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INTRODUCCION

En los ultimos afios las microempresas han adquirido un mayor reconocimiento del
gobierno debido a su condicion de generadoras de empleo e ingresos para el pais.
Muchas de ellas, sin embargo, se han constituido y desarrollado sin planificacion,
ademas de que no cuentan con una asesoria profesional, hechos estos que limitan en
gran medida su posibilidad y capacidad de proyectarse, competir adecuadamente en el
mercado e identificar sus problemas y necesidades. Por consiguiente, no cuentan con las
herramientas y las estrategias necesarias para su consolidacion, crecimiento y
permanencia en el mercado pues desconocen problemas de alto impacto que podrian
generar su desaparicion.

Tal es el caso de la Disfraces Agata’s, microempresa creada hace 23 afios en la
ciudad de Bogota, proyectada como empresa familiar, enfocada principalmente a la
confeccion, venta y alquiler de disfraces y trajes tipicos.

El presente proyecto se propone desarrollar una Propuesta para la
reestructuracion del plan de Negocio para Agata’s en la ciudad de Bogota, con el fin de
proporcionar el conocimiento y las herramientas necesarias para su mejoramiento y
crecimiento planificado. Para tal fin se realizard en principio un diagnéstico de la
situacion actual de dicha empresa que permita identificar las necesidades actuales en
cuanto a planeacion y definicion de una estructura organizacional adecuadas. A partir de
alli, se estudiara el caso y se realizara una revision del estado actual de conocimiento en
la materia, para proponer la reestructuracién pertinente del plan de negocio, con miras a
lograr la optimizacion de procesos y del funcionamiento general, a través de
mecanismos canalizadores de recursos, inversion, desarrollo tecnoldgico y proyeccion.
Condiciones estas necesarias para garantizar su permanencia, expansion, capacidad de
respuesta y alto nivel de competitividad y de proyeccion acordes con las exigencias
actuales del mercado.



RESUMEN EJECUTIVO

Disfraces Agata’s es una microempresa creada hace veintitrés anos en la ciudad de
Bogota, proyectada como empresa familiar, enfocada principalmente a la confeccion,
venta y alquiler de disfraces y trajes tipicos. La empresa se ubica dentro del Sector
textil, calzado y complementos: Prendas de vestir. Todos los productos disefiados y
posteriormente fabricados se realizan teniendo en cuenta la satisfaccion de sus clientes
buscando asi una alta idealizacion, mediante la calidad en cada uno de los productos
ofrecidos.

Concepto del Negocio

Disfraces Agata’s busca satisfacer a los consumidores mediante el disefio y la
confeccién de prendas de vestir, especificamente trajes tipicos y disfraces, con
materiales y colores diferentes a los existentes en el mercado logrando con esto que sean
percibidos como unicos y diferentes de la ofertas de los competidores.

El gerente-propietario de la empresa, Hernando Diaz, sefiala que la diferencia
principal se encuentra en la capacidad para elaborar prendas, teniendo en cuenta las
necesidades y gustos de los consumidores, brindando no sélo productos tradicionales
conocidos por todos, sino la elaboracién de nuevas prendas mediante el desarrollo de la
capacidad creativa de cada uno de sus colaboradores y de él mismo.

Ventaja competitiva y propuesta de valor

Agata’s cuenta con la experiencia de su propietario y colaboradores, una buena
capacidad de produccion, flexibilidad para el disefio y fabricacion de productos que
responden a las necesidades especificas de cada cliente. La empresa tiene un buen grado
de aceptacion y una imagen positiva ante los clientes por la calidad, el cumplimiento, y
el precio de los productos y servicios que ofrece.

Tabla 1. Proyeccion de ingresos por venta y alquiler en pesos.

PRODUCTOS PRECIO DE VENTA |ANO 1 ANO2 ANO 3
DISFRACES NINOS ALQUILER 20.000 | $ 16.000.000 | $ 18.128.000 | $  19.940.800
DISFRACES ADULTOS ALQUILER 35.000 | $ 82.250.000 | $ 91.747.250 | $  99.479.975
DISFRACES NINOS VENTA 65.000 | $ 975.000 | $ 1.104.675 |$  1.215.143
DISFRACES ADULTOS VENTA 85.000 | $ 28.900.000 | $ 32.743.700 | $  36.018.070
TRAJES TIPICOS NINO ALQUILER 8.000 | $ 19.200.000 | $ 21.588.800 | $ 23.582.880
TRAJES TI'PICOS ADULTO ALQUILER 12.000 | $ 17.760.000 | $ 18.292.800 | $  18.292.800
MUNECONES VENTA 380.000 | $ 6.460.000 | $ 6.888.640 | $  7.146.964
MUNECONES ALQUILER 160.000 | $ 4.160.000 | $ 6.344.800 | $  6.616.720
MUNECONES PUBLICITARIOS 800.000 | $ 38.400.000 | $ 49.440.000 | $  59.328.000

TOTAL $ 214105000 |$  246.278.665 | $ 271.621.352

e Tasa Interna de Retorno 55%

Fuente: Autores de la investigacion




De acuerdo a lo expuesto anteriormente, si Disfraces Agata’s realiza la
reestructuracion propuesta en el presente Plan de Negocios, podrd canalizar sus
fortalezas y superar sus debilidades con miras o lograr su posicionamiento y
permanencia en el mercado.



1. PLANTEAMIENTO Y FORMULACION DEL PROBLEMA

Disfraces Agata’s carece de herramientas adecuadas de administracion, informacion
contable, control de inventarios, planeacion, logistica, sistema de distribucion vy
mercadeo. Por lo tanto, requiere replantearse objetivos, teniendo en cuenta sus
necesidades y metas a corto, mediano y largo plazo. Lo anterior, con el fin de establecer
una linea de accién conducente al desarrollo de la empresa y a la consecucion de logros
especificos que le permitan alcanzar sus metas. Asi pues, se observa la necesidad de
realizar, a partir de un diagndstico de su situacion actual, una propuesta de plan de
negocio que le permita crecer y mantenerse en el mercado.

A partir de tal planteamiento, cabe entonces formular el problema que da origen
al presente trabajo de la siguiente manera:
¢De acuerdo con la situacion actual de la empresa Agata's y teniendo en cuenta el
contexto dentro del cual se desempefia, cual seria la propuesta oportuna de
reestructuracion, que plasmada en un Plan de Negocio le proporcione las estrategias
necesarias para su consolidacion y genere oportunidades para su crecimiento?



