraestructura, las madres pueden elaborar los
productos en sus hogares.

La capacitacion seria mas corta y menos compleja.

Las madres cabeza de familia no tendrian que incurrir en

costos de transporte.

Existe una gran cantidad de establecimientos que se

dedican a la capacitacion en la elaboracién de diferentes

Fortalezas artesanias.
Se pueden crear artesanias diferenciadas y no masificadas.
Existe la posibilidad de generar un producto dnico.
Amenazas Los productos que desean realizar las madres cabeza de
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familia no son productos innovadores, por lo tanto no
serian atractivos en el mercado.
Muchas madres cabeza de familia no ven esta actividad

como una fuente generadora de ingresos.

3. COCINA

Debilidades

Es una de las actividades que menos interesa a las madres
cabeza de familia debido a que hace parte de su
cotidianidad

No se cuenta con la infraestructura higiénica para llevar a
cabo ésta actividad.

Las madres cabeza de familia afirman no contar con los
recursos necesarios para tomar los cursos, comprar los

implementos de cocina y la materia prima.

Oportunidades

Las madres cabeza de familia obtendrian mayores
conocimientos sobre nutricién, lo cual es importante para

éste tipo de poblaciones en condicion de vulnerabilidad.

Llevar a cabo una actividad de éste tipo, puede ser

Fortalezas favorable para el establecimiento de comedores
comunitarios en el municipio.
Amenazas La creacion de comedores comunitarios no es considerada
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por las madres cabeza de familia como una actividad
generadora de recursos.

En el sector existe escasez de agua, lo cual afectaria el
desarrollo de la actividad.

El sector no cuenta con un sistema de acueducto y
alcantarillado, por tal razon las condiciones de higiene no
son éptimas.

No existe la infraestructura para instalar los comedores

comunitarios.

4. ESTETICA

Debilidades

De acuerdo con la sesién de grupo realizada se observé
que para las madres ésta no es una actividad que despierte
mucho interés en ella.

Llevar a cabo esta actividad, significa contar siempre con
el servicio de acueducto y en el sector en el cual se
desarrollaria el proyecto el servicio de acueducto es
limitado.

No se cuenta con los instrumentos e infraestructura para

capacitar a las madres cabeza de familia.

Oportunidades

Brindar capacitacion a las madres cabeza de familia, hace
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que ellas puedan en un futuro organizarse en grupos de
trabajo asociativo.

Es viable conseguir facilmente, una persona experta en la
actividad, que pueda capacitar a las madres cabeza de
familia.

Las madres cabeza de familia consideran que el desarrollo
de ésta actividad puede ser exitosa en la medida en que en

el sector no existen muchos negocios de este tipo.

Fortalezas

La principal fortaleza que se presenta en la realizacién de
este tipo de actividad, es asociar a las madres cabeza de
familia capacitadas en proyecto relacionado con la
estetica.

Las madres cabeza de familia adquiriran un conocimiento,
que las motivara a asociarse y crear un negocio dedicado a

la estética.

Amenazas

El sector en el cual habitan las madres cabeza de familia,
es un sector vulnerable. Es probable que no encontremos
padrinos, o cierto tipo de respaldos para esta actividad, ya
que la idea de negocio de estética no es de mayor
atraccion en inversion.

No existe la infraestructura necesaria para desarrollar una

idea de negocio relacionada con la estética.
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5. CUIDADO DE NINOS Y ANCIANOS

e La percepcion de las madres cabeza de familia con
respecto a ésta actividad no es tan positiva, debido a que
segun ellas no brindaria los mismos beneficios
econdmicos como las otras actividades (confeccion,
artesanias etc.)

Debilidades

e Las madres cabeza de familia prefieren adquirir otro tipo
de conocimientos, los cuales no estan relacionados con el
cuidado de nifios y ancianos.

e Las madres cabeza de familia ven poco atractiva esta

actividad.

e En el Municipio de Soacha, sector Bellavista, se observa
como oportunidad, la existencia de un gran porcentaje de

Oportunidades poblacion infantil, la cual requiere cuidado y atencion.

e En el sector cuenta con una ludoteca, en donde se llevan a

cabo diferentes actividades para nifios.

e Es una actividad que implica que las madres cabeza de
familia no se desplacen tan lejos de sus casas, por lo tanto

Fortalezas tendrdn més tiempo para estar al cuidado de sus hijos.

e El desarrollo de ésta actividad puede capturar el apoyo de

otras entidades.

Amenazas e No existe un lugar ni la infraestructura adecuada en donde
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se puedan concentrar, ya sea nifios 0 ancianos.
e Puede resultar dificil la consecucién de todos los recursos
necesarios para llevar a cabo la creacion de lugares

especializados ya sea en nifios 0 en ancianos.

Luego de analizar los resultados de las encuestas que indagaron por los intereses y
necesidades de las madres cabeza de familia de la Comuna 4 del Municipio de Soacha y
de realizar un andlisis FODA a cada una de las 5 alternativas de negocio planteadas, se
concluy6 que la idea de negocio a desarrollar es confeccidn, teniendo en cuenta las
siguientes consideraciones:

- Se identifico una importante oportunidad por los viables contactos y relacion con
empresarios de textileras para la adquisicion de materia prima y de activos
amortizados para estas empresas.

- El nivel de complejidad de elaboracién de prendas es medio a bajo, por ser una
actividad operativa, en donde se requeriran jornadas cortas de capacitacion.

- Por ser el objetivo principal del proyecto, generar una alternativa de trabajo para el
desarrollo econémico y social, la actividad de confeccidn, se ubica en un sector
potencial.

- Existe un interés alto por parte de las beneficiadas en adquirir conocimientos en este
campo, ya que ven esta idea mas sélida para la creacion de una microempresa

autosostenible el mediano plazo.
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1.6 ANALISIS JURIDICO LEGAL

Segln la Ley 905 de 2004, el proyecto se encuentra calificado como pequefia empresa,
puesto que se constituird con un personal entre 11 y 50 trabajadores y unos activos por
valor entre quinientos uno (501) y menos de cinco mil (5000) salarios minimos

mensuales legales vigentes.

1.6.1 Tipo de sociedad

La constitucion se realizara bajo la figura de entidad sin animo de lucro. Estas entidades
se caracterizan por ser personas juridicas’’, conformadas con un fin especifico y en
beneficio de sus asociados, sin el &nimo de repartir utilidades. Se pueden constituir de las

siguientes formas:

e Por acta de constitucion, junto con los estatutos.
e Por escritura publica.

e Por documento privado.

La fundacion se constituird por escritura publica. Por tal razén los asociados o fundadores
deberadn comparecer a una notaria, en forma personal o mediante apoderado, a otorgar el

instrumento publico que debe contener los estatutos con los siguientes requisitos:

7 Segtin el Cédigo Civil Colombiano, Titulo XXXVI Art. 633, se entiende por persona juridica a las
entidades que, para la realizacion de determinados fines, las normas juridicas les reconocen capacidad para
obligarse y disfrutar de derechos. Nacen como consecuencia de un acto juridico (acto de constitucion).
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o Nombre de la entidad sin &nimo de lucro y su sigla, si la tiene.

FUNDACION CONFECCIONANDO FUTURO

o Clase de persona Juridica

Las clases de entidades sin animo de lucro son: corporaciones Yy asociaciones,
fundaciones, cooperativas, pre-cooperativas, asociaciones mutuales y fondos de
empleados. Para éste caso el tipo de persona juridica sera el de una fundacion, que es la
destinacion de un patrimonio especifico para que se cumpla un fin determinado. Se
diferencia de la asociacion o corporacion en que estas Ultimas lo que importa son las
personas que se unen con un fin comun, mientas que en la fundacion lo principal es el

patrimonio.

° Domicilio de la entidad

La fundacion se ubicara en el Municipio de Soacha en la Comuna 4.

. Objeto social
La fundacién tiene como objeto apoyar a las madres cabeza de familia del Municipio de
Soacha por medio de la elaboracion de planes de negocio en el sector textil — confeccion

y la vinculacion de éstas al desarrollo de éstos proyectos productivos.

° Patrimonio de la entidad
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El patrimonio inicial de la fundacién se obtendra principalmente por donaciones. En el
presupuesto financiero, documentado en capitulo Andlisis Econdmico, se encuentra

establecido el valor.

o Forma de administracion
Aqui se describe de manera clara y precisa la forma de administracion con indicacion de
las facultades y limitaciones de los 6rganos de administracion y representacion legal.

Estas se encuentran descritas en capitulo que corresponde al Analisis Administrativo.

. Duracion precisa de la entidad

Por tratarse de una fundacién, su duracién sera indefinida.

Una vez otorgada la escritura publica, se debe presentar copia auténtica en la Camara de
Comercio y pagar el valor de los derechos de inscripcién establecidos. La inscripcién
causa un impuesto de registro a favor del Departamento de Cundinamarca y del Distrito
Capital de Bogota, en una tarifa del 0,7%, con base en el monto del patrimonio inicial de
la entidad; si no tiene monto de patrimonio inicial y si no sefiala un patrimonio, el
impuesto de registro es el equivalente a cuatro salarios minimos diarios legales vigentes

al momento de la inscripcion.

1.6.2 Consultas previas
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Es importante realizar las siguientes consultas antes de legalizar la fundacion:

De uso de suelo: con ello se verifica que la actividad econdmica se puede
desarrollar en la ubicacion prevista para la fundacion.

De nombre: verificar que el nombre de la fundacion no esté registrado
previamente en la Camara de Comercio.

De marca: verificar que la marca elegida para el producto no se encuentre
registrada.

De actividad econémica: se identifica el cddigo que corresponde de acuerdo con
la actividad econdémica que va a realizar el empresario, segin la Clasificacion

Industrial Internacional Uniforme (CIIU).

1.6.3 Documentos para la cAmara de comercio

Se debera presentar los siguientes documentos en la Camara de Comercio en donde se

vaya a registrar la fundacion:

a.

b.

Fotocopia de la cédula de ciudadania del representante legal de la persona juridica
gue se va a constituir.

Formulario del nuevo Registro Unico Tributario® (RUT), el cual se debe
diligenciar via Internet en la pagina de la Direccion de Impuestos y Aduana

Nacional (DIAN).

8N. del A. La fundacién pertenece al régimen com(in debido a que se constituird como una persona

juridica.
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c. Formulario de Registro Unico Empresarial (RUE), el cual se debe solicitar en

cualquier Camara y Comercio.

De ésta forma se obtendran lo siguiente:

a. Matricula mercantil como persona juridica en la Camara y Comercio de Bogota.
b. Asignacion del NIT (Numero de Identificacion Tributaria)
c. Inscripcion en el RIT (Registro de Informacion Tributaria)

d. Notificacidn de apertura de establecimiento a Planeacion Distrital.

1.6.4 Legislacion laboral

Se tendran en cuenta las siguientes consideraciones con respecto a la contratacion del
personal:

e El Presidente tendra un contrato a término indefinido, su duracion no se encuentra
determinada debido a la naturaleza de la labor contratada, no es un trabajo
ocasional o transitorio. El contrato se podra dar por terminado mediante aviso
escrito con antelacion no inferior a treinta dias. Tiene derecho a dos semanas de
descanso remunerado, en los meses de febrero y junio recibe el equivalente a 15
dias de trabajo.

e Se consignara en un fondo de cesantias el equivalente a un mes de trabajo por

cada afio trabajado, mas un interés del 12% anual.
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El Tesorero, el Secretario y el Director de proyectos se encuentran vinculados a la

fundacidn bajo un contrato de prestacion de servicios.

1.6.5Seguridad social

Los trabajadores deben estar inscritos en entidades que garanticen su integridad fisica en

materia de salud, pensiones y riesgos profesionales:

Cada trabajador debe encontrarse inscrito en una Entidad Promotora de Salud
(EPS). El monto a pagar corresponde al 12% de su base salaria, el cual es pagado
en dos terceras partes por la empresa y la tercera parte restante por el empleado.
Los fondos de pensiones son los que se encargan de asegurar el ingreso de los
trabajadores o de sus beneficiarios en caso de vejez, incapacidad para trabajar y la
muerte. EI monto a pagar corresponde al 13.5% de la base salarial, donde el
10.25% lo cubre la organizacion y el 3.375% el trabajador.

Las cesantias corresponden a un ahorro obligatorio que funciona de dos formas.
La primera sirve como seguro para que cuando el trabajador quede cesante o sin
trabajo pueda gozar de éste dinero. La segunda tiene que ver con una seria de
circunstancias especiales en las cuales el trabajador puede contar con ese dinero
(adquisicion y remodelacion de vivienda, estudios etc.)

Las Aseguradoras de Riesgos Profesionales (ARP), son entidades encargadas de

velar por la salud de los empleados por enfermedades o accidentes generados por
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su labor. Las tasas a pagar varia entre 0,348% y el 8.7%, y dependen de la
clasificacion que se le dé a la empresa. Este monto lo asume en su totalidad la
organizacion.

Los pagos parafiscales son un apoyo destinado a personas de bajos o medianos
recursos. Son pagados a cajas de compensacion a una tasa del 9% de la base
salarial de cada empleado. Se reparten en un 4% a subsidio familiar, 2% al SENA

y 3% al ICBF.

1.6.6 Impuestos

Los siguientes son los impuestos que la organizacion debe asumir:

Impuesto de Renta: corresponde al 38.5% de la utilidad antes de impuesto.
Recaudo de IVA: corresponde al 16% del precio de ventas y es cobrado al

cliente, la organizacion lo recauda y paga a la DIAN.

61



DESARROLLO

2. PLANEACION ESTRATEGICA
En esta seccion se definiran las caracteristicas principales de la fundacién. Se describira
su perfil organizacional, se realizara la declaracion de la mision, la vision, los objetivos y

valores que regiran la operacion de la fundacion. Adicionalmente se presentard de manera

formal su estructura.

Fundacion Confeccionando Futuro

AN
i

NE

Imagen: Elaboracion Propia (2014).

2.1 PERFIL ORGANIZACIONAL

La Fundaciéon Confeccionando Futuro serd una organizacion sin animo de lucro dedicada
a la atencién de las necesidades basicas insatisfechas de la poblacion colombiana,
especificamente de las madres cabeza de familia, cuya principal preocupacion es la de

vincularse y desarrollar proyectos destinados al mejoramiento de su calidad de vida. Los
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proyectos y programas que se llevaran a cabo se enfocaran en los sectores marginados del
pais en donde la educacion, los servicios primarios y las condiciones socioecondémicas
son precarias y no se poseen los recursos suficientes para acceder a nuevas tecnologias.

Apoyar poblaciones que se encuentran en condiciones de vulnerabilidad es la manera mas
conveniente y radical de reconstruir una sociedad, convirtiéndola en una comunidad que
viva en paz y armonia. Esto equivale a solucionar los problemas desde raiz, pues son las
personas las que pueden colaborar con la reconstruccion del mundo de hoy y proyectarse
hacia el mafiana si se les brinda una vida sana, dentro de condiciones de aprendizaje por
medio de la Iudica, de un sentido de pertenencia, de una apropiacién por todo aquello que
lo rodea y sobre todo por una educacion adecuada. De esta forma, las madres estaran
preparadas para afrontar la vida y su relacion social de una manera constructiva y tendran

una vision clara de lo que puede ser una mejor sociedad.

La Fundacién Confeccionando Futuro pretende desarrollar proyectos sostenibles, es
decir, generar planes de trabajo asociativo, que puedan llegar a ser autosuficientes y que
suplan las necesidades basicas insatisfechas en diferentes sectores vulnerables del
Municipio de Soacha; teniendo como principal preocupacién la de proporcionar la
participaciéon ciudadana y la educacién no formal, con el fin de que la poblacién de
madres cabeza de hogar, desarrollen la capacidad de interpretar las distintas realidades y
de actuar de manera transformadora dentro de su contexto haciendo uso creativo de los
conocimientos, valores y habilidades que se les pueda brindar con el desarrollo de los

Mmismos.
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El primer proyecto que se desarrollaré se encuentra orientado a la capacitacion no formal,
de las madres cabeza de familia en temas relacionados con el sector textil y con la
confeccion, con el fin de impulsar el desarrollo de la idea de negocio relacionada con el

disefio, confeccion y comercializacion de ropa para bebe.

La definicion de educacion no formal publicada en el Titulo 3, capitulo 2, articulo 36 de

la ley general 115 de educacion de 1994 define que:

“La educacion no formal esta reglamentada como aquella educacién que se ofrece
con el objeto de complementar, actualizar, suplir conocimientos y formar, en
aspectos académicos o laborales sin sujecion al sistema de niveles y grados
establecidos en el Articulo 11 de la Ley General de Educacion de 1994 (...). Entre
los programas que pueden ofrecer los establecimientos de educacion no formal, se
encuentra la alfabetizacion y la preparacion para la validacion del secundario. Sin
embargo, estos estudios no conducen a certificacion y titulacion”.

2.2 MISION

La Fundacion Confeccionando Futuro sera una fundacion sin animo de lucro dedicada a
apoyar a grupos de madres cabeza de familia del Municipio de Soacha que se encuentran
en condiciones de vulnerabilidad, proporcionando la infraestructura requerida, brindando
asesorias, consultorias, y orientaciones, teniendo como base la educacion no formal y la
participacion ciudadana e implementando proyectos estructurados y sostenibles que

tienen como fin contribuir al mejoramiento de la sociedad.
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2.3 VISION

En el 2020 la Fundacion Confeccionando futuro pretende ser una fundacion consolidada
y reconocida por la realizacion de proyectos sociales exitosos con madres cabeza de
familia de los sectores méas necesitados, abarcando la mayoria de zonas afectadas por la
violencia, el atraso socioecondmico, el analfabetismo y el desinterés por la participacion

comunitaria del pais.

2.4 DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO DE LA FUNDACION

2.4.1 Objetivo general

Brindar asesorias y consultarias a las madres cabeza de familia del Municipio de Soacha
que se encuentran en condicion de vulnerabilidad, con el fin que puedan crecer y suplir

sus necesidades basicas insatisfechas.

2.4.2 Objetivos especificos

e Disefiar y ejecutar proyectos que reduzcan las condiciones de vulnerabilidad de
las madres cabeza de familia del Municipio de Soacha.
e A través de la capacitacion no formal transmitir a las madres cabeza de familia

conocimientos que les sirvan para desarrollar ideas de negocio.
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2.5 VALORES

La Fundacién Confeccionando Futuro presenta los siguientes valores bajo los cuales se

rige la organizacion:

Respeto: La Fundacion Confeccionado Futuro valorara la diversidad, pluralidad vy

creencias de las personas y basara sus relaciones con los demas en el buen trato.

Solidaridad: Es la constante busqueda de alternativas de solucion para los problemas

sociales del pais.