2. OBJETIVOS

2.1.  Objetivo General

Realizar una propuesta de plan de negocio para la empresa Agata’s a partir de un
diagnostico de la situacion actual, que permita establecer un direccionamiento claro de
la organizacion y establecer las estrategias que le permitan garantizar su consolidacion,
crecimiento y permanencia, afianzandose en el mercado bogotano y proyectarse a nivel
nacional.

2.2.  Objetivos Especificos

Realizar un analisis del contexto en el cual se desempefia Agata’s y establecer un punto
de referencia para Agata’s en tanto microempresa y en lo referente al sector textil, moda
y confeccion.

Realizar un diagndstico que permita establecer la situacién actual de la empresa en
cuanto a su estructura organizacional, sus procesos de gestion y su posicionamiento en
el sector.

Identificar, a partir del diagnostico realizado,las areas criticas y necesidades especificas
de la empresa.

Realizar una propuesta de plan de negocio para Agata’s que le proporcione un
direccionamiento adecuado y las estrategias pertinentes para lograr su consolidacion y
crecimiento.

Proporcionar a estudiantes y microempresas similares a Agata’s, mediante el documento
resultante del desarrollo del presente proyecto, una guia para el disefio y
reestructuracion de planes de negocios.



3. JUSTIFICACION

El desarrollo de la presente propuesta se enmarca dentro de la linea investigativa
perteneciente a las areas de gestion, administracion y organizacion. Méas especificamente
puede considerarse dentro del campo del desarrollo empresarial.

Henrry Fayol (citado en Terri, 1961), define la Administracion como: “el
proceso que consiste en la planeacion, organizacién, direccién, ejecucion y control del
trabajo mediante el empleo de personas y recursos de diversa indole”. Carlos Davila
(Citado en: Ramirez, 2005, pag. 4), por su parte, afirma que la administracion es: “una
practica social que se esquematiza como el manejo de los recursos de una organizacion a
través del proceso administrativo de planeacion, coordinacion, direccion organizacional
y control”.

En esa linea, se puede afirmar que la propuesta del Plan de Negocio para
Agata’s, objeto del presente trabajo, se relaciona con administracion directamente, pues
se ocupa de la planeacion y la ejecucion de los procesos mencionados con el propdsito
de brindar herramientas que permitan al propietario y a sus colaboradores, establecer
pautas para el crecimiento y desarrollo del negocio, mediante mejoras y optimizacion de
los recursos tanto materiales como humanos en el desarrollo de procesos productivos.
Todo esto a través de la planeacion estratégica, la direccion, la ejecucion y el control
descritos por el proceso administrativo.

La elaboracion de este proyecto permite la puesta en practica de todos los
conocimientos adquiridos durante la formacion profesional y se apoyara ademas en una
exploracién del material disponible sobre el tema en las teorias modernas de
administracion, asi como en los aportes, planteamientos y trabajos de investigacion
realizados por expertos en el tema de las microempresas en Colombia.

Agata’s ha logrado permanecer en el mercado durante veintitrés afos, cuenta con
recursos importantes como la capacidad de produccion, la experiencia y cierto grado de
reconocimiento, sin embargo las falencias observadas, evidencian la ausencia de un
plan de negocio. La reestructuracion de la empresa a partir de la presente propuesta de
Plan de Negocio, disefiada de acuerdo con sus necesidades reales, a la luz de las
tendencias y teorias modernas de administracion, permitird definir los objetivos y las
metas, la reorganizacion interna de la empresa, la identificacion e implementacién de las
herramientas, procesos y estrategias necesarios para mejorar su desempefio, para
enfrentar la competencia y posicionarse adecuadamente en el sector, para planificar y
proyectar su desarrollo, respondiendo a sus condiciones y necesidades internas tanto
como a las exigencias del mercado. Se pretende reorganizar las areas que componen
Agata’s, para poner en practica los conocimientos adquiridos como administradores de
empresas, aportando asi mismo a las microempresas afines, que quieran crecer y
mantenerse en el mercado.
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4. DISENO METODOLOGICO

4.1. Método de la investigacion

Existen diferentes modelos de analisis, en el caso del presente proyecto, como afirma
Rodriguez (2005, pag. 89), es necesario identificar las variables relevantes para el
diagnostico de la organizacion y el modo en que van a ser articuladas para permitir una
visidn de los procesos que resulte Gtil para las proposiciones de cambio y desarrollo.

El presente proyecto se basa en el método de observacion directa. La observacion en
proyectos como el que nos ocupa, segun el mismo autor (Pag. 90) debe entenderse en su
sentido genérico, como “acto creador de conocimiento” y no como una técnica
particular de recoleccion de informacion.

La metodologia utilizada para el estudio de procedimientos en Agata’s se basa en una
disposicion logica de los pasos necesarios para lograr el conocimiento de los problemas
y el planteamiento de las soluciones correspondientes. Para la elaboracién de un analisis
ordenado, se parte de la identificacion y definicion del problema y se avanza
sistematicamente hasta proponer su solucion. Esto, mediante la documentacién y
muestra de procedimientos, teniendo en cuenta las siguientes etapas:

4.1.1. Planeacion del estudio

En esta etapa se define la naturaleza del problema con el fin de fijar el objeto de estudio
y se realiza una investigacion preliminar que permite identificar los elementos
necesarios para definir la formulacién del plan.

4.1.2. Investigacion de la situacion actual

Esta proporciona la visién necesaria para conocer como se desarrollan actualmente los
procedimientos, mediante la recopilacion de la informacion, es decir, la obtencién
detallada de datos sobre como se desarrollan los procedimientos y los recursos
disponibles para ello. Esto se realizara a través de la investigacion documental la
observacion directa y la aplicacion de la entrevista y la encuesta, con el fin de recolectar
la informacion necesaria.

4.1.3. Anédlisis de la informacion

Para realizar una propuesta de plan de negocio exitoso, segun Flérez (2002) es necesario
conocer la situacion de la empresa, su entorno, recursos disponibles, productos y
servicios entre otros. Se utiliza aqui la informacion obtenida mediante una observacion
detallada del negocio y un analisis de la informacidén suministrada por el propietario,
administrador de punto de venta y clientes a través de instrumentos tales como la
encuesta y la entrevista. A partir de la misma, serealiza un analisis consistente en la
identificacion y diferenciacion entre aquello que se esta haciendo y lo que debe hacerse.
Lo anterior con el fin de presentar un diagnostico sobre las deficiencias observadas que
soporte la presentacion de un documento con las sugerencias propuestas para corregir



las falencias que entorpecen los procedimientos actualmente. El diagnostico, segin
Elizabeth Vidal (2004) es:

Un proceso de comparacion entre dos situaciones: la presente, que hemos llegado a conocer
mediante indagacion, y otra ya definida y supuestamente conocida que nos sirve de pauta o
modelo. El ‘saldo’ de esta comparacion o contraste, es 1o que llamamos diagnostico.

El proceso diagndstico es un medio, no un fin para potenciar los recursos y la capacidad
estratégica de una organizacion; es un insumo que reconoce la existencia de un “otro” lo que
implica que el entorno es diferente de cero [...] es un componente de la Direccion y la Planeacion
estratégica que sirve a la toma de decisiones e involucra los fines de productividad,
competitividad, supervivencia y crecimiento de cualquier clase de organizacion. (Pag. 20)

Una vez recolectada la informacién, se procedera al registro y documentacion del
procedimiento actual, a través de la sistematizacion de dicha informacion. Se elaboraran
entonces, diagramas para el registro de actividades, especificamente, en el presente
estudio, se utilizan el organigrama y los diagramas de flujo.

4.2.  Tipo de estudio

Se aborda en un primer momento, un estudio de caso, en tanto se ocupa de las
caracteristicas basicas, la situacion actual e interacciones con el medio de una unidad
especifica (la empresa Agata’s); es ademas exploratorio en cuanto a que se establece un
marco de referencia a partir de una revision bibliografica de diferentes modelos tedricos
y de las caracteristicas del sector: “El estudio exploratorio consiste en la investigacion
que busca la obtencion de la informacion basica sobre un tema” (Hernandez, Fernandez
y Baptista, 2002, pag. 117), en este caso es el punto de partida para el desarrollo de la
presente propuesta.; descriptivo, en cuanto se pretende describir la situacion actual de la
empresa a partir de los datos obtenidos mediante entrevistas, cuestionarios y encuestas:
“El estudio descriptivo es aquel que busca “especificar las propiedades, las
caracteristicas y los perfiles importantes de personas, grupos, comunidades o cualquier
fendmeno que se someta a un analisis.” (Ibid.)

En una Ultima instancia, sera de caracter evaluativo en tanto “valora los
resultados de un programa o proyecto [en este caso la empresa], en razén de los
objetivos propuestos para el mismo, a fin de tomar decisiones sobre su proyeccién y
programacion para el futuro”. (Flérez, 2002)

4.3. Fuentes de Recoleccién de Datos

En metodologia se habla de fuentes de informacion primaria, secundaria y terciaria. Las
primarias son aquellas en las cuales los datos se obtienen directamente, las secundarias
provienen de fuentes que han recopilado y sistematizado la informacion obtenida de
fuentes primarias, las terciarias son aquellas que procesan informacion proveniente de
fuentes secundarias.

Kinnear y Taylor (1993), refiriéndose a la investigacion de mercados, hablan de
cuatro fuentes basicas de datos: encuestados, situaciones analogas, experimentacion y
datos secundarios. Dichos autores mencionan dos tipos generales de datos: los primarios
y los secundarios, los primeros son aquellos que se recolectan para satisfacer las
necesidades inmediatas de la investigacion; los segundos son aquellos publicados
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previamente con propositos diferentes a los de la investigacion en curso. A su vez, los
datos secundarios pueden obtenerse a partir de fuentes internas, es decir de aquellas que
se encuentran dentro de la organizacion (archivos, bases de datos, etc.); o a partir de
fuentes externas como publicaciones de entidades gubernamentales, asociaciones u
organizaciones no gubernamentales, publicaciones comerciales, libros, boletines,
informes, periddicos, etc.

Para el desarrollo de la propuesta de Plan de Negocio para Agata's, se tendra en
cuenta la informacion proporcionada por el propietario, funcionarios y estudios
realizados sobre este tema (libros, revistas e investigaciones sobre planes de negocio,
planeacion estratégica, teorias administrativas, competitividad y empresas familiares;
adicionalmente el analisis del mercado a través de la informacion disponible en las bases
de datos disponibles en linea. En la Tabla 2 se relacionan las fuentes de informacién
utilizadas para el desarrollo de este proyecto.

Tabla2. Fuentes de informacion utilizadas

Fuentes de informacioén

Encuesta

Primarias Secundarias
Propésitos Propésitos
Entrevista Gerente eArticulos
Conocer el estado eTextos
actual de la empresa 'y eRevistas
el manejo de las areas ePublicaciones
Encuesta  Cargos medios funcionales de manera ePéginas web Analizar la informacién

directa

Consumidores
Identificar el grado de
satisfaccion del cliente
para el mejoramiento
de las capacidades de
productos y servicios

eCamara de interna y externa para
Comercio de contextualizar el
Bogota diagnostico y la

eEntidades formulacién del plan de
publicas y negocio
privadas

oQOtras fuentes
especializadas

en el tema.

Fuente: Autores de la investigacion

Se obtendra informacion de fuentes primarias internas, mediante entrevistas,
encuestas y cuestionarios realizados al duefio de la empresa y a personal involucrado en
los diferentes procesos.

En segunda instancia, para el desarrollo de la reestructuracion del Plan de
Negocio para Agata’s, se acudira a fuentes secundarias externas (Bases de datos y
bibliograficas) para la obtencion del marco de referencia y establecimiento del horizonte
tedrico desde el cual se planteara el plan de negocios.

En tercer lugar se desarrollara un diagndstico, a partir del analisis de datos
obtenidos de fuentes secundarias que proporcionen informacién del sector y de las
fuentes primarias necesarias para complementar las anteriores. La recoleccion de datos
de estas ultimas se realizard mediante entrevistas, encuestas y cuestionarios disefiados
para tal fin, segln la necesidad y el objeto de analisis.



4.4. Seleccion de la muestra

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2002) existen dos tipos de muestras:
probabilisticas y no probabilisticas. En las primeras, la probabilidad no influye en la
seleccion de la muestra, en la segunda, es justamente la probabilidad la que determina su
escogencia y en ella todos los elementos de la poblacion tienen la misma posibilidad de
ser elegidos, es decir se eligen de manera aleatoria.

Por su parte, Kinner y Taylor (1993) definen el muestreo probabilistico como
aquel en el que “cada elemento de la poblacion tiene una oportunidad de ser
seleccionado” y el no probabilistico es aquel en el cual “la seleccion de elementos se
basa parcialmente en el criterio del investigador”. El muestreo no probabilistico, a su
vez puede ser: por conveniencia, cuando el investigador elige la muestra entre lo que
tiene méas facilmente a su alcance; por juicios, cuando la eleccion es guiada por la
opinion y criterio fijados por el investigador; y por cuotas, si la eleccion de la muestra se
basa en la distribucion de una poblacion definida por las caracteristicas de control.