Integridad: EI comportamiento de los miembros de la fundacién y sus asociados es recto

y transparente y se encuentra motivado por principios éticos.

Excelencia: La fundacion trabajara teniendo en mente: obtener siempre los mejores

resultados y generar aprendizaje en las personas que participan de los diferentes

proyectos.

Responsabilidad Social: Se velard por construccion social y desarrollo del pais,

enfocandose en los sectores mas desprotegidos y abandonados por programas de accion

social.
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2.6 FILOSOFIA DE LA FUNDACION

La filosofia de la fundacion, se basa a partir del reconocimiento de la mujer como
persona y ser integral tal como lo define Thomas Luckmman en su articulo de la “Teoria

de la accién Social” (1996 p.7).

“Se concibe a la mujer emprendedora como un ser integral Bio-psico-social,
creativa, recursiva, proactiva, un ser positivo, protagonista de su propia vida, con
una historia personal en permanente cambio y en interaccion con su medio, con
potencialidades y limitaciones, en continua busqueda de satisfaccion de sus
necesidades y de la realizacion de su proyecto de vida”.
Es por esto que la filosofia de la Fundacion Confeccionando Futuro, esta dentro de un
contexto donde las relaciones entre entes sociales son cambiantes, encontrdndose estas en
permanente desarrollo social y cultural, tendiente a la satisfaccion de sus necesidades y la
busqueda de su realizacion a través de las satisfaccion de las necesidades que las rodea.
Por lo anterior la filosofia de la fundacion se resume en lograr generar empleo vy
oportunidades de ingreso a través de un trabajo asociativo con un proceso de didlogo
permanente de formacion y desarrollo del ser humano en relacion con la sociedad y
demas semejantes, con el fin de realizarse en su ser personal y social, para lograr mejores
condiciones de vida para si mismo y para su especie, por ello la fundacion concebira y

pondra en marcha espacios 6ptimos, no solo en términos estructurales, sino también para

estimular la superacion y autoestima de las madres cabeza de familia beneficiadas.
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2.7 ANALISIS ADMINISTRATIVO

La fundacion estard compuesta por los siguientes entes administrativos:

1. Asamblea

Se encuentra conformada por 3 representantes de los miembros afiliados a la fundacion, 2
representantes de las madres cabeza de familia, 1 director de proyectos.

Se encarga principalmente de elegir al presidente, puede solicitar informes a la Junta

Directiva y al Presidente, trazar politicas de la fundacion y aprobar el presupuesto anual.

2. Junta Directiva

Debe velar por los resultados de la fundacion, tomar decisiones financieras vy
administrativas, colaborar en la construccién de las estrategias de la fundacién, aprobaras
y realizar el debido seguimiento. Debe determinar los sistemas de compensacion de los
colaboradores de la fundacion. La Junta Directiva se encontrara conformada por el

Presidente y los Directores de Proyecto.

3. Presidente

Debe ejecutar las decisiones tomadas por la Junta Directiva, supervisar en general el
funcionamiento de la fundacion. Preparar y presentar a la Junta Directiva nuevos
proyectos. Hacer cumplir el reglamento interno de trabajo. Presentar a la Junta Directiva
el ejercicio econémico de la fundacion. Celebrar convenios, alianzas y gestionar la

busqueda de donaciones para la fundacion.
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El Presidente debe responder por la ejecucion de todos los programas y actividades de la

institucion.

4. Tesorero

Su funcion radica principalmente en tener un control de los ingresos y egresos monetarios
de la fundacion. Debe efectuar el pago de las obligaciones de la fundacién. Debe
custodiar y mantener los registros generales de los ingresos y egresos de la fundacién y

presentar y preparar informes periddicos.

5. Secretario general
Debe brindar apoyo a todas las actividades realizadas en la fundacion. Debe encargarse

de la parte operativa que implica el desarrollo de las actividades.

6. Director de proyectos
Es el responsable de que se ejecute en su totalidad el proyecto que le ha sido asignado. Es
la persona que coordina y supervisa el equipo de operarias que se encontraran vinculadas

al proyecto. Debe conocer a fondo el proyecto, liderarlo y velar porque éste sea exitoso.

7. Operarias (madres cabeza de familia)
Se encuentran a cargo del Director de Proyecto. Dentro de sus funciones se encuentran en
apoyar la parte operativa del proyecto. Encargadas de llevar a cabo todas las labores del

proceso productivo de la actividad a desarrollar por el proyecto.
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Gréfico 10: Organigrama Fundaciéon Confeccionando Futuro
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Fuente: Elaboracion Propia (2015).
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2.7.1 Perfil descripcion de los cargos de la Fundacion®®

Cargo: Socio asamblea general

CONOCIEMIENTOS Y

ESPECIFICACIONES

HABILIDADES
EDUCACION Nivel superior, profesional, conocimiento en areas
administrativas, organizacionales.
EXPERIENCIA Minima tres afios, experiencia en liderar proyectos.
COMPLEJIDAD Media.
ENTRENAMIENTO Medio.

HABILIDAD MENTAL

Alta para la toma de decisiones.

HABILIDAD MANUAL No aplica.
RESPONSABILIDAD ESPECIFICACIONES
POR SUPERVISION No aplica.

TECNICA

POR SUPERVISION

ADMINISTRATIVA

Alta hacia el gerente general de la organizacion.

POR SUPERVISION

COMPLETA

Alta, ya que los socios son los que estaran pendientes de

todo lo que sucede en la organizacion.

9 |a siguiente matriz correspondiente a la descripcién de cargos, fue otorgado en la electiva del pensum
universitario, Creacion de Empresa | de la Facultad de ciencias Econdémicas y Administrativas de la
Pontificia Universidad Javeriana de Bogota. Creada por el profesor José Manuel Medina en 2008. Dicha
matriz es ajustada de acuerdo al organigrama planteado de la Fundacion Confeccionando Futuro.
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POR LOS ELEMENTOS

DE TRABAJO

No aplica.

POR ERRORES

Alta, en la toma de decisiones los socios no estan exentos

a cometer errores.

POR MANEJO DE

DINERO

Alta, por ser duefios de la organizacion, de ellos depende

el manejo optimo de los recursos

POR INFORMACION

CONFIDENCIAL

Alta, los socios manejan bastante informacion

confidencial de la empresa y sus empleados por ser los

duefios.

ESFUERZO ESPECIFICACIONES
MENTAL Medio, los socios asignan tareas.
VISUAL Esfuerzo visual nulo.

FISICO No aplica.

CONDICIONES DE

TRABAJO

ESPECIFICACIONES

MEDIO AMBIENTE

Su lugar de trabajo es su propia casa.

RIESGO

Bajo

72




Cargo presidente:

CONOCIEMIENTOS Y

ESPECIFICACIONES

HABILIDADES
EDUCACION Nivel superior, profesional, conocimiento en &reas
administrativas, organizacionales.
EXPERIENCIA Minima dos afios, experiencia en liderar proyectos.

COMPLEJIDAD

Media.

ENTRENAMIENTO

Medio, capacitado para asumir la gerencia.

HABILIDAD MENTAL

Alta para la toma de decisiones.

HABILIDAD MANUAL

No aplica.

RESPONSABILIDAD

ESPECIFICACIONES

POR SUPERVISION

TECNICA

Alta hacia la tarea de las operarias.

POR SUPERVISION

ADMINISTRATIVA

Alta hacia la secretaria, tesorero y demas miembros de la

fundacion.

POR SUPERVISION

COMPLETA

Alta, el gerente es la cabeza de la empresa y esta

supervisando constantemente todas las actividades.

POR LOS ELEMENTQOS

DE TRABAJO

Alta, es responsable del contacto con proveedores de las

materias primas.

POR ERRORES

Alta, por estar a la cabeza de la empresa, no puede

cometer errores.
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POR MANEJO DE

DINERO

El gerente no tiene responsabilidad de manejo de dinero,

esto le corresponde al contador y socios.

POR INFORMACION

CONFIDENCIAL

Alta, ya que él es el representante legal de la empresa.

ESFUERZO ESPECIFICACIONES
MENTAL Alta, por la toma de decisiones y estrategias.
VISUAL Esfuerzo visual nulo.

FISICO No aplica.

CONDICIONES DE

TRABAJO

ESPECIFICACIONES

MEDIO AMBIENTE

Oficina con buena iluminacion, buen recurso fisicos,

ventilacion.

RIESGO

Bajo.
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Cargo tesorero:

CONOCIEMIENTOS Y

ESPECIFICACIONES

HABILIDADES
EDUCACION Nivel superior, profesional, conocimiento en &reas
financieras, contables.
EXPERIENCIA Minima cinco afos.

COMPLEJIDAD

Alta, este cargo requiere de un trabajo exigente.

ENTRENAMIENTO

Capacitacidn tecnoldgica manejo de cuentas.

HABILIDAD MENTAL

Alta, soluciones y propuestas de ambito financiero.

HABILIDAD MANUAL

Intermedia, orden con las cuentas y excelente presentacion

de los estados y balances.

RESPONSABILIDAD

ESPECIFICACIONES

POR SUPERVISION

TECNICA

No aplica.

POR SUPERVISION

ADMINISTRATIVA

No aplica, no cuenta con auxiliar contable.

POR SUPERVISION

COMPLETA

No aplica

POR LOS ELEMENTQOS

DE TRABAJO

Solo responde por su equipo de oficina.

POR ERRORES

Alta, el maneja el presupuesto de la empresa y no puede

75




cometer errores en cuanto al manejo de este.

POR MANEJO DE

DINERO

Alta, esta es la prioridad fundamental del tesorero, no

pueden existir descuadres financieros

POR INFORMACION

CONFIDENCIAL

Alta, ya que esté al tanto de las cifras de los ingresos y

egresos de la empresa, e ingresos del personal.

ESFUERZO ESPECIFICACIONES
MENTAL Alta, debe estar atento y concentrado a la hora de manejar
el presupuesto de la empresa
VISUAL Bajo.
FISICO No aplica.

CONDICIONES DE

TRABAJO

ESPECIFICACIONES

MEDIO AMBIENTE

Oficina con buena iluminacion, buen recurso fisicos,

ventilacion.

RIESGO

Nulo.
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Cargo secretario:

CONOCIEMIENTOS Y

HABILIDADES ESPECIFICACIONES
EDUCACION Nivel técnico, superior.
EXPERIENCIA Minima cinco afios.

COMPLEJIDAD

Alta, este cargo requiere de un trabajo exigente y

completo.

ENTRENAMIENTO

Capacitacion tecnologica, manejo de clientes, ventas.

HABILIDAD MENTAL

No aplica, solo realiza tareas asignadas.

HABILIDAD MANUAL

Intermedia, realiza informes, Ilamadas, cotizaciones y

ordenamiento de archivos.

RESPONSABILIDAD

ESPECIFICACIONES

POR SUPERVISION No aplica.
TECNICA

POR SUPERVISION No aplica.
ADMINISTRATIVA

POR SUPERVISION No aplica.

COMPLETA

POR LOS ELEMENTQOS

DE TRABAJO

Solo responde por su equipo de oficina.

POR ERRORES

Bajo.
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POR MANEJO DE

DINERO

No aplica

POR INFORMACION

CONFIDENCIAL

Intermedia, maneja la informacion de los clientes, y el

personal de la empresa.

ESFUERZO ESPECIFICACIONES
MENTAL Bajo.
VISUAL Bajo.
FISICO No aplica.

CONDICIONES DE

TRABAJO

ESPECIFICACIONES

MEDIO AMBIENTE

Oficina con buena iluminacion, buen recurso fisicos,

ventilacion.

RIESGO

Nulo.
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Cargo operarios:

CONOCIEMIENTOS Y

HABILIDADES ESPECIFICACIONES
EDUCACION Primaria, secundaria.
EXPERIENCIA Minimo una capacitacion previa brindada por la fundacion

COMPLEJIDAD

Alta, del trabajo de ellas depende el éxito de la empresa

ENTRENAMIENTO

Capacitacion en confeccion, bordado, corte, fileteado.

HABILIDAD MENTAL

No aplica.

HABILIDAD MANUAL

Alta, deben ser agiles y precisos a la hora de trabajar

RESPONSABILIDAD

ESPECIFICACIONES

POR SUPERVISION No aplica.
TECNICA

POR SUPERVISION No aplica.
ADMINISTRATIVA

POR SUPERVISION No aplica

COMPLETA

POR LOS ELEMENTQOS

DE TRABAJO

Alta, responde por los materiales, implementos de trabajo

POR ERRORES

Alta, no pueden cometer errores en produccion, ya que las

pijamas se caracterizaran por ser un producto de calidad

POR MANEJO DE

No aplica.
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DINERO

POR INFORMACION No aplica.
CONFIDENCIAL
ESFUERZO ESPECIFICACIONES
MENTAL No aplica.
VISUAL Intermedio, precision en cada una de las actividades.
FISICO Alta, tener un buen estado fisico para soportar las

extenuantes horas de trabajo.

CONDICIONES DE

TRABAJO

ESPECIFICACIONES

MEDIO AMBIENTE

Local adaptado en la Ciudad de Bogota, para la realizacion

de esta actividad

RIESGO

Nulo.

2.8 CAPACITACION

Debido a que la Fundacion Confeccionando Futuro, tendra una Unidad Estratégica de

Negocio (UEN), dedicada al rubro textil, especificamente en pijamas para bebé, es

importante que las madres cabeza de familia que se van a beneficiar de éste proyecto se

encuentren capacitadas en el tema de la confeccion.
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Por tal razon se acudira a la Comunidad de Aprendizaje SENA para que preste sus
servicios como instructor para la formacion profesional integral en la especialidad:
confeccion de ropa para bebé. EI nimero de horas de la capacitacion sera de 120. Las
madres cabeza de familia deberan asistir todos los dias, 3 horas diarias a la capacitacion

durante dos meses.

2.9 FUENTES DE RECURSO

Para llevar a cabo cada uno de los proyectos que planteara la Fundacion Confeccionando
Futuro, es necesario obtener recursos cuanto econdmicos como fisicos de agentes
terceros. Dichos agentes colaboradores voluntarios, serdn denominados como padrinos
y/o donantes del proyecto.

A continuacion se relacionan algunos de los agentes terceros ya contactados, quienes

apadrinaran las funciones y actividades de la fundacion.

e Empresarios de microempresas familiares, quienes otorgaran maquinaria sobrante
de sus negocios.

e Vendedores comerciales de Manufacturas Elliot: Apadrinaran el primer proyecto
de la fundacion con distintos utensilios de costura sobrantes de sus propias
producciones.

e Politico: Senador de la republica contactado por medio del vinculo familiar de la
tesista, el cual ofrecié apadrinar el proyecto mediante capital y estructura de

trabajo.
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La Fundacién Confeccionando Futuro, seguird en la busqueda de donaciones tanto
econdmicas como fisicas para el desarrollo de cada uno de sus proyectos planteados,
mediante la presentacion formal de la fundacion a los posibles agentes interesados en la

colaboracion del desarrollo y objetivos de la misma.

3. ANALISIS DE SECTOR

En esta seccion se analizaran los diferentes aspectos del macro entorno y micro entorno
del sector de las confecciones. Adicionalmente se determinara el mercado objetivo
teniendo en cuenta quiénes o que niveles socios econémicos compran ropa para bebé en

almacenes de cadena y almacenes especializados en ropa infantil.

3.1 MACROENTORNO

3.1.1 Aspectos politicos

En Colombia los proyectos sociales, han tenido gran acogida los ultimos afios,
precisamente por la situacion politico, social y econdmica que presenta el pais. De
acuerdo con el articulo “UE Apoya Proyectos Sociales en Colombia” publicado en la
Revista Dinero, en su edicion digital del mes de Abril del afio 2014, la Union Europea

donard a Colombia en los proximos seis afios 160 millones de euros, para que sean
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invertidos en materia social. Los fondos se concentrardn en proyectos sociales para

“fortalecer la integracion social, iniciativas de paz y los derechos humanos"%.

El pais cuenta con instituciones interesadas en apoyar a las madres cabeza de familia,
como el Banco de la Mujer, que apoya a aquellas que quieran crear su propio negocio.
Esta institucion ha tenido un gran crecimiento en los ultimos siete afios; paso de 41 mil
clientes y 60 mil millones en microcrédito, a 100 mil usuarios y una cartera de 158 mil
millones de pesos. EI 70% de los clientes del banco son mujeres duefias de pequefios
negocios, que tienen ingresos medios y bajos y con necesidades financieras para hacer

crecer sus unidades productivas®’.

Adicionalmente existen otras entidades de apoyo, como el Servicio Nacional de
Aprendizaje (SENA), que se encarga principalmente de capacitar y brindar apoyo y
asesoria a aquellas personas que se encuentren desarrollando ideas de negocio y participa
en la financiacion de los diferentes proyectos. Esta entidad también tiene programas que
pretenden atender las necesidades especificas de formacion de los colaboradores

vinculados a los diferentes proyectos.

3.1.2 Aspectos econdémicos

? Informacién obtenida del sitio web http://www.dinero.com.co/wf_InfoArticulo.aspx?IdArt=33477
recuperada en 07/2014.

2! Informacién obtenida del sitio web
http://www.presidencia.gov.co/prensa_new/sne/2014/julio/27/04272014.htm, recuperado el 07/2014.
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Tomando como referencia el articulo publicado por Escorcia y G. Duque, en La
Universidad de Los Andes (2013), durante los Gltimos afios el sector textil en Colombia
ha sido reconocido como un sector que presenta grandes fortalezas, debido a los grandes
esfuerzos que ha realizado por modernizarse y estar a la altura de las exigencias del
mercado internacional. La importancia del sector textil, se debe principalmente al
crecimiento que ha tenido en los ultimos afios, al aumento de sus exportaciones y a los
tratados de preferencias arancelarias que han fomentado el comercio internacional de éste
sector.

Actualmente la industria tiene como prop6sito ser cada vez mas eficiente, tener productos
diferenciados y adoptar estrategias logisticas que le permitan ser competitiva en el

mercado mundial, que se encuentra dominado por paises como China e India®.

Claramente se puede identificar el potencial que presenta Colombia frente a otros paises
en Latinoamérica, en materia de innovacion, desarrollo y disefio. Los productos que
ofrece el sector se caracterizan por su alto valor agregado, aspecto positivo en el

momento de pensar en competir con los mercados mundiales.

“El sector textil - confeccién colombiano es uno de los sectores claves en la nacién, es

responsable por el 9% del PIB productivo del pais, 24% del empleo en manufactura 'y 7%

9923

del total de las exportaciones Adicionalmente Colombia posee una posicion

22 Informaci6n obtenida del sitio web www.dnp.gov.co , recuperado 03/2015.

ZInformacion obtenida del sitio web
http://www.inexmoda.org.co/TextilConfecci%C3%B3n/ElsectorTextilydelaConfecci%C3%B3nColombian
o/tabid/1105/Default.aspx, recuperado 03/2015.
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geogréfica estratégica, ubicada cerca de los Estados Unidos, y es un punto medio entre

norte y Suramérica. Sus puertos en ambos océanos también son un aspecto positivo.