En el presente proyecto, se utiliza el muestreo por conveniencia.

45. Recoleccién de datos

Para la recoleccion de datos, debe seleccionarse el instrumento o método de recoleccion,
aplicarse el mismo, y preparar las observaciones, registros y mediciones obtenidas para
su analisis. Ademas los instrumentos elegidos deben cumplir dos requisitos: la
confiabilidad y la validez. (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2002)

Para la construccion de los instrumentos de medicion, segun Hernandez,
Fernandez y Baptista, en primer lugar se deben listar las variables, revisar su definicion
conceptual y comprender su significado, revisar coémo han sido definidas
operacionalmente, elegir el instrumento de medicion favorecido por la comparacién y
adaptarlo al contexto de la investigacion, indicar el nivel de medicion, e indicar como
seran codificados los datos.

Las herramientas o técnicas especificas utilizadas aqui para la recoleccion de
datos son la entrevista y la encuesta o cuestionario.

Segun Rodriguez (2005) la entrevista “consiste en una conversacion que el
investigador sostiene con un miembro de la organizacién que se pretende diagnosticar.
El objetivo de esta conversacion es obtener informacion sobre una gran variedad de
temas de la organizacién y la opinion del entrevistado acerca de estos temas” (Pag. 90),
esta informacidon permite obtener “una vision global de la situacidon que atraviesa el
sistema organizacional [...] una entrevista bien conducida puede, por consiguiente,
aportar antecedentes de gran importancia para el diagndstico y para orientar las fases
sucesivas de este” (Ibid.). Tal es la orientacion y el objetivo propuesto con la entrevista
que se realiza al propietario de Agata’s en la fase inicial del diagndstico en el presente
proyecto.

Para su disefio y en su realizacién se han tenido en cuenta los parametros que
considera importantes el mismo autor (Pag. 92): la seleccion de un ambiente propicio
que procure comodidad para entrevistado y entrevistador, el entrevistador debe procurar
un clima cordial para que el entrevistado pueda exponer tranquilamente sus puntos de
vista, el entrevistador debe mostrar interés por lo que aporta el entrevistado y la forma
en que lo hace, el entrevistador debe manifestar al entrevistado cuéles son los objetivos
de la entrevista, la entrevista debe conducirse en un lenguaje adecuado que facilite la
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comprension por parte del entrevistado, las preguntas deben ser claras en su
formulacién, todo lo anterior debe estar dirigido a conseguir que el entrevistado
desarrolle el interés por responder las preguntas que se le dirijan.

El cuestionario o encuesta por su parte, “es un instrumento de recopilacion
masiva de informacion” (Rodriguez, 2005, pag. 98), a diferencia de la entrevista, no se
restringe a un grupo reducido de personas, no se basa tanto en la interaccién y el
intercambio. El cuestionario “consiste en un conjunto de preguntas impresas que e€s
administrado masivamente a numerosas personas [...] la secuencia de preguntas se
encuentra predeterminada y no se deja influenciar ni puede sufrir alteraciones como
producto de la interaccion entre el encuestador y su interlocutor” (Ibid.)

De acuerdo a la forma en que se estructuran las preguntas, estas pueden ser
abiertas o cerradas. Las primeras son aquellas en las cuales “el encuestado es quien debe
elaborar la respuesta, haciendo para eso el desarrollo de un tema [...] La clara ventaja de
la pregunta abierta radica en que el encuestado responderd sin dejarse influir por los
criterios del encuestador [... y su desventaja] radica en la dificultad del trabajo posterior
con ellas]” (Rodriguez, 2005, pag. 99).

Las preguntas cerradas, son aquellas en las que el encuestado “debe seleccionar
su respuesta entre alternativas previamente definidas por el investigador [...] este tipo de
preguntas puede utilizarse cuando las alternativas de respuesta son conocidas, cuando
las posibles respuestas son claras y es posible para el investigador predecirlas, cuando el
investigador desea acotar su indagacion a un rubro determinado previamente, etc.”
(Pag.100)

El cuestionario o encuesta es considerado por maltiples autores como la mejor
fuente de informacion, entre ellos Pope (2002, pag.13), segun él, para su elaboracion se
deben colocar las preguntas correctas, en el orden correcto, y su prop6sito en el caso del
diagnostico, es el de servir como herramienta proporcionando a la gerencia informacion
util de manera eficiente para la toma de mejores decisiones.

En el presente proyecto, este instrumento se utiliza especificamente para
determinar el grado de satisfaccion de los clientes con relacion a los productos y
servicios que ofrece Agata’s y su percepcion de la empresa y su entorno. Se utilizan
preguntas abiertas pues como la anota Rodriguez (2005) la ventaja de estas “radica en la
enorme facilidad del trabajo de codificacion y recuento de respuestas [...] se ocupa un
tiempo relativamente corto en tener una vision global de los resultados obtenidos [... y
adicionalmente] se simplifica la labor del encuestado que s6lo debe elegir entre las
alternativas ofrecidas y no debe elaborar personalmente su respuesta”(Pag. 100)

La realizacion y aplicacion de una encuesta requiere de una puesta a prueba
previa del cuestionario para “conocer si las preguntas estan adecuadamente formuladas
[...] si los encuestados las comprenden en el sentido intentado [...] También sirve esta
prueba del cuestionario para saber si la informacién recogida con €l tendra la utilidad
que se espera” (Pag.101)

En primer término se elabord el cuestionario correspondiente ala entrevista que se
realizé al propietario de Agata’s (Anexo 1). En segundo lugar, se elaboré el cuestionario
de la encuesta sobre procesos y areas funcionales(ver
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Anexo 2), la cual se aplico a tres personas en un muestreo no probabilistico por
conveniencia, elegidas entre empleados de la empresa. En tercer lugar, se elabord la
prueba piloto de la encuesta sobre satisfaccion de los clientes, la cual se aplico a diez
personas en un muestreo no probabilistico por conveniencia, para determinar si su
disefio permitia la comprension y si cumplia los requisitos necesarios para su validez y
confiabilidad. A partir de la prueba piloto se elaboré posteriormente el cuestionario
definitivo de la encuesta (Anexo 3) que se aplico a cincuenta personas en muestreo por
conveniencia, elegidas entre clientes que visitaron el punto de venta.

Para el disefio de los cuestionarios de la entrevista y de las encuestas, se tuvieron
en cuenta las variables necesarias para la obtencion de los datos necesarios para
establecer el diagnostico de la situacion actual de la empresa en todos los aspectos
relevantes para la elaboracion del plan de negocios.

4.6. Tabulacion y Analisis de la informacion

A partir de la informacion recolectada se procedio a realizar el analisis y diagndstico de
cada una de las areas funcionales de la empresa, mediante la elaboracién de diferentes
matrices de uso comun y probada utilidad en los procesos de diagnostico. Son ellas las
que se enumeran y describen a continuacion:

4.6.1. Matriz DOFA (debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas)

El objeto de esta matriz, como lo afirma Neira (2008,pag. 94) es conocer los elementos
que se pueden considerar relevantes en cada uno de los puntos de analisis y diagndstico,
aprovechando las fortalezas disponibles y la exploracién de oportunidades existentes y a
la vez pretende eliminar o minimizar las debilidades y prepararse contra las amenazas
del mercado de la empresa y su interaccion con el entorno.

4.6.2. Matriz PEYEA(Posicion estratégica y evaluacion de acciones)

Segun Vidal (2004, la matriz PEYEA, es una herramienta Util para el estudio de la
adecuacion de la estrategia en una organizacion, que a través de un marco de cuatro
cuadrantes, “indica si una estrategia es agresiva, conservadora, defensiva o competitiva
ha sido la mas adecuada”(Pag. 140)

4.6.3. Matriz PCI (Perfil de capacidad Interna)

Busca definir cuales son las debilidades y fortalezas y con esto su impacto en la
organizacion, teniendo en cuenta la capacidad directiva, competitiva, financiera,
tecnoldgica y talento humano (Amaya, 2009, pag. 27)

4.6.4. Matriz POAM (Perfil de Oportunidades y amenazas)

Este analisis, segin Amaya (2009, pag. 34) permite identificar las oportunidades y
amenazas que ofrece el medio para aprovechar lo mejor posible las oportunidades y
evadir al maximo las amenazas teniendo en cuenta los factores econdmicos, sociales,
tecnoldgicos, geograficos entre otros.
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5. CONTEXTUALIZACION

El presente proyecto se basa y consiste esencialmente en un proceso de planeacion
estratégica. Afirma Elizabeth Vidal (2005):

La esencia de la planeacidn bajo incertidumbre, es que considera el diagnostico como “un medio,
no un fin para potenciar los recursos y la capacidad estratégica de una organizacion; es un insumo
para la planeacion estratégica que reconoce la existencia de un ‘otro’, lo que indica que el entorno
es diferente de cero” [... y alli, segin dicha autora, radica la diferencia entre la planeacion bajo
incertidumbre y la planeacion deterministica. Modelo este Gltimo de planeaciéon que permite
elaborar planes impecables desde el punto de vista técnico pero...] despojado del analisis de la
influencia de las circunstancias y las situaciones que la existencia y decisiones del (0s) otro(s) en
su situacién concreta tiene en la situacion interna. [...] Todo diagndstico es situacional, lo que
implica reconocer que en el proceso influyen las circunstancias historicas, politicas, econdmicas,
sociales y personales de quienes participan en el proceso.(Pag. 20)

Desde este punto de vista, se establece la necesidad de elaborar una
contextualizacién adecuada, y considerar los aspectos relevantes para determinar el
marco de referencia pertinente que en este caso se construye a partir de la revision de las
fuentes secundarias de informacion.

En la contextualizaciébn que se presenta a continuacién, en primer lugar se
establece un marco conceptual, con el fin de facilitar la comprension de los contenidos.
En segundo lugar, se establece un marco teérico que permite establecer un modelo de
comparacion con el cual contrastar la situacion actual, en palabras de Vidal (2005): el
“deber ser” de todos los procesos y procedimientos que involucran la accion de una
organizacion. En los puntos subsiguientes se describiran: el marco geografico, la
caracterizacion de la mipymes en Colombia, la politica publica, el marco legal y la
caracterizacién del Sector Textiles, Confeccidn, Disefio y Moda; teniendo en cuenta los
aspectos que aplican para el desarrollo del presente proyecto y que servirdn como punto
de referencia para el diagnostico y la elaboracion del plan de negocios.

5.1. Marco Conceptual

A continuacidn se presentan los conceptos que los autores consideran necesarios para la
comprension de los aspectos fundamentales del proyecto.

1 Asociacion estratégica
Es la que se da entre empresas para complementarse mutuamente en procesos
productivos o de comercializacion. (Vidal, 2005, pag.303)

1 Bienes
Conjunto de articulos tangibles o materiales como alimentos, vestido, calzado, muebles
y enseres, menaje, artefactos eléctricos, etc.
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(1 Cadena productiva

Cadena de actividades por las que pasa un producto, en las cuales se agrega valor. Cada
parte de la cadena es el insumo para el siguiente eslabén de la cadena. Asi, la cadena la
componen todos los participantes en el esfuerzo de crear los insumos y el producto final
para el consumidor.

[J Cadena de valor

Conjunto Unico de procesos para crear valor para los clientes y producir resultados
financieros. Abarca tres procesos principales: proceso de innovacion y desarrollo,
proceso operativo y proceso de servicio posventa. En la literatura actual se viene
presentando un modelo que se conoce como la cadena de valor consistente en agrupar y
describir las actividades dirigidas a disefiar productos, a manufacturarlos, a distribuirlos
y a servir al cliente. (Vidal, 2005, pag. 303)

[ Cluster (conglomerado de empresas)

La palabra cluster significa agrupamiento. Los clUster representan una nueva forma de
organizacion de las empresas en un espacio geografico, que puede catalogarse como un
punto intermedio entre los mercados aleatorios y las jerarquias o integraciones
organizacionales verticales. En otras palabras, los cluster son a) una manera alternativa
de organizar una cadena de valor (investigacion, desarrollo, disefio, compras,
manufactura, marketing, ventas, distribucién y servicio en venta y posventa); b) una
forma de definir en el proceso el margen de contribucion a las actividades de apoyo
(infraestructura, gestion humana, desarrollo de tecnologia, aprovisionamiento) y c) una
forma de definir en el proceso el margen de apoyo a las actividades primarias (logistica
interna, logistica externa, operaciones, sistema de comercializacion y prestacion del
servicio. Por lo tanto los miembros de un cluster pueden ser por ejemplo: proveedores
principales y complementarios, los canales de distribucion, los clientes, las empresas
relacionadas por sus habilidades, tecnologias e insumos comunes, los organismos de
gobierno, las instituciones de educacion superior, los centros de investigacion, las
asociaciones de comercio y en general las organizaciones que provean entrenamiento,
educacion, préacticas, talleres, laboratorios, investigacion y apoyo tecnoldgico. (Vidal,
2005, pag. 304)