3.1.2.1 Comportamiento de las exportaciones sector textil y confecciones

Durante el periodo de enero a diciembre de 2013, las exportaciones de textiles y
confecciones fueron equivalentes al 11% total de las ventas externas no tradicionales de
Colombia y al 5% de las ventas totales*.

De acuerdo con el Grafico 11, se puede observar que en este mismo periodo las
exportaciones aumentaron 6% con respecto al mismo periodo del afio 2012, pasando de

$1253 millones a $1325 millones.

Gréfico 11: Aumento de las exportaciones colombianas en millones de dolares.
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Fuente: Proexport. Comportamiento sector textiles y confeccion enero a diciembre (2013).

# PROEXPORT “Comportamiento sector textiles y confeccién Enero — Diciembre de 2013”. Bogota,
mayo de 2014.
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Encabezando la lista de destinos se encuentra Estados Unidos quién fue el mayor socio
comercial de Colombia, con una participacion del 34% en las exportaciones, seguido por

Venezuela con el 26%, México con el 11% y Ecuador con el 8%.

Los destinos de mayor crecimiento fueron Venezuela (30%), que paso de importar $267
millones a $348 y México (32%) que paso de $107 a $141 millones de dolares. Por su
parte Estados Unidos, aunque es el principal destino de exportaciones colombianas,

presento un crecimiento negativo de 11.3%.

Gréfico 12: Aumento de las exportaciones en millones de délares en los diferentes

paises destino de exportacion.
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Fuente: Proexport. Comportamiento sector textiles y confeccion Enero-Diciembre (2013).

El aumento de las ventas a Venezuela se puede explicar por el crecimiento que en este

pais ha tenido el gasto privado 19%. Adicionalmente segun la oficina de Proexport en
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Venezuela, otro factor que influy6 en el aumento de las exportaciones hacia este pais fue
su salida de la Comunidad Andina (CAN), lo que hizo que se incrementaran las compras
hacia Colombia, con el proposito de tener inventarios suficientes para contrarrestar

riesgos politicos®.

e Subsector confecciones

La entidad Proexport en su publicacion sobre el comportamiento de sector textiles y
confecciones de enero y diciembre de 2013, resume que en el subsector de las
confecciones, durante el periodo de enero a diciembre del 2013, las importaciones de
confecciones de Estados Unidos, provenientes de los paises de la ATPDEA®
contabilizaron $1473,1 millones de ddlares, de los cuales $1370,7 millones de délares

ingresaron via ATPDEA registrando un aprovechamiento del 93% de estas preferencias.

El principal destino de las exportaciones de confecciones colombianas fue Estados
Unidos, quien representd el 42% del total de las exportaciones. En segundo lugar se
encuentra Venezuela con un crecimiento de US$76 millones. En tercer lugar encontramos
a Meéxico con un aumento en ventas de US$26 millones. Finalmente encontramos a
Ecuador en donde se presentd un aumento de $5 millones de dolares. Estos cuatro

destinos representan el 82% de las exportaciones de las confecciones colombianas.

? A. ESCORCIA Y G. DUQUE. “Comportamiento del sector de textiles y confecciones en Colombia”.
Universidad de los Andes.
% N. del A.: siglas en Ingles para “Andean Trade Promotion and Drug Eradication Act.”
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Los principales lugares de origen de la exportacion de las confecciones colombianas,
fueron Antioquia, Bogota y Valle del Cauca con ventas de $569, $124 y $98 millones de
dolares respectivamente. La region Caribe (Guajira, Magdalena, Atlantico, Sucre,

Cordoba, Bolivar, Cesar y San Andrés), registré ventas por $54.2 millones de dolares.

3.1.2.2 Indicadores del sector?’

Cuadro 4: Indicadores del sector textil — confeccion

GENERALIDADES 2011 2012 2013
Produccion Bruta (millones de ddlares) 1.268,3 1.322,9 1.410,3
Participacion en el PIB (%) 1.3 1.1 1.1
Participacion en produccion industrial (%0) 3.7 35 35
Empleo directo (No. De personas) 44.882 44.190 45.694

Fuente: Bancoldex. Indicadores sectoriales (2014).

De acuerdo con el cuadro 4, se puede observar que la industria nacional de textiles y
confecciones dispone de un alto potencial de crecimiento, debido a que ha aumentado su
produccion bruta en $87,4 millones de dolares con respecto al afio 2011. Lo anterior se
explica debido al beneficio que ha obtenido el sector de sistemas especiales de

exportacion e importacion y de incentivos vigentes, como consta en el anexo 6.

2'Bancoldex S.A. Indicadores Sectoriales. Junio de 2014.
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Adicionalmente el sector ha sido un gran generador de empleos directos. Para finales del
2013 empleaba un total de 45.694 personas. El recurso humano del sector se caracteriza
principalmente por estar altamente calificado y porque sus tarifas son competitivas en
relacion con otros paises de la region como Chile, Argentina, Brasil, Venezuela y otros
paises industrializados?®,

Aunque la participacion en el PIB ha disminuido durante los Gltimos afios, no se puede
negar que la es un porcentaje importante y positivo. El sector presenta unas perspectivas
optimistas, la recuperacion del mercado interno y el aumento de las exportaciones

impulsaran ain mas la produccion y las ventas®.

3.1.2.3 Distribucién geografica

Gréfico 13: Distribucién geogréfica de establecimientos que confeccionan ropa para

bebés.

| DISTRIBUCION GEOGRAFICA ROPA PARA BEBES |
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Fuente: Ministerio de Desarrollo. “Analisis General del Sector de la Confeccion Textil en Colombia”.

ZDEPARTAMENTO NACIONAL DE PLANEACION. “Analisis de Cadenas Productivas”. “Cadena
textil — confecciones”. Bogota afio 2013.
®Bancoldex S.A. Indicadores Sectoriales. Junio de 2014
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Para el afio 2013 se identificaron en el pais 329 empresas dedicadas a la confeccién de
ropa para bebé. Bogotd concentraba la mayor cantidad de éstas empresas, con un
porcentaje del 30% del total. En segundo lugar se encontraba la ciudad de Bucaramanga

con un 18% y en tercer lugar la ciudad de Medellin con un total del 17%.

3.1.2.4 Especialidad por tipo de prendas

Gréfico 14:Especialidad por tipo de prenda

lESPECIALIDAD POR TIPO DE PRENDAI

Fuente: Ministerio de Desarrollo. “Analisis General del Sector de la Confeccion Textil en Colombia”.

De acuerdo con el grafico 14, se puede observar que a nivel nacional que el 6% de las

empresas de la industria del sector textil se dedican a la confeccién de ropa para bebé*".

3.1.2.5 Volumen de produccién

®Informacion obtenida del sitio
webhttp://quimbaya.banrep.gov.co/servicios/saf2/BRCodigosClIU.htmlrecuperado en 03/2015

3 MINISTERIO DE DESARROLLO. “Anélisis General del Sector de la Confeccion Textil en Colombia™.
Bogotéa afio 2012.
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Gréfico 15: Porcentaje de Volumen de Produccién

|PORCENTAJE DE VOLUMEN DE PRODUCCIéNI
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Fuente: Ministerio de Desarrollo. “Analisis General del Sector de la Confeccion Textil en Colombia”.

Del ndmero total de prendas de vestir producidas un 4% se encuentra especializado en la

produccidén de ropa para bebé.

3.1.3 Aspectos culturales

A pesar del incremento en los precios (IPC) en los Gltimos tres afios, los articulos que la
poblacion colombiana no ha dejado de consumir o no han sido tan afectados por éste

aspecto son el vestido y el calzado.

El consumo de confecciones ha crecido los ultimos veinte afios un 9% promedio anual. El
gasto principalmente se ha concentrado en Bogota (48%), Cali (12%) y Medellin

(11,7%)%.

32 ASOCIACION NACIONAL DE INSTITUCIONES FINANCIERAS. “Mercados Industriales”. Bogota
afo 2013.
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Con respecto a la demanda de vestuario, se observa que es bastante ineléstica a la
disminucion del ingreso, pero quizas mas elastica a su aumento. Esto quiere decir que con
el aumento de los ingresos las familias demandan més vestuario. En el caso en el que
disminuyan los ingresos, la demanda de vestuario tiene a mantenerse. El 50% de las

familias colombianas aportan al 77.3% del gasto total en confecciones™.

El factor moda ha cobrado una gran importancia en el momento de decisién de compra
del consumidor. Esto no sucede Unicamente con la ropa para adultos sino también para la

de ropa de bebé.

3.1.4 Aspectos tecnoldgicos®

En el sector de las confecciones, la tecnologia es un factor que se ha venido
implementando en los diferentes procesos de produccidon. Actualmente, existen
soluciones integradas como Manufactura Asistida por Computadora(CAD/CAM),
creadas para la gestion del disefio y desarrollo de productos, patronaje, escalado de
tallas, patronaje sobre medidas, simulacion virtual de prendas en 3D y generacién

automatica e interactiva de trazos 0 marcadas para el corte industrial.

Los beneficios, resultado de estos nuevos avances tecnoldgicos benefician a las empresas

en la medida en que aumentan el potencial creativo de los disefios, ahorran tiempo en el

#¥Asociacion Nacional de Instituciones Financieras. “Mercados Industriales”. Bogota afio 2013.
*Informacion obtenida del sitio web http://www.textil-confeccion.com.co/html/articulos/tipymes.htm
recuperado el 03/2015
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disefio de prendas, agilizan la obtencion del patronaje y escalado, eleva la calidad del
producto al estandarizar el escalado y la precision de los trazos y optimiza el tejido y los

tiempos de elaboracion de trazos para corte.

Todos estos avances tecnoldgicos, no significan que las empresas deban contar con ésta
tecnologia, debido a que existen laboratorios que se han convertido en unidades de
negocio, en los que se ofrecen los servicios del sistema CAD/CAM y a donde acuden

muchas empresas dedicadas al negocio de la confeccion.

En Colombia existen instituciones, como el “Centro de Investigacién y Desarrollo
Tecnoldgico Textil Confeccion de Colombia”, que se dedica a brindar apoyo tecnolégico
con el fin de lograr la internacionalizacion de las empresas del sector textil y confeccion
colombiano. Tienen como mecanismo disefiar y ejecutar programas estratégicos para el

mejoramiento de la competitividad de las empresas del sector.

3.1.5 Andlisis competitivo del sector

Para conocer y analizar el grado de rivalidad del sector textil, se utilizé el modelo de las

cinco fuerzas creado por Michael E. Porter en 1979.
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Gréfico 16: Modelo de las 5 fuerzas de Michael E. Porter

Poder de proveedores

(+) Poco poder de negociacion
debido al gran nimero existente
(+) Bajo costo cambio de proveedor

N

Barreras de entrada Amenaza
Rivalidad entre productos
(+/-) Pocas barreras de competidores sustitutos

entrada pero significativas
(+) Marcas mas conocidas
internacionalmente.

(-) Marcas locales

(+) Buena imagen de
marca

(-) Empresas locales
fuerte distribucion e
internacionales

(+) Productos de vida
corto

(+) Muchas marcas
que  comercializan
pijamas

(+) Mejora precio /
calidad

Poder de compradores

(-) Muchos compran por precio
(-) Infieles a tendencias
(-) Minimo costo de cambio

Fuente: Adaptacién informacion textil, a diamante de las 5 fuerzas de Michael E. Porter.

a) Poder de los proveedores

La capacidad de negociacién de los proveedores de materias primas para la confeccién de
los pijamas depende de las caracteristicas del sector, y la demanda que existe de los
mismos.  La industria textil se caracteriza por proveedores que estan vinculados a la

toma de decisiones de los compradores a través de variables como disefios,
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comercializacion, por lo que el poder de negociacion de los proveedores en el sector es
bajo. Para la confeccion de pijamas de bebes, los proveedores estan integrados
verticalmente, dado que la produccion de materias primas se realiza en empresas del
sector, subcontratando solo la fase de confeccion, lo que significa que el proveedor no

tiene poder de negociacion.

b) Amenaza de sustitucion

En la industria textil, més que productos de sustitucion, existen son marcas de sustitucion,
ya que se analiza el surtido de completo de una marca. Las caracteristicas principales de
los productos con mayor grado de sustitucién son aquellos que tienen ciclo de vida
cortos, productos con alto margen comercial y aquellos productos con una evolucion en
calidad o precio.

En el sector textil, especificamente en el rubro de pijamas para bebes, las marcas
compiten mas agresivamente en mejorar calidad — precio de sus productos, siguiendo
tendencias que cambian rapidamente dado que el ciclo de vida de este producto es corto.

Por lo anterior, podemos concluir que la amenaza de sustitucion es relativamente alta.

c) Amenaza de nuevos entrantes

La llegada de nuevos competidores al sector, esta ligada por la existencia o no de barreras
de entrada como politicas gubernamentales, patentes, acceso de distribucion, entre otras.
Por lo general, las empresas textiles, son empresas grandes que se benefician de

economias de escala, contratos con proveedores, y la experiencia les da un conocimiento
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en el sector. Los nombres y la imagen de marca desempefian un rol importante en el
sector, por lo que es dificil que nuevas empresas, 0 marcas no conocidas 0 pequefias
tengan éxito rapido en el mercado, por ello de deduce que la amenaza de nuevos entrantes

en la fabricacion de ropa, sigue siendo baja

d) Rivalidad competitiva

Esta fuerza determina la competitividad de la industria. En el sector textil,
especificamente en la confeccion de ropa, la competencia de rivales es muy alta, dado
que pueden competir agresivamente en precios, asi como en otras dimensiones como
calidad, disefio, innovacion, publicidad. Las pequefias empresas de confeccidon se
enfrentan con empresas globales como Inditex que distribuye productos a las cadenas de

grandes superficies, asi como pequefias tiendas de ropa pequefias.

e) El poder de compradores

Los consumidores de marcas de ropa locales realizan la compra de manera individual, y
no tienen poder de negociacion, dado que no estan asociados como compradores de
grandes cantidades, por lo que podemos decir que el poder de negociacién del
consumidor es bajo, dado que en el sector los consumidores son poco fieles a tendencias

y Se pautan por precio.
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3.2 MICROENTORNO

3.2.1 Caracteristicas generales del sector

El sector de textiles y confecciones representa una de las industrias mas importantes del
pais, cuenta con 100 afios de experiencia en produccion y genera aproximadamente 600

mil empleos entre directos e indirectos y participa con el 10,3% del P1B manufacturero®.

Adicionalmente, Colombia se ha convertido en uno de los principales centros de moda en
Latinoamérica donde ferias como Colombiatex y Colombiamoda, destacan de la

industria, la calidad, disefios y avances en materia de moda.
Dentro de las caracteristicas del sector es importante destacar que la industria textil y
confecciones comprenden actividades desde la produccién de materia prima hasta la

manufactura de productos terminados.

Gréfico 17: Produccion nacional de textiles y confecciones. US$ Millones.

% Datos tomados del Departamento Administrativo Nacional de Estadisticas (2014).
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US S MILLONES

4,000 -

3,000 +

2,000 +

1,000

| 2007

2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012 2013

Produccion Total 2,567 | 2,570 | 2,422 | 2,485 | 2,938 | 3,498 | 3,773
B Produccion Textil 1,404 | 1,350 | 1,239 | 1,263 | 1,539 | 1,805 | 1,958
m Producciom Confecciones | 1,163 | 1,220 | 1,183 | 1,222 | 1,399 | 1,693 | 1,815

Fuente: DANE — ASCOLTEX

De acuerdo con el grafico 16 y con las cifras suministradas por la Asociacion

Colombiana de Textileros, la produccion del sector se ha incrementado en un 36% (US$

1351 millones), entre 2009 y 2013.

Las empresas del sector se caracterizan por contar con una integracion vertical, lo cual les
permite abordar de manera conjunta varios procesos. Esto ha dado como resultado el

establecimiento de importantes alianzas entre la industria nacional y algunas marcas

internacionales de confecciones.

Colombia, cuenta con plantas de produccién que cumplen con los estandares
internacionales en término de cuidado del medio ambiente y bienestar laboral, donde la

dotacién tecnolégica es considerada como una de las mas avanzadas de Latinoamérica®®.

% EMBAJADA DE COLOMBIA EN JAPON. “Algunos puntos de interés sobre el sector textil y de
confecciones en Colombia”. Bogota afio 2012.
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El recurso humano es calificado y competitivo en términos de costo con respecto a paises
como Chile, Argentina, Brasil y Venezuela. Adicionalmente poseen una gran
disponibilidad de profesionales calificados para la industria textil y confecciones. En éste
sentido se destaca la labor del SENA que se encarga de fomentar la educacion técnica a

través de programas gratuitos de aprendizaje en diversas disciplinas.

Para el sector, las importaciones se dan principalmente en hilados, tejidos planos y tejidos
de fibra sintética. Estados Unidos y Brasil son los principales proveedores de estos
productos. Las importaciones de confecciones son pequefias y son superadas por las

exportaciones de productos terminados.

3.2.2 Oportunidades de acceso®

El mercado de textiles en Estados Unidos supera los $55 mil millones de ddlares. Sus
principales proveedores son Meéxico, China, Hong-Kong e India.Colombia apenas
abastece el 0,6% del mercado.

Las exportaciones Colombianas en el periodo 2009 — 2012 fueron de $395 millones de
dolares. En virtud de la nueva ley de Preferencias Arancelarias Andinas en 2003 y 2004
las ventas colombianas a ese destino crecieron significativamente. Adicionalmente la
entrada en rigor de la ATPDEA se incluyé 700 nuevos productos que no se encontraban

contemplados, dentro de los cuales se destacaron algunas confecciones.

¥Departamento Nacional de Planeacion “Cadena Textil”.
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Tanto la Ley de Preferencias Arancelarias como la ATPDEA son factores importantes
para las exportaciones colombianas hacia Estados Unidos, debido a que durante los
altimos afios las han estimulado, favoreciendo el crecimiento del sector textil vy

confeccion del pais.

3.2.3 Caracteristicas de las empresas del sector textil y confeccion

El informe de productividad y competitividad realizado por el Departamento Nacional de
Planeacion y el Ministerio de Ambiente, Vivienda y Desarrollo Territorial concluye lo

siguiente®,

e EI 85% de las empresas realizan la comercializacién de sus productos, de éstas la
gran mayoria lo hace en el mercado nacional y otras en el mercado internacional.
Los clientes son principalmente mayoristas o detallistas. En promedio cada

coleccion cuenta con 16 prendas.

e En las operaciones de patronaje y marcado, tan solo el 3% de las empresas

pequefias tienen sistemas computarizados, el resto lo realiza manualmente.

e FEl94% realiza el corte manualmente.

% Departamento nacional de planeacion. “Estudio de productividad y Competitividad”, afio 2013.
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e Los principales factores de competitividad internos se encuentran: el costo de la
materia prima, los recursos econémicos, el costo del proceso de produccion y el

mercadeo del producto.

e Los principales factores de competitividad externos son: la competencia nacional,

el contrabando, el costo del dinero y el apoyo de las instituciones del gobierno.

3.3 MERCADO OBJETIVO

En esta seccion se determina el mercado objetivo teniendo en cuenta quiénes o que
niveles socioecondmicos compran ropa para bebé en almacenes de cadena y almacenes
especializados en ropa infantil que es el medio o canal de distribucion a través del cual la
unidad de negocio Funny Kids quiere llegar a sus clientes.

Esta informacion se obtiene a través del analisis del sector, anlisis de competencia, los
proveedores, descritos anteriormente, y se describe el producto a ofrecer, destacando su

aspecto diferenciador.

3.3.1 Descripcion unidad de negocio y producto

J Mision
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Funny Kids*® como unidad de negocio de la Fundacién Confeccionando Futuro estara
dedicada al disefio, corte y confeccion de ropa para bebé, con propuestas innovadoras en
cuanto a materiales y disefios. Su prioridad es generar valor a sus clientes mediante la

calidad y disefio de las prendas.

. Descripcion del producto

El producto que se propone que produzcan las madres cabeza de familia del sector
escogido son pijamas para bebes entre los 0 y 18 meses, elaboradas con telas de algodon
en tejido de punto y perchado, en colores como el blanco, azul cielo, verde menta,
amarillo claro y rosado claro. Se caracteriza por tener disefios exclusivos y pueden
constar de dos piezas o ser enterizas (ver anexo 7). Basicamente los pijamas se
encuentran decorados con bordados y algunos disefios se caracterizan por combinar un
color base con otro tipo de tela que presente estampados. Los pijamas son elaborados con
insumos de empresas reconocidas en el sector textil. EI producto en mencion estaria
dirigido a madres de estratos 3 y 4 (ver anexo 5). La funcion que cumple el producto es
abrigar y brindar comodidad al bebé con el fin de cubrir la necesidad de calor y

confortabilidad a la hora de dormir.

Funny Kids ofrecera modelos de pijama para bebés, presentados disefios de catalogo

como los presentados en el anexo 7.

% N. del A. Funny Kids es la marca del producto escogido como unidad de negocio de la Fundacién
Confeccionando Futuro. Dicho nombre es escogido por la autora del proyecto, ya que le parecié un
nombre atractivo, de facil recordacion.
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3.3.2 Reflexion estratégica de la unidad de negocio escogida

La estrategia interna de la linea de confeccion especializada en bebés, es decir Funny
Kids, se encuentra respaldada por la Fundacién Confeccionando Futuro. Con el plan de
mercadeo, se pretende dar a conocer esta unidad de negocio de la fundacion como un
modelo de empresa nuevo en el mercado. Basicamente la empresa quiere dar a conocer
sus pijamas para bebes entre 0 y 18 meses.

Con el plan de mercadeo se conocera las ventajas o desventajas del producto, la forma de
distribucion, cual seria el precio competitivo y como seria su promocion, para asi
alcanzar los objetivos propuestos de esta empresa. Al optar por el lanzamiento de la
primera coleccién de ropa de dormir para bebes de 0 a 18 meses, queremos saber si
nuestro producto resultara ventajoso en el mercado en el que se mueve, y en el target en

el que se desenvuelve.

3.3.3 Estimacion del mercado total

El producto de Funny Kids esta dirigido a bebés entre los 0 a 18 meses de edad
pertenecientes a un nivel socio econdmico medio alto de la ciudad de Bogotd. Para
determinar la demanda, se segmento el mercado mediante los siguientes pasos:

e Bebesde 0a 18 meses

e NSE medio bajo / medio, pertenecientes a estratos 3 y 4.

1° Segmentacioén
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Bebes de 0 a 18 meses: Los bebes entre los 0 y 18 meses de edad representan el 7.8% de

la poblacién en Bogota. Del total de la poblacion los bebes son 598.600.%

2° Segmentacion

NSE Medio bajo / Medio: El promedio de personas que pertenecen a este NSE es del
50% en Bogotad. Los rangos de ingresos por hogar son entre $930.000 a $2.500.000,
pesos colombianos, este segmento es el que mas propension al ahorro tiene, el total de

sus ingresos es fuente de trabajo como en relacion de dependencia.

A continuacién en el cuadro 5, se proyecta la evolucion de la poblacion de Bogotd, junto

con los segmentos previamente dichos.

Cuadro 5: Estimacion del mercado total de pijamas para bebes entre 0 a 18 meses

“*Tomado del sitio web www.educacionbogota.edu.co/Proyecciones de Poblacién del DANE — SDP. Afio
2013
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POBLACION

BOGOTA ANO 1

Crecimiento de la” —
Poblaciéon: 1.2%
anual.

1° Segmentacion:

Bebes de 0 a 18
meses de edad:
7.8% de la
poblacién total.

2° Segmentacion:
Nivel Socio N |:’>

Econémico Medio
Alto: 50%b6 de la
poblacién

Cconsumo

La media consume —>
8 prendas por
bebe.

7.674.366
1° ANO 2° ANO 3° ANO 4° ANO 5° ANO
T >
7.674.366|x1,012(7.766.458| x1,012 |[7.859.656 | x1,012|7.953.972|x1,012|8.049.419
7,80% 7,80% 7,80% 7,80% 7,80%
598.601 605.784 613.053 620.410 627.855
50,0% 50,0% 50,0% 50,0% 50,0%
299.300 302.892 306.527 310.205 313.927
8 8 8 8 8
2.394.402 2.423.135 2.452.213 2.481.639 2.511.419

Fuente: Elaboracion propia (2015).

Segun estudio realizado en el 2013 por el DANE de proyeccion poblacional, la tasa de

crecimiento poblacional anual en Bogota es de 1.2% La media de consumo anual de

pijamas para bebes entre los 0 y 18 meses es de 8 prendas*, proyectando una demanda de

consumo de mas de 2 millones de pijamas anuales.

*! Estimacion de consumo dado por estadisticas de foros online de compra entre madres de bebes de 0 a 18
meses. Tomado del sitio web www.planetamama.com.ar, recuperado en 08/15
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3.4 POSICIONAMIENTO DE FUNNY KIDS

Funny Kids se quiere posicionar en el mercado nacional, en la ciudad de Bogota, como
una empresa que le ofrece a sus clientas un producto econémico, de llamativos disefios y
materiales abrigadores para bebés. La marca Funny Kids se posicionard como la marca
del producto que se llevara al mercado, a su vez es el nombre con que se identificara la
unidad estratégica de negocio para la Fundacion Confeccionando Futuro. Este producto,
es un producto que se posiciona en un mercado que va creciendo poblacionalmente de
acuerdo a los datos presentados en el Anexo 10, por lo tanto es una buena oportunidad
para Funny Kids posicionar sus pijamas, gracias a la gran demanda existente en el

mercado.

Por lo anterior, y teniendo en cuenta la planeacion estratégica descrita en el capitulo 2, se
define Funny Kids como una unidad de negocio de la Fundacion Confeccionando Futuro,
considerando esta ultima como el motor gestor, e implantador de distintos proyectos de
este tipo de actividades para la generacion de empleo de las madres cabeza de hogar; en
consecuencia de esto, el plan de negocio propuesto se orienta tanto a la unidad de negocio
Funny Kids, porque se pretende identificar las acciones futuras, recursos a obtener,
fijacion de metas y objetivos para la busqueda de los resultados, ya que Funny Kids sera
la fuente de empleo para las madres cabeza de familia, como también el plan de negocio
se orienta a la creacion de la fundacion ya que esta define su propia mision, vision,
organigrama, planeacion de recursos como la elaboracién de un negocio. Sin embargo el

plan de negocio a desarrollar es enfocado méas en la unidad de negocio Funny Kids.
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Cuadro 6: Posicionamiento de Funny Kids en la matriz de Boston

NOMBRE VACAS  [[PESO MUERTO
) INCOGNITA ||ESTRELLA
CARACTERISTICAS| LECHERAS (HUESO)
CRECIMIENTO DEL DEBIL RAPIDA RAPIDA
EN DECLIVE , ,
MERCADO CRECIMIENTO EXPANSION  [[EXPANSION
PARTICIPACION DE , ,
ELEVADA DEBIL DEBIL ALTA
MERCADO
CARACTERISTICAS||  PROVEE CONSUME || DEMANDAN |[[BASTANTE
DE PRODUCTO || RENTABILIDAD || RECURSOS DINERO [ INVERSION
RELEVARA
OBJETIVO RETIRARSE O || DESARROLLAR
COSECHAR N A VACAS
ESTRATEGICO SOBREVIVIR | ORETIRARSE
LECHERAS

Fuente: Johnson, Ferry (2006). Direccion Estratégica.Capitulo IV.

De acuerdo con la Matriz de Boston Funny Kids se encuentra en la posicién de vaca

lechera ya que se halla en un mercado de crecimiento bajo pero en el cual el producto

tiene una participacion dominante.

3.4.1 Estrategias a desarrollar de posicionamiento unidad de negocio escogido
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Las estrategias de posicionamiento en el mercado estaran enfocadas en el desarrollo de la

linea de producto de la unidad de negocio escogido para la Fundacion Confeccionando

Futuro.

En un futuro Funny Kids pretende ser lideres de precios e introducir mejoras
tecnoldgicas al producto con el objetivo de conservar el dominio en el mercado,
por lo tanto la estrategia es de mantenimiento. Las actividades a desarrollar para
poder cumplir con el objetivo, es inversion tecnoldgica, en maquinaria y equipo
con el fin de obtener un producto de calidad, lograr el mantenimiento con

mayores volumenes de produccion y menores costos.

Desarrollo del producto: Buscar mayores ventas mejorando o modificando el
producto actual, a través de mejoras en calidad, nuevas inversiones en
capacitaciones, disefios innovadores, teniendo como objetivo posicionarse

fuertemente en el mercado.

Estrategia de Integracion hacia delante: Ganar la propiedad o un mayor control
sobre distribuidores o detallistas. Para el cumplimiento de dicho objetivo, se
pretende capturar los distribuidores del mercado escogido, con productos con

estandares de calidad altos.
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e Integracién horizontal: Buscar la propiedad o un mayor control sobre
competidores, por medio de politica de precios ajustable para las compradoras del

producto, excelentes estandares de calidad y disefios innovadores

3.4.2 Objetivo de investigacion

Para Funny Kids su principal objetivo de investigacion es el conocer las expectativas,
gustos y preferencias de las madres de bebes entre 0 y 18 meses, pertenecientes a estratos
3y 4 de la Ciudad de Bogota, y las variables que tienen en cuenta en el momento de
comprar pijamas para sus hijos, la actividad que se desarrollara para el cumplimiento de
dicho objetivo es la elaboracidon de una investigacion de mercados, dentro del grupo de

consumidores el cual esta dirigido el producto.

Para la realizacion de la investigacion de mercados y conocimiento de las preferencias
del consumidor, Funny Kids se enfocard en los estratos anteriormente mencionados, ya
que para este segmento, las consumidoras tiene mas conocimiento en cuanto a
preferencias y diferenciacion ante la competencia, exigen al igual que precios bajos, una
buena calidad en los productos, tienen criterio de decisién de compra, lo que ayudara a
Funny Kids identificar el valor agregado que tendrd que tener el producto, para
diferenciarse ante la competencia.

Sin embargo, Funny Kids no omitira los estratos 1 y 2 para la venta y comercializacién
del producto elaborado, ya que el producto serd un producto econdémico también

asequible en este segmento. Es importante tener en cuenta este segmento, ya que mas del
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60% de la poblacion de la Ciudad de Bogota son habitantes de los estratos 1, 2, 3y 4, por
lo tanto Funny Kids también ve una oportunidad de mercado en estos sectores para darse
a conocer como marca y en un futuro posicionar nuevos productos que se ajusten a las
necesidades de esta poblacion.

Para los estratos restantes de la Ciudad Bogota, 5 y 6, es muy dificil el posicionamiento
de Funny Kids, debido a las altas exigencias en estandares de calidad, marcas

reconocidas, que exigen las consumidoras.

3.4.3 Mercado objetivo

Dadas las consideraciones anteriores, el mercado objetivo ha sido definido de la siguiente

manera:

Cuadro 7: Descripcién del consumidor

Variables
Descripcion
relevantes
Mujeres entre los 15 y 45 afios, que tengana cargo bebes entre 0 y
Comprador
18 meses
Sexo Femenino
Nivel socio Estratos 3 y 4, con ingresos minimos a $250USD mensuales.
econémico
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Situacion

geogréfica

Bogot4, barrios, zonas entre estratos 3 y 4

Propension al

ahorro

Dentro de las caracteristicas, se observa que dentro del
comportamiento de este segmento existe propension al ahorro. Ya
que el 87.32% de los hogares ubicados en los estratos 3 y 4 de la
ciudad de Bogota, manejan el concepto de ahorro en sus ingresos
mensuales para la mejora de estilo de vida dentro de un mediano y

largo plazo.*?

Fuente: Elaboracion Propia (2015).

Segln los datos de poblacion que proporciona Profamilia y el DANE, se estima que

existen alrededor de mas 250.000 madres con estas caracteristicas.

*Anélisis CENSO 2005, a la pregunta generadora de la compra y/o inversion en bienes inmuebles en largo
o mediano plazo. Informacidn obtenida del sitio web www.dane.gov.co, recuperada el 05/2015.
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4. INVESTIGACION DE MERCADOS

4.1 OBJETIVOS INVESTIGACION DE MERCADOS

4.1.1 Objetivo general

Identificar la posible demanda de una nueva marca de pijamas, para bebés entre los 0 y

18 meses, de los estratos 3 y 4, en la ciudad de Bogota D.C.

4.1.2 Objetivo especificos

e Determinar cuél es el adecuado nivel de provisiones del producto para satisfacer la
demanda del mercado, de acuerdo con la informacion obtenida, en cuanto a
frecuencia y cantidad de compra.

o Determinar en qué forma el material de los pijamas influye en la decisién de
compra de las madres.

o Identificar los criterios de compra, como materiales y disefio, que establecen las
madres, para la ropa que usan sus hijos, pertenecientes al segmento objetivo. Con
el fin de establecer la relacion que existe entre dichos criterios y el consumo de
pijamas.

o Averiguar si el precio es un factor determinante a la hora de escoger el pijama

para el bebé, al igual que el lugar de compra.
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o Saber cudl es la frecuencia de compra y cantidad de pijamas que compra para el
bebé, identificando si la marca es un factor influyente para el reconocimiento del

producto.

4.2 PLANEACION DEL ESTUDIO

4.2.1 Hipdtesis de la investigacion

o Para las madres consumidoras de estratos 3 y 4 el factor determinante a la hora de
escoger pijamas para su bebé es el precio.

. Para las madres es mas importante el material del pijama que el disefio de la

misma.

4.2.2 Metodologia recopilacion de informacion

En la investigacion se utilizara distintos métodos de recopilacion de informacion tanto

cuantitativos como cualitativos, para realizar el anlisis y plan de mercadeo requerido con

el fin de lograr el posicionamiento del producto dentro del mercado objetivo.

e Recopilacién de informacion cuantitativa: Encuesta dirigida a Madres compradoras

(ver anexo 8).
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e Recopilacion de informacion Cualitativa: Sesion de grupo dirigida a madres

compradoras (ver anexo 9).

e Distribucion de la muestra: Aleatoria simple.

e Tamafio de la muestra:El nimero de encuestas a realizar serd de 400 dentro del
mercado objetivo, obteniendo un nivel de confianza del 95%, que es el que por
convencion y conveniencia se maneja en la generalidad de las investigaciones de
mercado y un margen de error del 7% el cual se considerd conveniente de acuerdo a
losrecursos disponibles.Dado que la poblacién a la cual se le aplicara la encuesta
sobrepasa las 30.000 personas se considera como infinita, por lo tanto se aplico la

siguiente férmula:

N =p*q*Z"2w2
o2

En donde:

c = nivel de confianza.......... 0.95

p = probabilidad a favor........ 0.5

q = probabilidad en contra....0.5

n = nimero de elementos (Tamafo de la muestra)

e = error de estimacion (precision en los resultados)....... 0.05

El tamafio de la muestra seria, donde p es la probabilidad de que la compra sea exitosa y
q la probabilidad de que no lo sea. Se tomaron estos valores como del 50% cada uno ya

que es la combinacion de probabilidades donde se obtiene el valor maximo de encuestas
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para el nivel de confianza y el margen de error escogidos. EI nimero de encuestas que
arrojo con los valores antes mencionados fue de 196, pero se realizardn 200 para

simplificar los calculos posteriores.

4.2.3 Trabajo de campo

Las encuestas se realizaran en la ciudad de Bogota el primer semestre del afio 2016, en
sectores donde se encuentran mujeres que hacen parte del grupo objetivo, es decir en
centros comerciales ubicados en sectores de los estratos anteriormente mencionados,
parques de gran afluencia como lo son el parque Simén Bolivar, Salitre, Camelot, el

Virrey, entre otros.

4.2.4 Procesamiento y analisis

Para procesar la informacion se utilizaran herramientas electrénicas como son los
programas Microsoft Excel, mediante los cuales se tabularan y graficaran el resultado de
las encuestas realizadas a las consumidoras, para posteriormente realizar su respectivo

analisis.
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4.2.5 Cronograma plan de estudio y actividades a desarrollar de la UEN

ACTIVIDAD

FECHA

OBSERVACION

1. Planteamiento de
Hipotesis y objetivos de
mercado

Trimestre 4 - 2015

2. Realizacion de encuestas
y sesiones de grupo a las
consumidoras de las
pijamas.

Semestre 1-2016

El método de recopilacion de
informacidn, se implementara en el
primer semestre del 2016.

3. Procesamiento y analisis
de la informacién
recopilada

Semestre 1-2016

4. Proporcionar la
informacién y medios
suficientes para la creacién
y funcionamiento de Funny
Kids a las personas
implicadas.

Trimestre 1 -2016

Programacion reunion con madres
cabeza de familia, socios y personal
involucrados en la fundacion

5. Busqueda de padrinos, e
instituciones de apoyo al
proyecto

Semestre 1 -2016

6. Adquisicion de Activos
fijos

Semestre 1 -2016

El tiempo que tomara la adquisicion
de cada uno de los activos fijos,
dependera del presupuesto disponible
y el tiempo que la fundacién obtendra
las donaciones.