[ Cultura

Conjunto de valores, creencias, ideologias, habitos, costumbres y normas, que
comparten los individuos en la organizacion y que surgen de la interrelacion social, los
cuales generan patrones de comportamiento colectivos que establece una identidad entre
sus miembros y los identifica de otra organizacion. (Art. 1, Ley 1014 de 2006)

[ Diagnostico

Estudio de la informacidén que consiste en una valoracién de cdmo la empresa o el
proyecto de negocio puede verse afectado por la situacion inicial o el punto de partida,
centrandose en los aspectos que puedan resultar de interés para la empresa y/o negocio.
(Neira, 2010, p. 83)
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[ Emprendedor

Es una persona con capacidad de innovar; entendida esta como la capacidad de generar
bienes y servicios de una forma creativa, metddica, ética, responsable y efectiva. (Art. 1,
Ley 1014 de 2006)

[ Emprendimiento

Una manera de pensar y actuar orientada hacia la creacion de riqueza. Es una forma de
pensar, razonar y actuar centrada en las oportunidades, planteada con visién global y
llevada a cabo mediante un liderazgo equilibrado y la gestion de un riesgo calculado, su
resultado es la creacion de valor que beneficia a la empresa, la economia y la sociedad.
(Art.1, Ley 1014 de 2006)

[0 Empresarialidad

Despliegue de la capacidad creativa de la persona sobre la realidad que le rodea. Es la
capacidad que posee todo ser humano para percibir e interrelacionarse con su entorno,
mediando para ello las competencias empresariales. (Art. 1, Ley 1014 de 2006)

[ Formacion para el emprendimiento

La formacion para el emprendimiento busca el desarrollo de la cultura del
emprendimiento con acciones que buscan entre otros la formacion en competencias
basicas, competencias laborales, competencias ciudadanas y competencias empresariales
dentro del sistema educativo formal y no formal y su articulacion con el sector
productivo. (Art.1, Ley 1014 de 2006)

[ Indicador econémico
Cifra o variable cuya evolucion proporciona informacion sobre el desarrollo de la
economia. Por ejemplo: Ingreso per capita, Producto Interno Bruto (PIB), etc.

1 Indice

En estadistica, serie numérica que expresa la evolucion en el espacio o en el tiempo de
los sucesivos valores de una variable o magnitud (precios, cotizaciones, desempleo, etc.)
de forma que toma como referencia o base el primer dato, o el dato méas significativo,
definiendo los demas con relacion a él.

1 Informalidad laboral
La informalidad laboral se calcula como las personas que trabajan en el sector informal,
es decir que trabajen sin contrato, afiliacion a seguridad social, etc.

[ Manual

Para Franklin y Gémez (2001) un manuales un conjunto de documentos que partiendo
de los objetivos fijados y las politicas implantadas para lograrlo, sefiala la secuencia
l6gica y cronologia de una serie de actividades, traducidas a un procedimiento
determinado, indicando quién los realizard, qué actividades han de desempefiarse y la
justificacion de todas y cada una de ellas, en forma tal que constituyen una guia para el
personal que ha de realizarlas, son elementos basicos para obtener el control deseado de
los esfuerzos del personal.
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1 Mercado
Se denomina mercado al conjunto de todos los compradores reales y potenciales de un
producto o servicio.

(1 Mipymes
Este término se ha popularizado para referirse en todos los ambitos a las micro,
pequefias y medianas empresas en conjunto. La clasificacion de estas difiere, aunque no
significativamente segun las diferentes legislaciones, pues cada pais establece los
parametros para determinarla.
En el caso de Colombia, segln la Ley para el Fomento de la Micro, Pequefia y Mediana
Empresa (Ley 590 de 2000), conocida como Ley Mipyme, se clasifican asi:
» Microempresa: Personal no superior a 10 trabajadores. Activos totales inferiores
a 501 salarios minimos mensuales legales vigentes
» Pequefia Empresa: Personal entre 11 y 50 trabajadores. Activos totales mayores a
501 y menores a 5.001 salarios minimos mensuales legales vigentes.
» Mediana empresa: Personal entre 51 y 200 trabajadores. Activos totales entre
5.001 y 15.000 salarios minimos mensuales legales vigentes.

1 Organizacion
La organizacion es lo que liga un sistema, que es un todo constituido de diferentes
segmentos ensamblados y articulados [...] el todo tiene una cantidad de propiedades y
cualidades que no tienen las partes cuando estan separadas. (Morin, citado en Vidal,
2005, pag. 306).

7 PIB

El Producto Interno Bruto es el total de bienes y servicios producidos dentro de un
territorio especifico (generalmente un pais), durante un espacio de tiempo determinado
(generalmente un afio). Al medir esta cantidad, se tiene en cuenta no contar dos veces 0
mas los productos intermedios, que sirven de insumos para procesos mas avanzados en
la cadena productiva.

[ Plan de Negocios
Es un documento escrito que define claramente los objetivos de un negocio y describe
los métodos que van a emplearse para alcanzar los objetivos. (Art. 1, Ley 1014 de 2006)

[ Planeacion
Segun Lamb, Hair & Mc Daniel (1998), es el proceso de anticipar hechos y determinar
estrategias con el fin de alcanzar los objetivos de la organizacién en el futuro

[ Productividad

En general la productividad es la cantidad de productos que se pueden obtener por cada
unidad de insumo en un proceso. Para los sectores de esta ola, exceptuando al sector de
energia eléctrica, se hace referencia a la productividad laboral, la cual mide el valor
agregado generado por cada empleado. Es decir la relacién entre el producto obtenido
durante un periodo y la cantidad de trabajo dedicada a su produccion. La productividad
permite medir la calidad de vida, el ritmo de crecimiento economico y la capacidad de
innovacién de una nacion, siendo una medida de competitividad.
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[ Sector

Segmento de la economia que se dedica a producir un bien o servicio especifico. El
sector lo componen los establecimientos que realicen actividades similares o del mismo
tipo.