7. Jornada de capacitacion,

Los sabados de

La capacitacion de las madres cabeza
de familia, las realizara personas
expertas en manejo de maquinaria
textil. Previamente a esta

Mano de Obra. Mayo - 2016 o - .
capacitacion, la fundacion tendré que
contar los activos fijos necesarios para
el aprendizaje.

8. Elaboracion muestras

pilotos, para ventas y Julio de 2016

captacion de clientes.

9. Elaboracion productos, Agosto y

disponibles para ventas septiembre 2016

Fuente: Elaboracion propia (2015).
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4.3 PLAN DE MERCADEO

4.3.1 Objetivos de mercadeo

Lograr ubicar a la marca Funny Kids, como una de las principales en el mercado de la
ropa para bebés entre los 0 y 18 meses de edad, reconocida entre las madres de los
estratos 3 y 4 a través del concepto de ropa econdmica con excelente calidad, apoyada
por un excelente servicio al cliente, un plan de distribucion para la comodidad de los

consumidores y por disefios innovadores.

4.3.2 Precio

El precio promedio fijado para los pijamas que Funny Kids comercializaria es de $33.000
pesos colombianos por cada pieza a consumidor final. Este precio es acorde a las
caracteristicas del producto y es competitivo con el mercado, manteniendo estable la

relacion calidad — precio.

Para la formacion del precio de venta, ademas de tener en cuenta los costos propios para
la produccion del producto, se ha conformado el mismo en funcion a los precios
promedio del segmento y la calidad del producto, en concordancia con las expectativas

del consumidor del segmento objetivo.
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El incremento de precios anual durante los proximos 5 afios, serd acorde al porcentaje de

incremento inflacionario en Colombia, el cual ha alcanzado un 2.68% promedio en los

Gltimos tres afios™®.

Cuadro 8: Estructura de precios

IVA 16% $ 4552 $ 5772|$ 7318 $ 9280 $ 11,767
Precio sin IVA $ 28448|1% 36,072|$ 45740 $ 57,998|$ 73,542
Mark up del canal minorista 45% $ 8829 % 11195| $ 14195| $ 17999| $ 22,823
Precio al minorista $ 19620| $ 24878| $ 31545| $ 39,999 $ 50,718
Mark up del canal mayorista 20% $ 3270 $ 41461 % 52571 % 6666] $ 8,453
Precio DDP (Mayorista) $ 16350| $ 20,731 $ 26,287| $ 33332| $ 42,265
(-) Disefio, patronaje y corte $ 5000| $ 6,340 | $ 8,039 | $ 10,194 $ 12,925
() Tela $ 4620 $ 5858 | $ 7,428 $ 9,419 $ 11,943
() Bordado $ 1,500 | $ 1,902 $ 2,412 $ 3,058 $ 3,878
() Confeccién $ 1,200 $ 1,522 $ 1,929 $ 2,446 $ 3,102
() Marquilla $ 150 $ 190 $ 241 $ 306 $ 388
Costo por Unidad $ 12470 $ 15812 $ 20,050 $ 25423 $ 32,236

Margen de contribucién precio a mayoristas
Margen de contribucién precio a minoristas

24%
36%

24%
36%

24%
36%

24%
36%

24%
36%

Fuente: Elaboracion propia (2015).

La estructura de precios por unidad sefialada en el cuadro 8, inicia sobre el precio fijado

al consumidor final, al mismo se le ha descontado el IVA y los margenes establecidos

segun el tipo de comercio; minorista 45% y del mayorista del 20%, para obtener el valor

de la mercaderia a la salida de la fabrica.

Tomando en cuenta los costos detallados en el cuadro 8, el margen de contribucién para

Funny Kids por cada venta efectuada de una prenda es en promedio del 30%

*¥ Informacién obtenida del sitio web www.banrep.gov.co, consulta histérica de inflacién, recuperada

08/2015
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4.3.3 Producto

El producto se caracteriza por tener disefios exclusivos, ademas de esto utilizard como lo
mencionado anteriormente los mejores materiales e insumos, garantizando una excelente
calidad. Bésicamente este producto suplira las necesidades de calor y confortabilidad y
por lo tanto cumplird funciones de abrigo y calor, esto no quiere decir que Funny Kids
esté exenta de disefiar y elaborar pijamas, frescas, si no que por orden de ideas, se
elaborar primero las pijamas abrigadoras, por la ubicacion geogréafica de las
consumidoras (Bogota D.C.), sin embargo si el cliente lo requiere también se fabricara
pijamas frescas a la par que las pijamas anteriormente mencionadas. Adicionalmente la
unidad de negocio siempre estara dispuesta a ofrecer garantia al cliente y el mejor

servicio post venta.

4.3.3.1 Presentacion del producto

Las prendas estaran confeccionadas en colores de moda, en materiales como algodén y
lycra. Los disefios se caracterizaran por sus bordados o estampados acorde con el estilo
de la prenda y con la tendencia en moda de ese momento.

Para observar y detallar algunos de los modelos, colores, disefios del producto ver anexo

7.
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4.3.4 Plaza/ Distribucioén

Las pijamas Funny Kids, se vendaran inicialmente en almacenes de cadena nacionales y
almacenes mayoristas en la ciudad de Bogoté especializados en ropa infantil habituales
de compra entre el segmento.Inicialmente los fundadores de la fundacion seran los
encargados de distribuir el producto por medio de transporte propio. Posteriormente de
acuerdo con la cantidad de pedidos que tenga la unidad de negocio, se pensara en

contratar a una empresa especializada en distribucion.

Debido a las caracteristicas del producto y del segmento objetivo, las plazas de venta en
el primer afio de funcionamiento serdn enfocadas en aquellos almacenes de cadena
nacionales en donde tengan una fuerte politica de responsabilidad social empresaria
priorizando en ella la confeccion nacional con mano de obra proveniente de programas
sociales. El objetivo inicial de distribucion es poder ingresar a 106 almacenes
conformados por 48 comercios de venta al por menor y 1 comercio al por mayor

distribuidor a 58 comercios minoristas, a través de las siguientes entidades:

Almacenes Only: Comercio minorista especializado en la venta de vestuario de
confeccion nacional para toda la familia y productos textiles manufacturados. Son
especialistas en ofrecer productos de calidad a precio bajo, cuenta con 12 tiendas en los

sectores de estratos 2, 3 y 4 de la Ciudad de Bogota.
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Almacenes Exito: Comercio minorista mas grande del pais, con formato de
hipermercado de todos los rubros incluyendo textil, con 36 tiendas en Bogota. Cuenta
con politica de venta a menor precio. Almacenes Exito, hace parte del grupo empresarial
“Grupo Exito”, quien respalda la Fundacion Exito, entidad sin 4nimo de lucro quien
ampara a la nifiez en Colombia. Por medio de esta fundacion, se buscara apoyo de
ingreso a la cadena “Exito” para la comercializacion de los productos que también hacen

parte de un programa social.

Distribuidora AIRLAF Ltda.: Distribuidora del sector textil especializada en la venta
de ropa infantil al por mayor a precio bajo y alta calidad, con sistema de distribucion

propia a mas de 58 locales de ropa infantil en la Ciudad de Bogota de estratos 2, 3 y 4.

4.3.5 Promocion

Como estrategia de promocion, se acogera bases de datos de hospitales y clinicas
ubicadas dentro del mercado objetivo, para poder tener un registro de las madres y de esta
forma les llegara a sus hogares los catalogos cada vez que se lance una coleccion.
Ademas de esto en se especificaran los puntos de venta donde estan disponible los
productos de Funny Kids. La cantidad de puntos de venta, se definird a partir del
crecimiento futuro del proyecto, la disposicion de las madres cabeza de familia y las

distintas ayudas recibidas, al igual que la presentacion de los catalogos.
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4.3.6 Estrategia de publicidad

Se estima que en el primer afio de iniciacion, es decir en el primer semestre del 2016, se
realizara publicidad verbal de manera informal, redes sociales, por los bajos costos y
porque inicialmente el canal de distribucion de las prendas, es un canal de distribucion
fijo, el cual no implicaria dar al mismo el direccionamiento de una campafia publicitaria

para darse a conocer.

4.3.7 Marca

La marca de los productos es el nombre de la linea de confeccion de ropa para bebes de la
Fundacion Confeccionando Futuro Funny Kids. Para cada linea de productos la marca
estara acompariada de estas palabras.

El logo de la marca Funny Kids es el siguiente:

Fuente: Elaboracion propia, con apoyo del disefiador grafico, Esteban Pezzoni (2015).
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Como se puede observar los colores del logo son colores no recargados, sobrios, el
contraste del color blanco con azul, hace que la imagen sea de féacil recordacion en la
memoria de los consumidores. Las prendas van acompafadas de la marquilla de carton y
tela. Se piensa en el nombre Funny Kids, ya que es un nombre atractivo, moderno, y de

facil recordacion para las clientas por su acento y deletreo.

Para revisar detalladamente el registro de una marca, ver anexo 11.

4.4 COMPETITIVIDAD

4.4.1 Andlisis de la competencia

En la ciudad de Bogota se encuentra una gran gama de marcas de ropa para bebé, con
mayor exactitud para el segmento de los nifios menores de 3 afios de los estratos 3 y 4,
donde son sus madres, quienes toman la decision de compra, basandose principalmente
en el disefio de las prendas y la calidad y material de las mismas. La oferta de este
mercado se caracteriza por utilizar principalmente dos canales de distribucién. EI primero
es la venta directa a través de locales ubicados, la gran mayoria, en los centros o zonas
comerciales, prestando una atencion personalizada. El segundo es la venta por medio de
los grandes almacenes de cadena, donde las prendas son exhibidas en stands y pocas
veces se encuentra un vendedor que atienda al cliente. Por cualquiera de estos dos canales

se reciben pagos en efectivo, tarjetas de crédito y cheques para la facilidad de los clientes.
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Para realizar estudio de la competencia de Funny Kids, se contacté a las empresas que
serian competidoras directas, con el fin de identificar la ventaja competitiva que las
pijamas para bebes de Funny Kids puede presentar ante sus consumidoras.

Los factores que se tuvieron en cuenta a la hora de analizar las empresas competidoras

fueron:

o Factor Precio: Conocer el precio que manejan dichas empresas, para identificar
que tan influyente sera este factor dentro los consumidores. Se considera que un precio
promedio por pijama para bebe de $25.000 a $40.000 para estas empresas lo
catalogamos como competitivos, teniendo en cuenta que para la UEN de la fundacion, el

precio de la pijama para bebe oscilaran entre $30.000 y $35.000 pesos colombianos.

. Factor exclusividad:Conocer si estas empresas ofrecen a sus consumidores
exclusividad en sus disefios. Este factor se analiz6 comparando disefio, colores de los
productos disponibles. Dichas comparaciones se realizaron mediante visitas a almacenes
de ropa para bebés en el sector donde esta ubicado nuestro mercado objetivo, con la

colaboracion de los vendedores de los almacenes
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Cuadro 9: Andlisis de la competencia vs. Funny Kids

PRECIO PROMEDIO
EXCLUSIVIDAD EN
MARCA PIJAMA DISENO
La Foquita $ 28.400 En algunas referencias
People Kids $ 36.450 Si
El Bugo Confecciones $ 20.000 No
Mundo Curioso $37.100 Si
Baby Shower $33.500 En algunas referencias
Primeras muditas y
vestuario $ 26.000 No
Gico $40.300 Si
Baby Boom $29.800 No
Los Chiquillos $23.600 En algunas referencias-
Funny Kids $ 33000 En algunas referencias

Fuente: Elaboracion propia. Informacion brindada por colaboradores de las empresas, y toma de datos en

tiendas donde venden dichos productos (2014 y 2015).

De acuerdo con el precio del producto descrito anteriormente, y los precios de la
competencia segun el cuadro 9, Funny Kids estaria posicionada en el sexto lugar, entre 11
empresas competidoras analizadas. Lo cual indica que Funny Kids, estaria como una
empresa competidora promedio en precios.

En cuanto exclusividad en disefio, segun las empresas competitivas descritas
anteriormente, se observa que Funny Kids no estaria catalogada como la marca
competidora potencial dentro del mercado, ya que no todos sus disefios serian exclusivos,
y ademas de esto existen otras empresas que si tienen disefios exclusivos, pero a un
mayor precio.

Funny Kids trataria de mantener un precio comodo y con variedad de

disefios en sus pijamas.
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4.4.2 Clasificacion de la competencia

Se ha nombrado a la competencia como todos aquellos almacenes que entre sus
productos ofrecen prendas para los nifios menores de 3 afios de los estratos 3 y 4. En la
ciudad de Bogoté se encuentran innumerables marcas competencia directa de Funny Kids
como: La Foquita, People Kids, EI Bugo Confecciones, Mundo Curioso, Baby Shower

Primeras Muditas y Vestuario, Gico, Baby Boom, Los Chiquillos.

Estas empresas se dedican al disefio, corte y confeccion de ropa infantil incluyendo la

elaboracion de pijamas, es por esto que estas empresas son competencia directa de Funny

Kids, por dedicarse a la elaboracion de un producto similar o igual.

4.4.3 Diferenciacion

Las caracteristicas del producto también lo hacen preferencial puesto que los disefios de

los pijamas son unicos, al mismo tiempo que recibe un producto de calidad, a un muy

buen precio. Ver Anexo 12.

4.5 POLITICAS DE VENTA

La venta de ropa para bebe, tiene un alto grado de rotacion en el mercado, por lo tanto se

mantienen constantes durante todo el afio, pero es importante resaltar los picos de venta
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que se presentan en época de vacaciones y diciembre por el pago de los aguinaldos.
Aunque este producto se requiere ir cambiando constantemente, ya que los bebes de 0 a
18 meses evolucionan rapidamente de tallas, un talle nuevo cada tres meses hasta los 12

meses, y de 12 a 18 meses hasta dos cambios de talle.

Esta linea de negocio de La Fundacion Confeccionando Futuro, iniciaria operaciones una
vez estén capacitadas en dicho tema las madres cabeza de familia y recoleccion de
materias primas necesarias para poder iniciar. La produccion mensual constara en la
elaboracion de 40 piezas por dia trabajado, 8 piezas por talle teniendo en cuenta que se
tendrian 5 talles y trabajarian tres dias a la semana, es decir 120 pijamas semanales; esta
proyeccion se da para los primeros cuatro meses, incrementando la produccion al inicio
de cada cuatrimestre en un 10%, llegando al final del afio 1 en una produccion de 6.352
unidades.

Como politica del negocio, el incremento en ventas anual estara estipulado en un 10%,
hasta el afio 3, posterior del afio 3, un incremento anual del 20% hasta el afio 5, para
alcanzar los costos de operacion e inversion en los préximos afios, como se especifica en

la seccion 7 del presente documento.

Grafico 18: Estimacion unidades vendidas afio 1
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Fuente: Elaboracion propia (2015)

4.6 ESTIMACION SHARE EN EL MERCADO

Para estimar el share de volumen, se tomd como referencia de universo, el total consumo
en el mercado objetivo aplicando la segmentacion expresado en el cuadro No. 5, en el

apartado 3.3.3 del presente documento.
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Cuadro 10:Share y crecimiento esperado Funny Kids

1° ANO 2° ANO 3° ANO 4° ANO 5° ANO

Total consumo — 2394,402 2423,135 2452,213 2481,639 2511,419

Total produccién

Funny Kids 6,352 6,987 7,686 9,223 11,068

Share 0.27% 0.29% 0.31% 0.37% 0.44%

Fuente: Elaboracion propia (2015).

Las ventas proyectadas de Funny Kids representan una minima cuota de mercado dentro
el consumo de prendas de vestir para bebes entre 0 a 18 meses en los estratos bajo y
medio bajo de la ciudad de Bogota. Este share de mercado aumentara en una minima
proporcion del 0.02%, el cual representa un aumento de produccion en 1.500 unidades en

promedio.
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5. ANALISIS OPERATIVO

En esta seccion se realiza una descripcion de los procesos y de los procedimientos y
recursos necesarios para llevar a cabo el disefio, confeccion y comercializacion de los

productos.

Gréfico 19: Proceso productivo

Disefio del muestrario ——p Corte —> Envio a bordado

Empaque +— Plancha <+ Confeccion

Fuente: Elaboracion propia (2015).
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5.1 DISENO DEL MUESTRARIO, NEGOCIACION Y COMPRA DE MATERIA

PRIMA

El proceso inicia en el momento en el que se da la contratacion del disefiador de las

prendas, para que elabore el muestrario. El disefiador debera entregar lo siguiente:

. Los bocetos de cada uno de los modelos que haran parte de la coleccion.

o Los datos relacionados con la cantidad de tela que se utilizaré para la elaboracion
de cada uno de los modelos y la cantidad de otros insumos como hilos, botones,
marquillas y adornos.

. El patron para cada uno de los modelos en las diferentes tallas.

. Debera realizar sugerencias con respecto a la combinacion de colores para cada

uno de los modelos.

Posterior al lanzamiento de la primera coleccién de pijamas de Funny Kids, se realizara
una sesion de grupo con posibles clientes de los pijamas de bebé, con el fin de identificar
los habitos de consumo, gustos y expectativas con respecto al producto. Los resultados de
la sesion de grupo serd analizados junto con el disefiador y se tomaran las sugerencias

pertinentes para iniciar el disefio de las prendas.
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Luego de tener el muestrario, se realizara la negociacion directa con los posibles canales
de distribucion y se tomaran sus pedidos. De acuerdo con la solicitud de éstos se llevara a
cabo la compra de los insumos necesarios la confeccion, se planea la produccion y se da

inicio a la misma.

5.2 ELABORACION DEL PRODUCTO

Una vez que se tenga liso el muestrario y disefio del producto, se prosigue a la

elaboracién del mismo, a través de los siguientes pasos:

5.2.1 Corte

Antes empezar a cortar, la tela debe desenrollarse y extenderse durante 24 horas. Esto con
el fin de que la tela abarque toda la mesa de corte y se pueda formar con la misma capas
segun el requerimiento del material. Los patrones entregados por el disefiador, se
colocaran sobre la tela y se procedera a realizar el corte con la maquina cortadora
vertical. Una vez terminado el corte se selecciona las piezas que conforman la prenda, y
se codifican por color y tallas. Posteriormente son llevadas al lugar en el cual van a ser

bordadas.

5.2.2 Bordado
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Esta etapa del proceso no se llevard a cabo en las instalaciones de la organizacion. Se
escogeran las partes de las prendas que seran bordadas y se llevaran a una empresa
especializada en bordados. La escogencia de los motivos que tendran cada una de los
pijamas es también sugeridos por el disefiador. Cuando se encuentren bordadas las partes
de las prendas, éstas seran llevadas nuevamente al lugar en donde se iniciara la

confeccion.

5.2.3 Confeccién

En esta parte del proceso cada una de las operarias tendra una labor por la cual responder.

De las 15 madres cabeza de familia vinculadas al proyecto 11 se encontraran encargadas

de cocer y 4 estardn encargadas realizar labores como: corte de tela, corte de hilos

sobrantes, postura de botones y marquillas y del empaque.

5.2.4 Planchado

Una vez las prendas se encuentren terminadas, serén llevadas al &rea de plancha en donde
la persona que se encuentre realizando ésta labor, debera reportar si las prendas tienen

algin imperfecto.

5.2.5 Etiquetado y empaque
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Luego de haber planchado cada una de las prendas, estas serdn llevadas al area de
etiquetado y empaque en donde en donde se colocard el gancho, los tiquetes e

introducirlo en una bolsa. Se cuelgan de acuerdo a las tallas y al pedido solicitad.

Posteriormente se despachan.

Gréfico 20: Diagrama de flujo elaboracién del producto
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Empacar
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Fuente: Elaboracion propia (2015).
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Se estima que en un dia de trabajo contemplado por una jornada de 5 horas, con 15
operarias y 1 coordinador, se elaborarén 40 piezas lista para ser distribuidas, 9 piezas por
hora. Los recursos y tiempos de elaboracion de cada actividad se ven descritos en el

grafico 20.

5.3 DISTRIBUCION DE PLANTA

El plano del grafico 21, es la propuesta de la distribucién de planta para el desarrollo de

las diferentes actividades del proceso de produccion, en un terreno aproximado de 130

metros de ancho por 78 metros de largo.

Gréfico 21: Distribucion de planta
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Fuente: Elaboracion propia, plano elaborado en una escala de 1:164 (2015)

La planta de manufactura se encontrard ubicada en el Municipio de Soacha, en la
Comuna 4, en el Barrio Bellavista en un salén que sera prestado por la iglesia cristiana

del sector.
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6. ANALISIS TECNICO

En esta seccion se describirdn los productos a elaborar y los recursos necesarios para

hacerlo, estableciendo las politicas de calidad definidas para el producto.

6.1 PRODUCTOS A CONFECCIONAR

. De 0 a 6 meses (Talla 00 — Talla 0-3 — Talla 3-6)

Pijamas de algoddn: Enterizos comodos, elaborados en algodén, de colores palidos,
neutrales. Las combinaciones de un solo color. Con cremallera en el pecho para abrir y
cerrar. Estampados sobrios, pequefios en una de las partes superiores de la prenda.

Pijamas de Lycra: Enterizos comodos, elaborados en Lycra, de colores palidos, neutrales.
Las combinaciones de un solo color. Con cremallera en el pecho para abrir y cerrar.

Estampados sobrios, pequefios en una de las partes superiores de la prenda.

Pijamas de dos piezas: Pijamas de algoddn y Lycra estampadas de dos piezas; un saco y

un pantalon, de colores neutrales, con estampado

o De 6 meses a 18 meses (Tallal—Talla?2)
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- Pijamas de algodon: Enterizos comodos, elaborados en algodén, de colores péalidos,
neutrales. Las combinaciones de un solo color. Con cremallera en el pecho para abrir y
cerrar. Estampados sobrios, pequefios en una de las partes superiores de la prenda.

-Pijamas de dos piezas: Pijamas de algodon y Lycra estampadas de dos piezas; un saco y

un pantaldn, de colores neutrales, con estampado.

Se estima que durante el proceso de elaboracién de las prendas se presente entre un 8% y
un 10% de pérdidas de materia, segin informacion suministrada por Miguel Méndez

Gerente de la empresa Manufacturas Lucero S.A.

6.2 PROVEEDORES DE MATERIA PRIMA

Todo negocio que se dedique a la confeccion debe tener utilizar materias primas como:
telas, hilos, hilazas, cintas, encajes, botones, cierres, accesorios, adornos, lanas, espuma y
algodon entre otros. Para la confeccion de ropa para bebé se utilizan principalmente, telas

en tejido de punto®.

La gran mayoria de los empresarios compran los insumos mencionados anteriormente en
el mercado nacional, debido a que los productos se caracterizan por sus altos niveles de
calidad. Aunque los insumos importados son de menor precio, se observa que se
mantiene la preferencia sobre los nacionales precisamente por el valor agregado que

ofrecen estos productos.

* Informacién brindada por Constanza Fajardo, asesora comercial de Manufacturas Elliot.
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Debido a que el sector textil y de la confeccion en Colombia se encuentra tan
desarrollado, se encuentra una gran cantidad de proveedores con productos que se ajusten
a las necesidades de la organizacion. Serd de vital importancia establecer buenas
relaciones comerciales empresa — proveedor, con el fin de asegurar el cumplimiento de
entregas de materia prima, lo cual va a permitir llevara a cabo de manera exitosa el

desarrollo de la actividad productiva.

Los posibles proveedores en los que la Fundacion Confeccionando Futuro podria

contactar para la adquisicion de dichos materiales serian los siguientes:

e Telas: Protela, Pat Primo y La Fayyette.

e Botones: Induboton, La Gaviota.

e Plasticos: Distriplast, Halcon plasticos.

e Ganchos: Famoplast, Tornoplast.

e Marquillas: Finotex S.A ,Marquillas S.A.

e Hilazas: Distribuidora surtihilos.

e Accesorios: Industria real, Proel&sticos.

e Magquinaria: Empresas sector privado o publico, donaciones voluntarias de

maquinas cosedora caseras por parte de grupos sociales conocidos.
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6.3 POLITICA DE CALIDAD

La Unidad de Negocios Funny Kids, tiene como reto permanente la satisfaccion de las
necesidades del cliente, por medio de elaboraciéon de productos de alta calidad. Por esta
razén se trabajara con el fin de producir ropa para bebés de la mejor calidad con el
proposito de crecer a largo plazo y ser reconocida en el mercado internacional.

Con respecto a los analisis técnico y operativo se puede decir que el proceso de
produccion de pijamas para bebé, es un proceso sencillo que estda compuesto por
actividades que en un momento dado se pueden subcontratar y que hacen que el proyecto
sea mas viable, en la medida en que no debe realizar altas inversiones en tecnologia.
Adicionalmente en este capitulo se cred la propuesta de distribucion de planta y se

definieron los productos a confeccionar.
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7. ANALISIS FINANCIERO

El andlisis financiero consistira en los costos y gastos en los que incurria la unidad
estratégica de negocio de la fundacion al entrar en funcionamiento. Asi se podré conocer
el capital de iniciacion, los costos de venta del producto, y las proyecciones que tendra el

negocio en el transcurso del afio inicial hasta el quinto afio de funcionamiento.

7.1 GASTOS DE INVERSION INICIAL

Para iniciar con la elaboracion de los productos, se requiere incurrir en unos gastos de

iniciacion, detallados en el cuadro 11, los cuales tendran que ser reembolsados una vez

que la empresa esté funcionando y generando utilidades por si sola.

Cuadro 11: Gastos de iniciacién

Transporte a localidad (Tres meses) $ 350,000
Formulario registro mercantil $ 25,000
Estudio Marca $ 2000,000
Material capacitacion $ 1125,000
TOTAL $ 3500,000

Fuente: Elaboracion Propia (2015).
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7.2 INVERSION EN ACTIVOS FIJOS

Para este plan, la inversion en activos fijos es nula, ya que por ser un proyecto de caracter
social dentro de una comunidad, se contard con donaciones y/o prestamos de activos los
cuales se requieren para iniciar con el proyecto, sin embargo se tomara el valor real de

cada uno de los activos fijos para proceder con el célculo del estado econémico.

Cuadrol2: Activos fijos

COSTO
VIDA UTIL [CANTIDAD MODO ADQUISICION ADQUISICION
UNITARIO
Maquinas de coser manual. |5 afios 12 Donguon empresas privadas, $ 800,000
publicas y/o hogares
. ~ Dotacion t | iglesia Cristiana,
Escritorios 5 afios 3 oracion emp"fa !g oo L TISTana $ 40,000
comedor comunitario del sector.
Dotacion  temporal  iglesia
Sillas 5 afios 25 Cristiana, comedor comunitario del| $ 40,000
sector.
Mesa para cortar 5 afios 2 Dotacion temporal. Pat Primo $ 600,000
Computadores Portatiles |4 afios 2 Recursos aportados por fundador | $ 2500,000

Fuente: Elaboracion Propia (2015).

7.2.1 Amortizacion y mantenimiento

A partir del afio 1 del proyecto, se incurrird en gastos de amortizacion de las maquinas

referente a capex, asumiendo un valor sobre el 30% del valor inicial de dichas maquinas.

Este porcentaje es tomado como referencia los porcentajes ilustradas en la tabla de afios y
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porcentajes de amortizacion para sociedades en el 2014, publicado en el articulo de

Cuentica en enero de 2013.

Cuadro 13: Costo activos fijos

Activo Fijo Precio en el mercado real
Maquinas de coser planas $ 800.000
Fileteadora $1.300.000
Collarin $600.000
Cortadora $ 700.000
Plancha $1.000.000
Mesa de corte $600.000

Fuente: Propietarios negocios de confeccion (2015).

En el afio 3, se presupuesta una inversion en reposicion del 100% del valor de las

maquinas del afio actual mas factor de inflacion.

7.3 PRESUPUESTO DE VENTA

La siguiente proyeccion se realizd con base en la capacidad de elaboracion de productos
por parte de las madres cabeza de familia del sector, teniendo cuenta, que la mano de
obra, no es una mano de obra experimentada y calificada, por lo tanto requiere de tiempo

de aprendizaje para obtener estandares de produccion elevados.

Este presupuesto estd determinado por la multiplicacion del precio promedio de venta al

punto de venta minorista, por la cantidad vendida de cada producto. Dicho presupuesto
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determina los ingresos por ventas para los doce primeros meses en que la UEN de la

fundacién esté en marcha.

De acuerdo a la politica de ventas descrito en la seccion 4 en el apartado 4.5 del presente
documento, durante el primer cuatrimestre se elaborara una produccion total mensual de
480 articulos entre los 5 talles ofrecidos, por referencia, cada referencia compuesta por

120 unidades por talle ofrecido.

Cuadro 14: Presupuesto de venta afio 1

Referencia Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6
PIJAMA ALGODON 120 120 120 120 132 132
PIJAMA LYCRA 120 120 120 120 132 132
PIJAMA ESTAMPADA 120 120 120 120 132 132
PIJAMA DOS PIEZAS 120 120 120 120 132 132
CANTIDAD UNIDADES 480 480 480 480 528 528
Referencia Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
PIJAMA ALGODON 132 132 145 145 145 145
PIJAMA LYCRA 132 132 145 145 145 145
PIJAMA ESTAMPADA 132 132 145 145 145 145
PIJAMA DOS PIEZAS 132 132 145 145 145 145
CANTIDAD UNIDADES 528 528 580 580 580 580
Unidades a vender en el primer afio
. Unidades a PEHDR: CoEnies Costo de

Referencia venta und a Ingresos  |venta

vender . L. venta total

retail unitario

PIJAMA ALGODON 1588 $ 19,620 | $ 31156560 | $ 12,470 | $19802,360
PIJAMA LYCRA 1588 $ 19620 | $ 31156,560 | $ 12,300 | $19532,400
PIJAMA ESTAMPADA 1588 $ 19,620 | $ 31156560 | $ 12,670 | $20119,960
PIJAMA DOS PIEZAS 1588 $ 19620 | $ 31156,560 | $ 12,950 | $20564,600
Total 6,352 $ 124626,240 $80019,320
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Costo de venta unitario

VALOR VALOR | VALOR | VALOR

CONCEPTO Algoddn Lycra |Estampada|Dos piezas
Disefio, patronaje y corte $ 5000($% 5000|$ 5200]|%$ 5,000
Tela $ 4620 |$ 4450[($ 4,620|% 5,000
Bordado $ 1500 |$ 1500($% 1500|$ 1,500
Confeccion $ 1,200 $ 1200]|$ 1200|$% 1,300
Marquilla $ 150 | $ 150 [ $ 150 [ $ 150
TOTAL PRECIO X UND. | $ 12,470 | $ 12,300 | $ 12,670 | $ 12,950

Fuente: Propietarios negocios de confeccion (2015)

7.4 PRESUPUESTO DE GASTOS DE ADMINISTRACION

Este presupuesto abarca los gastos administrativos en los cuales incurrird la fundacion y

su unidad estratégica de negocio elegida:

e Materiales: Se incluiran elementos indispensables para llevar acabo el negocio.
En la primera fase del proyecto (afio 1), dichos materiales son productos de

donaciones de sectores privados, publicos, y/o grupos sociales conocidos. Este

item excluye los materiales o insumos requeridos para la confeccion

e Alquiler local:A partir del primer afio, se presupuesta gastos en alquiler de local
de aproximados 150 metros cuadrados ubicados en el sector residente, o barrios

aledafios de las operarias, para la instalacion de la planta trazada en el grafico 21

del presente documento.
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e Otros gastos: Incluye items como transporte, servicios publicos de telefonia,

energia, arrendamiento y depreciacion.

Cuadro 15: Gastos Administrativos mensual

Gastos administrativos mensual
Alquiler locacion $ 250,000
Servicio teleféno $ 57,000
Servicio Energia $ 50,000
Papeleria $ 30,000
Transporte $ 200,000
Caja Menor $ 500,000
TOTAL $ 1087,000
Afo 1 $  13044,000
Afio 2 $  16539,792
Ao 3 $  20972,456
Afio 4 $  26593,075
Afio 5 $  33720,019

Fuente: elaboracion propia tomando referencia precios actuales de cada rubro (2015)

El incremento anual de los gastos administrativos esta sujeto a la inflacion promedio, de

los Gltimos tres afios de 2.68%, reportada por el Banco de La Republica.

7.5 PRESUPUESTO POR PAGO MANO DE OBRA

La fundacidn tendré tres (3) colaboradores que se encontraran a cargo del desempefio de

la organizacion y un (1) colaborador a cargo de la unidad estratégica de negocio Funny

Kids. Los colaboradores quienes estan a cargo del desempefio de la fundacion, su labor
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no es remunerativa econdmicamente por ser una fundacion sin &nimo de lucro, descrita

en el perfil organizacional del apartado 2.1 del presente documento.

Al ser la fundacion Confeccionando Futuro, una entidad en la creacion de proyectos para
generacion de empleaos autosostenible, el presupuesto financiero para el pago de mano

de obra se aplicard para la UEN Funny Kidsal beneficio de la madres cabeza de familia.

7.5.1 Politica de pago mano de obra

La politica de pago a las madres cabeza de familia esta definida por una carga laboral de
60 horas de trabajo mensual, tomando como base para el afio 1, el ingreso minimo legal
vigente en Colombia del afio 2015 a 15 Madres cabeza de familia del sector, 1

moderadora capacitadora en tema de confeccion voluntaria.

El célculo de la tarifa de mano de obra dia, parte del salario minimo legal vigente en

Colombia con sus respectivas prestaciones y un subsidio de transporte mensual

equivalente a $55.000, como se expone en el cuadro 16.

Cuadro 16: Composicién pago de mano de obra
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%

Colaboradoras

BASICO + SUBSIDIO DE TRANSPORTE $ 699,350.00
Salario Bésico $ 644,350.00
Subsidio de Transporte $ 55,000.00
Prestaciones

Cesantias 8.33%| $ 58,255.86
Intereses censantias 1.00%| $ 6,993.50
Aguinlado 8.33%]| $ 58,255.86
Vacaciones 4.17%| $ 26,869.40
Parafiscales

SENA 2.00%| $ 12,887.00
Caja de compensaciones 4.00%]| $ 25,774.00
ICBF 3.00%| $ 19,330.50
Seguridad Social

Salud 8.50%| $ 39,227.50
Pension 11.63%| $ 53,649.38
ARP 1.50%( $ 6,922.50
Total Obligaciones Laboral $ 308,165.48
Total pago mensual individual $ 842,731.11
Valor hora mensual individual $ 3,511.00
TOTAL PAGO 60 HORAS AL MES $ 210,660
Total pago Salario 15 operarias / mes $ 3159,900

Fuente: Elaboracion Propia (2015).

Anualmente se aumentara el salario de las operarias en un 10% incremental.

Este

porcentaje esta por arriba de un 6%, del promedio de variacion anual de los incrementos

del salario minimo legal vigente desde el 2010 (ver anexo 13).

En el afio 3 se presupuesta incrementar la mano de obra en 5 operarias, para cumplir los

prondsticos de ventas hasta el afio 5.
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7.6 CAPITAL DE TRABAJO

Por altimo, se incluye el concepto capital de trabajo. Aqui se contemplan los costos que
se necesitaran para iniciar el proyecto antes de que este genere algin tipo de ingreso

positivo.

Para ello, se contemplaron:

. Plazos y cantidades de despacho de la mercaderia

Plazos y cantidades de entrega

. Plazos y montos de cobro

Plazos y montos de pago

7.6.1 Entrega

Se considera que desde la salida de mercaderia del depoésito de la fabrica, hasta que llega

a los locales minoristas como distribuidor, transcurren 8 dias corridos para completarlos 3

dias de trabajo semanal. El tiempo de transito de mercaderia desde la fabrica al depdsito

de los comercios es de 4 horas.

7.6.2 Plazos de pagos y cobros
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El proyecto negocia el cobro de la mercaderia de 15 a 30 dias calendario a partir de la
entrega de los productos en sus depositos. Esto supone que la UEN no tendré ingresos de
ventas en dos semanas del mes, por lo tanto el proyecto asumira el pago de insumos en
cada 15 dias posterior a la produccién, sin tener ingresos por ventas. A este elemento del
capital de trabajo se exceptlan los costos de produccién, los cuales se imputan en el

mismo mes en que se produce.

Cuadro 17: Calculo capital de trabajo

Mes 1 Semana 1 Semana 2 Semana 3 Semana 4
Orden de produccion 120 120 120 120
Entrega 120 120 120 120
Cobro $ = $ 1720,800 | $ = $ 1720,800
Insumos $ 578,760 | $ 578,760 | $ 578,760 | $ 578,760

Capital de trabajo1 mes $ 1157,520
Capital de trabajo ler

. $ 4630,080
cuatrimestre
Mes 5 Semana 1 Semana 2 Semana 3 Semana 4
Orden de produccion 132 132 132 132
Entrega 132 132 132 132
Cobro $ = $ 1909,380 | $ = $ 1909,380
Insumos $ 636,636 | $ 636,636 | $ 636,636 | $ 636,636

Capital de trabajo 1 mes  $ 1273,272
Capital de trabajo 2do

. $ 5093,088
cuatrimestre
Mes 9 Semana 1 Semana 2 Semana 3 Semana 4
Orden de produccion 145 145 145 145
Entrega 145 145 145 145
Cobro $ = $ 2079,300 | $ = $ 2079,300
Insumos $ 699,335 | $ 699335 | $ 699335 | $ 699,335

Capital de trabajo1 mes $ 1398,670
Capltf”:ll de trabajo 2do 3 5594.680
cuatrimestre

Total capital trabajo 1
arno

$ 15317,848

Fuente: Elaboracion propia (2015).
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7.7 PRESUPUESTO ECONOMICO

Tomando la proyeccion de los presupuestos de ventas, gastos administrativos, pago de

mano de obra, mantenimiento de méaquinas descritos en los puntos anteriores, se

construye el presupuesto econdémico de los primeros 5 afios, para la evaluacion del

resultado de saldos a finalizar el afio o ejercicio.