[ Sector de Clase Mundial

Sector con una productividad similar a la del mismo sector en EE.UU. A nivel pais,
estos sectores en conjunto se espera que aporten de ~20% del PIB y que generen ~10-
15% del empleo total. (Min. Comercio, Industria y turismo)

[ Servicios

Actividades o beneficios que se ofrecen a la venta y que son basicamente intangibles y
no tienen como resultado la propiedad de algo (kotler & Amstrong, 2001, pag. 5), por
ejemplo: alquileres, servicios publicos, servicio doméstico, transporte y comunicaciones,
servicios educativos, servicios médicos, etc.

1 Valor Agregado

Es un concepto econdmico utilizado en las cuentas nacionales, y representa el mayor
valor creado en el proceso de produccion, por efecto de la combinacion de factores. Se
puede calcular como la produccién total menos el consumo intermedio. La produccion
total es igual a los ingresos de la compafiia (precio por cantidad producida) en un
determinado periodo de tiempo, y el consumo intermedio es igual al costo de todos los
bienes y servicios que se consumen en el proceso, durante este periodo.

5.2. Marco Tebrico

Los procesos de planeacién, organizacion, direccién y control son vitales en la
administracion y sustentan gran parte de esta ciencia. Para el desarrollo del presente
proyecto, se tendran en cuenta algunas teorias modernas de administracion, diferentes
planteamientos acerca de lo que es y como se desarrolla un plan de negocios, su relacion
con la reingenieria de negocios y finalmente, se describe el modelo seleccionado para
desarrollar el plan de negocios para Agata’s.

En principio se revisaran algunos aportes de la Teoria de la Administracion
Cientifica, el Principio de la Unidad de Direccion de Fayol y la Escuela Estructuralista.
Esto desde la exposicion de ellas que hace Ramirez (2005):

La Teoria de la Administracién Cientifica planteada por Taylor, valora en lo
fundamental el procesos administrativo y afirma que dicho proceso debe racionalizarse
de tal manera que pueda ejecutarse cientificamente, cada proceso constituye la
administracion cientifica y ésta debe estar en toda la organizacién, tanto en los
directivos como en los operarios. Desde esta perspectiva, el propdsito de la
administracion es lograr la maxima prosperidad tanto para el patron como para el
obrero, tal consideracion es significativa, en tanto que no sélo tiene en cuenta la utilidad
de la compafiia, sino que también valora el desarrollo de todas las areas de la
organizacion.

Por otro lado, segin Ramirez (lbid.), Henry Fayol considera que los
procedimientos administrativos son instrumentos vitales para tener una excelente
direccion de una empresa, pues permiten el diagnostico y la solucion de muchas
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dificultades. Dicho autor manifiesta también, que todas las empresas, sin importar su
naturaleza, objetivos y magnitud, pueden aplicar los principios administrativos para
mejorar sus resultados. La teoria administrativa de Fayol, entonces, parte de un modelo
de la estructura funcional de la empresa, en donde se consideran las operaciones
técnicas, comerciales, financieras, contables y administrativas. Tales operaciones o areas
son esenciales para toda empresa 0 negocio ya sea este simple o complejo.

En el area teécnica encontramos las actividades que estan relacionadas con los
procesos de fabricacion de productos o de prestacion de servicios; el area comercial es la
encargada de las ventas y requiere del conocimiento de los mercados; al area financiera
le compete administrar el capital; el area contable se encarga de registrar las operaciones
para tener organizada la informacidon sobre la situacion de la empresa para darla a
conocer o utilizarla cuando sea necesario; y por su parte, el area administrativa esta
directamente relacionada con el proceso administrativo, es decir, se ocupa de planear,
organizar, dirigir, coordinar y controlar los diferentes procesos.

Todas estas areas son de gran importancia y cada una de ellas se integra con el
proceso administrativo, que es universal para todas las empresas. Uno de los principios
fundamentales de la Administracion segun Fayol, es la Unidad de direccion: “En una
empresa todas las unidades deben ser arménicas con la mision, politicas, objetivos y
rumbo de la empresa. Todos los departamentos y todos los individuos deben cooperar
para alcanzar esos fines” (Ramirez, 2005, pag. 164). Este principio resalta la
importancia de identificar claramente los objetivos de la organizacion y de que estos
sean conocidos por todos sus integrantes.

La Escuela Estructuralista, como lo observa Ramirez (2005),aporta
significativamente para la organizacion de las empresas, pues proporciona fundamentos
para el mejoramiento de las empresas ya existentes. Esta metodologia se basa en el
andlisis de los factores comunes de las empresas, los cuales deben ser estructurados
segun los propositos de cada empresa. Esta escuela entonces, nos da las pautas para
llevar a cabo el proceso de organizar y sus pasos:

a. Fijar los objetivos, definir lo que se quiere hacer.

b. Descomponer el proceso en actividades especificas y luego agruparlas por
homogeneidad.
Asignar el trabajo y dividirlo entre personas o grupos de ellas.
Estructurar la autoridad y definir la responsabilidad total de la empresa.
Determinar métodos de control.
Sefialar procedimientos de coordinacion.

g. Establecer métodos de direccion.
Vistas las pautas que determinan el cambio en la organizacién de la empresa, desde las
perspectivas planteadas por estas teorias, se puede afirmar entonces que es indispensable
determinar en toda empresa una estructura organizada que dirija y oriente todos los
procesos para lograr cumplir las metas establecidas. En esa linea, aparece el concepto de
plan de negocios como una herramienta fundamental para el desarrollo empresarial.

El plan de negocios es segun Gumpert (Citado en Petty y Moore, 2010, pag.
151): “un documento que demuestra de forma convincente que la empresa puede vender
la cantidad suficiente de su producto o servicio para ganar una utilidad satisfactoria y ser
atractiva para financiadores potenciales”.Ademas, como lo explica Petty (Ibid) el plan
de negocios proporciona una idea clara de éste, pues identificala naturaleza del proyecto
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y el contexto en el cual se va a desarrollar, asi como el método para llevarlo a cabo,
detallando todos los factores que determinan dicho negocio.