Cuadro 18: Presupuesto econémico

Presupuesto Economico

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Concepto TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL
Unidades Vendidas 6,352 6,987 7,686 9,223 11,068
Ingreso x Ventas $ 124623068 | $ 173824,255 | $ 242450071 [ $ 368912,028 [ $ 561336541
Costo variable de produccion  [-$  80019,320 | -$ 96023,184 |-$ 115227,821 |-$ 138273,385 |-$ 165928,062
Rdo Bruto $ 44603,748 | $ 77801,071 | $127222,250 | $ 230638,643 | $395408,479
Gastos Administrativos -$  13044,000 |-$ 16539,792 |-$ 20972,456 |-$ 26593,075 |-$ 33720,019
Gastos Comercializacion -$  1800,000 |-$ 2268,000 |-$ 2857,680 |-  3600,677 [-$ 4536,853
Gastos Salarios Operarias -$ 37918,800 |-$ 41710,680 |-$ 80893,440 |-$ 88982,784 |-$ 97881,062
Amortizacion y mantenimiento  |-$  1140,000 [-$  1140,000 [-$ 4788,000 |-$ 570,000 |-$ 950,000
Rdo Neto antes de 11GG -$ 9299052 | $ 16142599 | $ 17710,674 | $110892,107 | $258320,546
1IGG $ 2789,716 |-  4842,780 [-$ 5313,202 |-$ 33267,632 |-$ 77496,164
Resultado del Ejercicio -$  6509,337 [ $ 11299,819 | $ 12397,472 | $ 77624,475 | $180824,382

Fuente: Elaboracion propia (2015).

De acuerdo con el cuadro 18, la estimacidén de ingresos por ventas arroja resultados
positivos y crecientes durante los 5 afios de evaluacion del proyecto. En el primer afio, la
utilidad bruta representa un 36% sobre las ventas, y en el quinto afio llega a un 70%,
reflejando un aumento de ventas con una efectividad de manejo de costos, obteniendo

una mano de obra mas experimentada.
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Para el resultado del ejercicio, al ingreso por ventas, se descontd los gastos de operacion,
dando como resultado de ejercicio, una perdida en el ler afio, recuperando a partir del
afio 2 por el incremento en las ventas. La pérdida del afio 1, est4 dada por los altos costos
incurridos para el funcionamiento del proyecto, y al bajo ingreso por ventas que no

compensa los costos.

7.8 PRESUPUESTO FINANCIERO

Para el presupuesto financiero del proyecto, se parte desde la inversion inicial del afio
cero, proyectando los ingresos y egresos para cada periodo descritos en el presupuesto
econdmico hasta el quinto afio, contemplando en el mismo el concepto de capital de

trabajo asumido por el proyecto.

Cuadro 19: Presupuesto financiero

Afo 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ingreso bruto por ventas 44603,748 $ 77801,071 $127222,250 $230638,643 $395408,479
Gastos de Admin. -$ 13044,000 -$ 16539,792 -$ 20972456 -$ 26593,075 -$ 33720,019
Gastos de mano de obra -$ 37918,800 -$ 41710,680 -$ 80893,440 -$ 88982,784 -$ 97881,062
Gastos Comercializacion -$ 1800,000 -$ 2268,000 -$ 2857,680 -$ 3600677 -$ 4536,853
Inversion inicial $ 3500,000

Explotacion -$ 3500,000 -$ 8159,052 $ 17282599 $ 22498,674 $111462,107 $259270,546
Capital de trabajo -$ 15317,848 -$ 15317,848 -$ 15317,848 -$ 15317,848 -$ 15317,848 -$ 15317,848
Amortizaciones -1140,000 -1140,000 -4788,000 -570,000 -950,000
Res. Explotacion -$ 15317848 -$ 16457,848 -$ 16457,848 -$ 20105,848 -$ 15887,848 -$ 16267,848
Resultado -$18817,848 -$ 24616900 $ 824,751 $ 2392826 $ 95574,259 $243002,698

Fuente: Elaboracion propia (2015).
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Para el afio 2 de funcionamiento del proyecto, Funny Kids supera el punto de equilibrio,
constituyéndose econémicamente autosostenible, siempre y cuando se cumplan con los

pronosticos de ventas, y la cantidad de unidades a producir para tal fin.

7.8.1 Tasa de corte

Como tasa de descuento para la obtencion del valor actual neto(VAN), se utilizé la tasa
de corte del proyecto del 9.3%", el riesgo interno del negocio correspondiente al 5% y el
riesgo pais de Colombia que se ubica en el 3.1% en el afio 2015*, dando la sumatoria de
dichos porcentajes una tasa de 17,4%.

El riesgo del negocio se toma como un 5%, dado a que el resultado del ejercicio en los 5
afios, ha resultado positivo, haciendo que la incertidumbre del mismo sea minima,
considerando un porcentaje de 1% a 5% como riesgo bajo, en donde la inversién del

proyecto es baja y los aspectos del macro entorno del sector textil son positivas.

Cuadro 20: Flujos actualizados

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Resultado -$18817,848 -$ 24616900 $ 824,751 $ 2392826 $ 95574,259 $243002,698
FLUJOS
ACTUALIZADOS -$16028,831  -$20968,399 $702,514 $2038,182  $81409,080 $206986,966

Fuente: Elaboracion propia (2015).

*Riesgo pais y tasa de corte en evaluacion de proyectos. FACES, Octubre 2012
*®Informacién obtenida del sitio web http://www.ambito.com/economia/mercados/riesgo-pais/info/?id=4
recuperado en 09/2015
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Los flujos actualizados del cuadro 20, son calculados con el descuento de la tasa de corte

de 17.4%.

7.8.2 Criterios de evaluacién

De acuerdo con el presupuesto financiero expresado en el cuadro 19, la idea de negocio

presentaria los siguientes indicadores.

Sin valor residual

VA $ 270168,342
VAN $ 254139,511
TIR 65%

Con valor residual

VA $ 477964,507
VAN $ 461935,676
TIR 77%

Analizando los flujos con y sin valor residual, la tasa interna de retorno supera la tasa de

corte, por lo que se expresaria que el proyecto tiene una inversion aceptable.

7.9 MANEJO DE INVENTARIOS

Las materias primas e insumos seran adquiridos de contado y para su control se llevara
un kardex donde se registran las fechas y cantidades de entradas y de salida. El volumen
de existencias fisicas de materia prima serd manejado bajo el concepto del método

P.E.P.S (primeros en entrar, primeros en salir).
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El objetivo del manejo de inventarios es que se cuente con el inventario minimo
requerido para poder operar y que el aprovisionamiento sea continuo, de esta manera el
espacio disponible se utilizara eficientemente y no se desperdiciaran recursos econémicos
en activos que permaneceran congelados por periodos de tiempo. Este sistema permite
que siempre existan materias primas para trabajar y que el flujo de producto sea

constante.
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CONCLUSIONES

1. De acuerdo con el estudio realizado en el sector de la comuna 4, Localidad de
Soacha, existe una poblacion vulnerable de madres cabeza de familia, interesadas en
vincularse en un proceso de aprendizaje basado en el trabajo asociativo. Dentro de este
sector, el 29% de la poblacion esta habitado por madres solteras y cabezas de hogar, la

cual se logro contactar el 5% para plantearles los objetivos del proyecto.

2. La idea de negocio evaluada se apoyard en una estructurara organizacional
enfocada en un perfil de fundacién sin &nimo de lucro. Esta fundacion planteara y

desarrollara distintas ideas de negocio enfocados en la actividad de confeccion.

3. El principal objetivo de la creacion de la fundacion es el apoyo a sectores y
poblaciones vulnerables, con el propdsito de generar nuevas alternativas de vida y

generacion de empleo dentro del sector.

4. El 70% de las madres cabeza de familia del municipio de Soacha, no ejercen
actualmente algin tipo de actividad economica la cual les genere ingreso. El 30%
restante cuentan con un salario menor de $100.000 mensuales. Lo cual indica una gran
importancia que tiene la implantacion de dicho proyecto en el sector para la mejora de

calidad de vida.
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5. El plan de negocio que llevaria a cabo la Fundacion Confeccionando Futuro, esta
enfocado en la elaboracién de pijamas para bebes entre los 0 y 18 meses de edad, siendo
este un producto diferenciador ante la competencia por su excelente calidad y sus precios
econodmicos. La eleccion de esta actividad econdmica, en el rubro de la confeccion, es el
resultado de la indagacién de los intereses y habilidades entre 5 actividades diferentes

mediante un analisis FODA.

6. El sector textil en Colombia, es un sector competitivo con un alto grado de
rivalidad, dado que se compite con dimensiones de producto como disefio, precio,
calidad, innovacion, entre otras. El rubro de ropa para bebés tiene tendencia a
crecimiento dado que representa el 6% del total empresas de la industria textil, y solo el

3% tiene tecnologia para realizar patronaje en los disefios.

7. Entre 11 empresas analizadas del sector, y competidoras directas de Funny Kids,
la UEN de la fundacion estaria posicionada en un sexto lugar, por tener precios bajos en
el mercado, y exclusividad de disefio en alguna de sus referencias; lo que quiere decir que

la marca Funny Kids no seria una fuerte competidora en el sector.

8. El proceso productivo estd disefiado en 5 eslabones; corte, bordado, confeccion,

planchado, etiquetado y empaque, para la elaboracion de un minimo diario de 40 piezas,

en una jornada de 5 horas, con 15 operarias no experimentadas y 1 coordinador.
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9. Es importante resaltar que varias de las actividades del proceso de produccion se
pueden subcontratar, lo cual significa un ahorro para las empresas del sector en la medida

en que no tienen que realizar inversiones en tecnologia.

10.  EIl andlisis econdmico confirmd la viabilidad econémica del proyecto, debido a
que evidencio tener una Tasa de Retorno Interno sin valor residual de 65% y un Valor
Actual Neto de $254.139.511. Para alcanzar esta viabilidad, el primer afio se presupuestd
la produccion de 6.352 prendas con incremento anual del 10% hasta el tercer afio, y un
incremento del 20% anual con un margen de contribucién anual del 36% en promedio

para los cinco afios proyectados

RECOMENDACIONES

1. Buscar méas apoyo de organizaciones y entidades no gubernamentales, que estén

dedicadas en desarrollar proyectos sociales en Colombia.

2. Buscar asociacion con personas expertas en el sector, y en el manejo de proyectos
en el sector textil para el mejor liderazgo y organizacién de los proyectos que se

desarrollen a través de la fundacion.

3. Analizar y ver la viabilidad de buscar fondos, o préstamos para Pymes, en el afio 0

para cubrir el capital de trabajo de dicho periodo y reducir al afio 1 la generacion de

utilidades netas.
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4. La fundacién debe pensar en mediano plazo en ampliar su equipo de trabajo, y su
capacidad instalada, para capturar mas madres cabeza de familia interesadas en participar
en el proyecto, no solo en el Municipio de Soacha, si no en otras zonas vulnerables de la

Ciudad.

5. El mercado donde se encuentra ubicado los productos de Funny Kids, es un

mercado competitivo, por lo tanto se recomienda innovar constantemente en los disefios y

calidad del producto, con mejoras en tecnologia.

6. Para garantizar las proyecciones de las ventas, es importante fortalecer el esquema

de distribucion y publicidad, para llegar a mas puntos de ventas minoristas.

7. Se recomienda en un largo plazo, la posibilidad de atacar nuevos segmentos y

mercados no vistos, con el fin de aumentar las ventas y utilidades de la organizacion.
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ANEXOS

Anexo 1: Fotos comuna 4, Ciudadela Sucre, Barrio Bellavista, Municipio de Soacha,
Colombia

Fotos registradas en la visita a la zona el 27 de diciembre de 2014
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Anexo 2: Disefio de sesion de grupo para madres cabeza de familia, Municipio de
Soacha.

Fecha: 27 de Diciembre de 2014

Lugar: Accion de Junta Directiva — Localidad Soacha

Numero de participantes: 13 a 15

Target: Madres Cabeza de familia entre los 15 y 35 afios, con hijos menores a 18 afios,

habitantes de la localidad de Soacha

Tema a tratar: Identificacion de interés y necesidades fundamentales de las madres de la

Localidad de Soacha.

Objetivos:
- Dar a conocer a las madres del sector, el objetivo del programa, asociados con la
Fundacion Gestores Sociales.
- Compartir experiencias y opiniones sobre los intereses, expectativas de las madres
cabeza de familia, respecto al proyecto.

- Conocer actividades que realizan actualmente las madres.

1 Actividad: Hacer una mesa redonda, y pedirle a todos las asistentes que se presenten y

digan su edad, nimero de hijos con su respectiva edad.

2 Actividad: Inicio de la sesion.
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a- ¢Todas pertenecen a la Localidad de Soacha?, ¢Hace cuanto viven en la
misma?
b- ¢Cudl es la actividad que desarrollan diariamente?

c- ¢Saben realizar otro tipo de actividad? ¢Cual?

3 Actividad: Ahora les vamos a presentar el propoésito, los objetivos del proyecto, el
alcance propuesto.

a-¢Qué opinan de lo planteado?

b-¢Cudles son sus expectativas?

c-¢Que actividades les gustaria desarrollar como Trabajo asociativo?

d-¢Cudl es la disponibilidad de tiempo para desarrollar dichas actividades?

e-¢ Entre ustedes existe una madre lider comunitaria? ¢Si no existe, cual podria ser

la madre lider, que representara al grupo seleccionado?

4 Actividad: Despedida y entrega de obsequio por participacion.

Gracias por su asistencia y que tengan un buen dia.
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Anexo 3: Encuesta de intereses y necesidades de las madres cabeza de familia

Buenas tardes, estamos realizando una encuesta con el fin de identificar los intereses y las
necesidades que ustedes como madres cabeza de hogar, identifican en la Localidad de
Soacha.

Nombre (opcional):

Edad

Personas a Cargo

1. ¢Hace cuanto tiempo vive en La Localidad de Soacha?

2. Especifique el vinculo familiar y el nimero de las personas que tiene a su cargo:

a. Pareja
b. Hijos
c. Padres

d. Otros

3. ¢Se encuentra usted actualmente vinculada a alguna actividad econémica?

a. Sli L Cual?

b. NO L]
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4. ¢Cual es su nivel de estudios?

Afios Cursados
a. Primaria ]

b. Secundaria

L]
c. Técnico ]
d. Superior ]

5. Sus ingresos mensuales se encuentran entre:

a. Menos de $100.000
b. $100.000 y $250.000
c. $250.000 y $400.000

d. $400.000 y $550.000

O o o o d

e. Mas de $550.000

6. De acuerdo con las siguientes actividades enumere de uno a cinco cual preferiria

desarrollar, siendo 1 la que menos le gustariay 5 la que mas le gustaria.

ACTIVIDAD CALIFICACION

Confeccion

Artesanias
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Cocina

Estética

Cuidado de nifios y ancianos

Otra

7. ¢Le gustaria vincularse a un proyecto de generacién de recursos dirigido

especialmente a madres cabeza de hogar, respaldado por alguna entidad o

fundacion?
a. Sl ]
b. NO L]

c. Indiferente [
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Anexo 4: Tabulacion encuesta a madres cabeza de familia

1. EDAD
Afios
21-24 7
25-28 2
29-32 3
33-36 3
37-40 2
41-44 0
45-48 3
TOTAL 20
2. PERSONAS A CARGO

Cantidad de Personas
2 2
3 5
4 6
5 2
6 2
7 2
Mas de 7 1
TOTAL 20

3. EHACE CUANTO TIEMPO VIVE EN LA LOCALIDAD DE SOACHA?

Menos de 1 aino 0

1 - 3 afios 1

4 - 6 afos 3

7 - 9 anos 7

Mas de 10 aiios 9
TOTAL 20

4. ESPECIFIQUE EL VINCULO FAMILIAR Y EL NUMERO DE PERSONAS
QUE TIENE A CARGO

Total
SI NO
Pareja 6 14 20
Hijos 20 (0] 20
Padres (0] 20 20
Otros 4 16 20
5. CUAL ES SU NIVEL DE ESTUDIOS
COMPLETA INCOMPLETA

Primaria 15 10 5
Secundaria 5 2 3
Technico (6] [¢] [¢]
Superior (6] (6] (6]
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6. SUS INGRESOS MENSUALES SE ENCUENTRAN ENTRE

Menos de $100,000 14
$100,000 y $250,000 4
$250,000 y $400,000 2
$400,000 y $550,000 0

Mas de $550,000 0

TOTAL 20

7. DE LAS SIGUIENTES ACTIVIDADES ENUMERE DE 1 A 5 SEGUN SU PREFERENCIA

5 4 3 2 1
Confeccion 10 5 2 3 0
Artesanias 6 9 2 2 1
Cocina 4 3 7 4 2
Estética 7 5 5 3 0
Cuidado de Nifos y ancianos 3 3 1 5 8

8. éLE GUSTARIA VINCULARSE A UN PROYECTO DE GENERACION DE RECURSOS
DIRIGIDO A MADRES CABEZA DE HOGAR?

SI 20
NO 0
INDIFERENTE 0

9. SE ENCUENTRA VINCULADA A ALGUNA ACTIVIDAD ECONOMICA

SI 6
NO 14
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Anexo 5: Tabla de estratificacion de la poblacion colombiana vs estratificacion poblacion
Argentina

Posicion Estrato Segmento
Alto — Alto 6 A-B-C1
Alto 5 C2
Medio 4 C3
Medio Bajo 3 D1
Bajo 2 D2
Bajo-Bajo 1 E
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Anexo 6: Programas especiales de comercio exterior e incentivos vigentes®*.

Programas especiales de comercio exterior

e Plan Vallejo: acceso a un programa con cupo de importaciones para introducir al

pais bienes de capital, repuestos, bienes intermedios, insumos y materias primas

con exencion total o parcial del arancel y del impuesto a las ventas (IVA).

e Importacién temporal para reexportacion en el mismo estado: no se causas

arancel e IVA si se trata de importaciones temporales de corto plazo o en los

casos de importaciones temporales de largo plazo el pago de estos tributos

aduaneros se difiere, segun sea la modalidad de importacion.

e Leasing Internacional: mediante el leasing se financia la importacién temporal a

largo plazo a Colombia de bienes de capital.

e Usuarios altamente exportadores ALTEX: reconocimiento a empresas

altamente exportadoras en la simplificacion de sus tramites aduaneros, cambiarios

y tributarios. Ademas reconoce ventaja para algunos impuestos.

e Usuarios aduaneros permanentes UAP: facilidades aduaneras para el deposito

de bienes que deban ser sometidos a algn proceso de ensamble.

Incentivos Vigentes

“ PROEXPORT. “El Sector Textil y de Confecciones”. Bogota, Diciembre de 2013.
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Acuerdos y preferencias arancelarias con otros paises, convierten a Colombia en un
destino para inversionistas que buscan mejorar su rentabilidad a través del
aprovechamiento de preferencias arancelarias.

Se pueden mencionar los siguientes acuerdos de libre comercio:

e TLC con Estados Unidos que se encuentra en proceso de negociacion.

e Comunidad Andina (CAN) donde se encuentran los siguientes paises:
Colombia, Bolivia, Ecuador y Peru.

e MERCOSUR

e Acuerdo de libre comercio Chile — Colombia.

Las preferencias arancelarias son

e ATPDEA (Andean Trade Preferente and Drug Erradication Act) (Estados
Unidos): bajo esta ley, ciertos productos (confecciones, calzado, petrdleo y
sus derivados, relojes y sus partes, manufacturas de cuero y atin empacado al
vacio) tienen un tratamiento libre de arancel.

e SGP ANDINO (Sistema Generalizado de Preferencias): régimen especial
unilateral que otorga la Unién Europea a Colombia y otros paises, dentro del
marco del SGP humanitario aplicado a los paises en desarrollo. El sistema
contempla la rebaja del 100% del arancel aduanero para cerca del 90% de las

importaciones provenientes de paises andinos.
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Anexo 7: Disefio productos Funny Kids*®

“8 Disefios como referencia elaboracién pijamas Funny Kids.

177



Anexo 8: Disefio de encuesta para consumidores pijama para bebé.

1. Por lo general, ¢ Cuéntas pijamas compra en un periodo de tres meses?
2. ¢ Cuéndo va a comprar ropa a su bebe cuantas pijamas compra?
a) Solouna

b) De 1a 3 pijamas

c) Mas de 3 pijamas.

3. ¢Cuénto seria lo maximo que pagaria por una pijama? (de esta pregunta saco la
elasticidad):

a) Menos de $10.000

b) De $10.000 a $12.000

c) De $12.000a $14.000

d) De $14.000 a $16.000

e) De $16.000 a $18.000

f) Mas de $18.000

4. ¢En dénde le gustaria comprar los pijamas?

a) Almacenes de Cadena

b) Tiendas exclusivas de ropa y articulos para bebe.
C) Puntos de Fabrica

d) Otro  ¢Cual?

5. ¢En donde le gustaria encontrar y comprar los pijamas de Funny Kids?
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a) Almacenes de Cadena reconocidos.
b) Tiendas exclusivas de ropa y articulos para bebe.
C) Puntos de Fabrica

d) Otro ¢Cual?

6. Califiqgue de 1 a 5 qué importancia le da en el momento de comprar los pijamas.

Siendo 1 lo que menos le importa, y 5 lo m&s importante:

CARACTERISTICA 112]3|4]5
a. El precio

b. El disefio

c. Lamarca

d. La calidad

e. Los materiales de que esta hecha el pijama.
f. Otro. ¢Cual?

7. Si el precio de los pijamas aumenta en un 7% usted:
a) Las deja de comprar
b) Compra menos

C) Sigue comprando la misma cantidad

8. En que rango ubica su ingresos mensuales
a) Menos de $500.000

b) $500.000 — $1.000.000

C) $1.000.000 — $1.500.000

d) d. $1.500.000 — $2.000.000

e) e. $2.000.000 — $3.000.000

f) f. Mas de $3.000.000
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Anexo 9: Disefio de sesion de grupo, lanzamiento primera coleccion de pijamas Funny
Kids

Fecha:

Lugar:

Numero de participantes: 8 a 12

Target: Madres de bebes entre los 0 a 18 meses, de estratos 3 y 4.

Tema a tratar: Aceptacion del producto por parte de las consumidoras.

Objetivos:
- Conocer las expectativas, gustos y preferencias de las madres de bebes entre 0 y
18 meses, pertenecientes a estratos 3 y 4 y las variables que tienen en cuenta en el
momento de comprar pijamas para sus hijos.
- Determinar en qué forma el material de las pijamas influye en la decision de
compra de las madres.

- Establecer la relacion que existe entre el disefio y el consumo de pijamas.

1 Actividad: Hacer una mesa redonda, y pedirle a todas las asistentes que se presenten.

Una vez que se presenten, hablaremos de la telenovela del momento, con el fin de romper

el hielo entre las asistentes.

2 Actividad: Inicio de la sesion.
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a) ¢ Cuéntos meses tiene su bebe y de que sexo son?

b) ¢ Qué especificaciones debe tener la ropa de dormir para su bebe?

c) ¢Donde compran la ropa de bebe?

d) ¢(Cuénto gastan en promedio en ropa de bebe, especialmente en pijamas?

e) ¢Qué es lo més llamativo a la hora de comprar pijamas para su bebe?

3 Actividad: Ahora les vamos a presentar un muestrario de telas y estampados de

pijamas para bebe

a) ¢Qué les parece la tela?

b) ¢Qué es lo que mas les gusta de la tela y el disefio?

c) ¢Qué es lo que menos les gusta de la tela y el disefio?

d) ¢Alguna sugerencia?

4 Actividad: Despedida

Gracias por su asistencia y que tengan un buen dia.

Una vez analizado el Focus Group, procedemos a utilizar como una segunda herramienta

la encuesta, esta encuesta la elaboramos de acuerdo a la discusion de los asistentes de la

sesion de grupo, y los temas que se debatieron alli.
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Anexo 10: Nacimientos por &rea y sexo segun departamento de residencia de la madre.

Nacimientos por drea y sexo, seglin departamento de residencia de la madre
Preliminar Enero-Agosto 2004

Total Nacional

Departament
ode

residencia de Total Cabecera Centro poblado Rural disperso Sininformacion

lamadre Total Hombril Mujeres Total Hombres_| Mujeres Total Hombres | Mujeres Total_l Hombres_l Mujeres Total _| Hombres_{ Mujeres_
Tota W01 20908 218.226 345568| O I O I I N 273?2] 8873 7569 7304
ANTIOQUIA ezﬂ BT T I I I 5541 mzl 2719 0,78 4917 1873 2309 1.1s:x| 115
TLANTICO VR I I I I 8] I ] o] o o 3 K il
BOGOTAD.

C. moss|  aoon o B w3680 15 T 8 57 3 % 784 131 354
BOLIVAR 1819 9411 8764 150@' 7803 259 2309 i 0 %) 30y 104 5 I
BOVACA 13.6§| T S IAE 4.(% 3671 0 Ty 1) 790 z.49'3| 2030 1 I il
CALDAS 03] w0 4ol 5.1 3307 3154 T060| 577 159 T80 ] 69 1 E 9
CAQUETA 4.62-8| 2307 2001 3009 1620 7] 197 10/ % 108 &% 53 0 e 1
CAUCA 12.05_6| 5.41 500 5003 2509 2000 2501 20 15_7| 7301 2203 2159 169 i ]
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Anexo 11: Procedimiento para realizar el registro de marcas*®

1. Radicar un expediente en la Superintendencia de Industria y Comercio. La
solicitud debe presentarse en un formulario denominado “formulario Andino”
acompafado de: (1) certificado de existencia y representacion legal expedido por la
Cémara de Comercio, (2)un extracto para la publicacién en la gaceta, el extracto es el
resumen de la informacién que acompafa al expediente, (3) si la marca es mixta o
figurativa, se deben acompanar de 3 artes finales de 12 x 12 con sefialamiento de colores
y finalmente (4) se debe acompafiar del recibo de pago de los derechos fiscales.
Adicionalmente, toda la documentacion debe presentarse con una caratula de color
amarilla.

2. Radicado el expediente, la solicitud pasa a un estudio de forma y luego se publica
en la gaceta durante 30 dias, tiempo en cual se puede presentar una oposicion.

3. Luego, pasa a un estudio de fondo para establecer si la solicitud esta incursa en
alguna de las causales de irregistrabilidad.

4. Finalmente, se concede la marca por diez (10) afos.

*Jose Granada Rodriguez. Legis Editores S.A. Cédigo de Comercio. Bogota. Articulos 3308, 3345, 3346,
349,3351, 3355, 3358-3360, 3362, 3363, 3371-3373, 3375, 3376, 3378
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Anexo 12: Estratégia competitiva de Funny Kids
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Fuente: El reloj estratégico: Las opciones de estratégica competitiva de

Bowman®°

Estrategia Hibrida: Intenta conseguir simultaneamente una diferenciacion y
un menor precio que el de los competidores, el éxito de esta estrategia depende
de la capacidad de entender el valor y aumentarlo en funcion de las necesidades

de los consumidores.

*® GERRY JOHNSON. Direccién estratégica. 5ta edicion. Prentice Hall Madrid 2003.
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Anexo 13: Salario minimo legal en Colombia desde 1984 a 2015

ARo Salario n_‘u'nin‘ro Salario minimo Variacion % Decretos del Gobierno
diario mensual anual * Macional
1984 376,60 11.298,00 0,00 (o Y
1985 451,92 13.558,00 20,00 0001 de eneroc de 1935
1986 560,38 16.811,00 24 00 3754 de diciembre de 1385
1987 683,66 20.510,00 2200/ 3732 de diciembre de 1336
1988 854 58 25.637,00 2500 2545 de diciembre de 1987
1989 1.085,32 32 560,00 27,00 2662 de diciembre de 1338
1990 1.367,50 41.025,00 26,00 3000 de diciembre de 1239
1991 1.723,87 51.716,00 26,10 3074 de diciembre de 1930
1992 2.173,00 65.190,00 26,10 2867 de diciembre de 1991
1993 2.717,00 21.510,00 2500 2061 de diciembre de 1992
1994 3.290,00 38.700,00 21,10| 2548 de diciembre de 1933
1995 3.964 45 118.934,00 20,50 2872 de diciembre de 1994
1996 4 737,50 142 125,00 19,50 2310 de diciembre de 1935
1997 5.733,50 172,005,000 21,00 2334 de diciembre de 1996
1998 6.794 20 203.826,00 18,50 3106 de diciembre de 1997
1999 7.882,00 236.460,00 16,00 2560 de diciembre de 1938
2000 8.670,00 260.100,00 10,00 2647 de diciembre 23 de 1999
2001 9.533,33 286.000,00 10,00 | 2579 de diciembre 13 de 2000
2002 10,300,000 309 000,00 8,00 2910 de diciembre 31 de 2001
2003 11.066,67 332.000,00 7,40 3232 de diciembre 27 de 2002
2004 11.933,33 358.000,00 7,80 3770 de diciembre 26 de 2003
2005 12. 716,67 381.500,00 6,60 4360 de diciembre 22 de 2004
2006 13.600,00 408.000,00 6,90 | 4686 de diciembre 21 de 2005
2007 14.456,67 433.700,00 6,30 45380 de diciembre 27 de 2006
2008 15.383,33 461 500,00 6,40 4965 de diciembre 27 de 2007
2009 16.563,33 496.900,00 7,70 48368 de diciembre 30 de 2008
2010 17. 166,67 515,000,000 3,60 5053 de diciembre 30 de 2009
2011 17.853,33 535.600,00 400 033 de enerc 11 de 2011
2012 18.890,00 266. 700,00 5,80 4919 de diciembre 26 de 2011
2013 19.650,00 589 500,00 4,02 | 2738 de diciembre 28 de 2012
2014 20.533,33 G16. 000,00 4 50 3068 de diciembre 30 de 2013
2015 21.478,33 644 350,00 4 60 2731 de diciembre 30 de 2014

Fuente: Ministerio del Trabajo y decretos del Gobierno nacional. Nota: desde el 1 de
julio de 1984 se unificé el salario minimo para todos los sectores de la economia.
* Variacion porcentual con respecto al dato del afio inmediatamente anterior.
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CURRICULUM VITAE
MARIA ALEJANDRA BARRIGA TORRADO
DNI: 94.746.527, CUIL: 27-62553091-7
Fecha de Nacimiento: 15 de Febrero de 1985 Edad: 30 afios
e-mail: alejabart@gmail.com

Perfil Profesional

Lic, en Administracion de Empresas de la Pontificia Universidad Javeriana (Bogotad —
Colombia) y Candidata a MBA en Direccion de Empresas con especializacién en Marketing
Estratégico, Universidad de Palermo (Buenos Aires - Argentina), con conocimientos
organizacionales, y capacidad de desarrollar estudios de factibilidad financiera,
direccionamiento estratégico, planes de marketing apoyados de investigacion de mercados,
analisis de ambiente laboral y organizacional, servicio al cliente interno como externo, con
capacidad de interpretacion y analisis de indicadores organizacionales o financieros, manejo
de presupuesto, capacidad para manejar equipos de trabajo.

Experiencia Laboral

Jun 2015~  SAB Miller Argentina — Cerveceria Argentina S.A Isenbeck
Actual Coordinador Retail Insights, Research& Innovacion

- Responsable en la coordinacién de la elaboracion de estudios de mercado para
las marcas.

- Interpretacion y consolidacion de informacion de mercado con fuentes
externas, para exposicion de insights.

- Project Manager Office en los procesos de innovacion.

Sep 2013 -  SAB Miller Argentina — Cerveceria Argentina S.A Isenbeck
Jun 2015 Team Manager Administracion de Ventas &Televenta
5 reportes directos, 3 indirectos

- Responsable de la supervision, coordinacion y liderazgo de los equipos de
Administracion Comercial y Televentas, de la VP de Ventas con el objetivo de
direccionar al cumplimiento de metas de los dos sectores.

- Revisar y redisefiar de manera continuada nuestro sistema de modelos de
servicio al cliente (RTM) asegurando la implementaciéon de la estrategia, la
satisfaccion de la demanda y la captura del maximo potencial de negocio.

- Analizar las acciones comerciales desarrolladas en el mercado, con el fin de
contribuir en procesos, o toma de decisiones

- Soporte en los requerimientos del HUB, para la operacion en Argentina de la
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Ago. 2011 -
Sep. 2013

Ene. 2010 —
Feb. 2011

Oct. 2007 —
Ene. 2010

VP de Ventas.

SAB Miller Argentina — Cerveceria Argentina S.A Isenbeck
Analista Sr.Comercial de Ruta al Mercado (RTM) y Proyecto

. Brindar apoyo a la Vicepresidencia de Ventas, en el analisis, soporte,
planeacion, ejecucion y control de proyectos comerciales, con el objetivo de
direccionar al cumplimiento de metas de los distintos canales de venta.

. Explorar, evaluar e implementar nuevos y mas eficientes esquemas
alternativos de distribucion (directos e indirectos) a los distintos canales On y
Off premise

. Revisar y redisefiar de manera continuada los modelos de servicio al
cliente, asegurando la implementacion de la estrategia, la satisfaccion de la
demanda y la captura del maximo potencial del negocio.

Banco de Bogota S.A.
Especialista de Producto — Gerencia de Soluciones para Empresas

Responsable de desarrollar e integrar actividades relacionadas con la creacion,
desarrollo, implementacién y mejora de productos masivos para clientes
externos, para la banca corporativa, empresarial.

« ldentificar necesidades para creacion y mejora de productos mediante
herramientas como investigaciones de mercado, marketing, visitas comerciales
e informacion de las franquicias.

. Trabajo en equipo con la fuerza de ventas y fuerza comercial, para la venta
del producto.

. Monitorear el equipo operativo y de logistica para la elaboracion y entrega
del producto.

« Administrar los productos asignados, cumpliendo con el presupuesto
proyectado.

. Efectuar seguimiento a los indices de rentabilidad y calidad de los productos
« Control y administracion de presupuesto de ventas asignado por producto.

Banco de Bogota S.A.
Analista Procesos de medios de Pago — Gerencia de Organizaciéon y Métodos

Responsable en participar en el desarrollo, evaluacion efectiva de
requerimientos de aspectos relacionados con el disefio detallado, cronogramas,
pruebas, procedimientos, implantaciones; garantizando el cumplimiento del
objetivo de los productos bancarios.

e Elaborar procedimientos de los servicios y productos que ofrece el Banco.

e Efectuar seguimiento necesario a las aplicaciones, y sistemas operativos
instalados hasta su estabilizacion o normalizacion con el fin de garantizar el
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Dic. 2006 —
Oct. 2007

Jun. 2006 —
Dic. 2006

buen desemperio del producto

e Asesorar a los funcionarios del Banco en aspectos relacionados con
procedimientos, funcionalidad de las aplicaciones involucradas con los
productos asignados

e Evaluar la viabilidad operativa y funcional de las propuestas presentadas
por los duefios de producto.

[}

Quintiles Transnational Inc. — Colombia

Clinical Trial Assistant (Asistente de ensayos Clinicos)

Brindar soporte a todo el equipo del area clinica en el desarrollo de las
actividades administrativas y clinicas, facilitando el cumplimiento de sus
responsabilidades en tiempo y forma.

Compafiia Nacional de Chocolates,
Asesora Canal Tradicional de Ventas
Estudiante en préctica

Asesorar a 10 kioscos y mini supermercados del canal tradicional (Off Premise)
con el fin de implantar estrategias y planes de trabajo que permitan fortalecerlas
respecto a temas de Inventario, contabilidad, Merchandising, Servicio al
Cliente.

Resultado: Certificacién de 10/10 por parte de las autoridades del Grupo de
Nacional de Chocolates.

Formacion Académica:

Abr. 2011
Jul. 2014

Ago. 2012

Jun. 2002

May.2008

Dic. 2001

Universidad de Palermo (UP) - Graduate School of Business, Buenos Aires,
Argentina

MBA: Maestria en Direccibn de Empresas conEspecializacion en
Marketing Estratégico

Pendiente: Defensa de tesis

Universidad de Buenos Aires (UBA)
Curso de Trade Marketing

Pontificia Universidad Javeriana (PUJ), Bogota, Colombia
Lic. Administracion de Empresas

Colegio Santa Teresa
Bachiller Académico con énfasis en Ciencias Matematicas

Idiomas:
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Espafiol  Nativo
Inglés Nivel Intermedio: Orange Entertainment — OG

Sistemas:

- Manejo de Office: (Excel Avanzado, Word, Power Point, Visio, outlook,
Access)

- Navegadores de Internet

- NIELSEN Answer — User Module

- SAP

- BEX Analyzer

- Web Intelligence (Reporting)

- HP- ALM Explorer
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