Harrington & Herrington (1997), por su parte, plantean que: “La planeacion de
negocio consiste en determinar el enfoque externo del negocio en términos de los
clientes atendidos y el valor proporcionado junto con la identificacion de las areas en las
cuales la organizacién debe ser excelente para ser exitosa, un plan bien disefiado permite
a los individuos conocer como pueden contribuir al cumplimiento de los objetivos
mediante el desarrollo de nuevas ideas”. Para dichos autores, un buen plan de negocios
consta de los siguientes elementos:

Un enfoque claro en los mercados y clientes especificos que se van a atender
Una visidn de lo que sera el futuro en términos de mercado y liderazgo
Una mision para la organizacion
Las iniciativas que la organizacién debe emprender
Mediciones u objetivos relacionados con las iniciativas estratégicas
Estrategias bien definidas con los lideres responsables
g. Valores y cultura organizacional que apoyen la estrategia escogida
Deben contemplarse ademas, para el desarrollo del plan de negocios, tres propositos
importantes (ibid.):

h. Determinar la direccion: Mediante la creacion de la mision y vision los valores y
creacién de un enfoque estratégico que nos hace diferentes a los demas
competidores.

i. Establecer expectativas: Definir los objetivos y metas, mediciones para
cuantificar los resultados de lo que pretende lograr la organizacion.

j. Definir acciones: Para la compafiia en estudio son las estrategias, tacticas,
presupuestos y planes de desempefio que permiten el cumplimiento de las metas.
Toda empresa necesita un plan de negocio que documente la finalidad del

proyecto, y que sirva para comunicar la planeacion, las estrategias y tacticas a sus socios
e inversionistas, dicho plan proporciona una oportunidad para definir la estrategia de la
misma, facilita la busqueda y consecucion de financiacion para empezar un negocio,
permite una mayor organizacién y aumenta las posibilidades de éxito (Balanko-Dixon,
2008).

En consecuencia, podemos afirmar que el plan de negocios es una herramienta
fundamental en la administracion, de gran utilidad tanto para la empresa misma y para
su personal interno, como para personas o entidades externas a ella; puesto que permite
tener una idea clara del negocio, delimitar sus objetivos, mostrar la rentabilidad de este,
hacer mejoras en los procesos, y planear técnicamente la direccidn y orientacidn que se
le deben dar.

Las presiones y los cambios son crecientes, las empresas se ven afectadas por
diversos factores (la competencia, la tecnologia, el gobierno, el mercado, los mercados
de capital). Al enfrentar situaciones adversas, muchas empresas establecidas hace
tiempo han fracasado y muchas otras van por el mismo camino, pues buscan solucién en
la reduccion de costos para mantener el de sus productos o el valor de sus servicios.
Medidas estas que son ineficaces para enfrentar la competencia mientras no exista una
planeacion adecuada del negocio a largo plazo que considere todos los factores y
permita crear una ventaja competitiva, mediante la estructuracion del negocio a partir de
la revision de sus diferentes procesos en diferentes direcciones.
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Ademas de ser dtil para la creacion de empresas, diversos autores, entre ellos

Finch (2001) y Balanko Dickson (2008), sustentan que la elaboracién de un plan de
negocios permite también mejorar empresas ya existentes y revitalizar un negocio, en
tanto que ayuda a clarificar las metas y los objetivos, proporcionando asi una vision mas
amplia de la empresa, que ademas de medir la rentabilidad, permite generar una
direccion estratégica y control de resultados.Tal es la aplicacién préactica del plan de
negocios la que concierne al presente trabajo.
En 1987, Harrington (citado en Harrington, H. J. & Harrington J, 1997, pag. 10), en su
libro The improvement process explord la importancia de los siguientes factores en
relacion con el proceso de mejoramiento:(i) relacionar los esfuerzos de mejoramiento,
mediante un plan de negocios, (ii) aplicar ingenieria al esfuerzo total de mejoramiento,
(iii) la necesidad de un mejoramiento continuo y radical. Este autor plantea que la
relacién de las necesidades y estrategias de mejoramiento en un plan de negocios
permite contar con una guia clara, para luego aplicar la ingenieria a través de la
utilizacion de los equipos y metodologias pertinentes para mejorar los procesos de
negocio.Tal campo de aplicacion, que posteriormente se ha denominado reingenieria o
reestructuracion de negocios, como afirman Morris & Brandon(1994): se propone
fomentar y desarrollar la capacidad de las empresas para competir en el mercado.

Para Hammer & Champty (1993), la reingenieria: “es la revision fundamental y
el redisefio radical de procesos para alcanzar mejoras espectaculares en medidas criticas
y contemporaneas de rendimiento tales como costos, calidad, servicio y rapidez”. Segiin
sus planteamientos, la reingenieria significa empezar de nuevo, no se trata de
recomponer el sistema para que funcione mejor, sino de abandonar los procedimientos
establecidos hace tiempo y examinar nuevamente el trabajo que se requiere para crear el
producto o servicio.

Con base en lo anterior, podemos entonces, definir la reingenieria como el
proceso permanente de renovacion continua de la capacidad competitiva, teniendo en
cuenta los cambios a los cuales estan expuestos constantemente los negocios en el
mundo actual.

La elaboracion del plan de negocio, desde esta perspectiva, pretende brindar
herramientas a las empresas para desarrollar su capacidad de administrar el cambio
mediante el buen manejo e implementacion de la transformacion, factores
indispensables para la supervivencia y el crecimiento del negocio. La reestructuracion o
reingenieria es la mejor herramienta para lograr el cambio, con miras a que los procesos
de negocios alcancen sus metas y cumplan los objetivos, pues mas alla de la fijacion de
estos, establece las actividades necesarias para su desarrollo.

Desde esta perspectiva se desarrolla el presente proyecto, pues a través de la
elaboracion del plan de negocios de la empresa Agata’s, se pretende poner en marcha un
proceso de reingenieria de la misma para promover su crecimiento y desarrollo,
mediante la adecuada planeacion, reestructuracion e implementacion de procesos.

5.3. Marco Geografico

La empresa Agata’s esta domiciliada en Bogota D.C., actualmente cuenta con un punto
de venta especializado en el disefio, confeccidn, alquiler y venta de trajes tipicos,
disfraces, togas, birretes y mufiecos publicitarios ubicados en el barrio Galerias. El
proyecto se realiza en la misma ciudad y los datos e investigaciones de mercado que se
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utilizan como referencia son los correspondientes a ella, puesto que es el lugar en donde
se encuentra domiciliada la empresa.A continuacién se presentan algunos datos
demogréaficos y del perfil productivo de la Localidad de Teusaquillo, Localidad 13 del
Distrito Capital, que se encuentran disponibles en la pagina web de la localidad.
(Alcaldia de Teusaquillo, 2008)

1 Datos demograficos

En esta localidad prevalece y es mayoritaria la poblacion adulta (83.482 - 53% del total
de 155.841), adicionalmente, el10.5% de personas son adultas mayores. Cifras que en el
contexto bogotano son las mas altas. La composicion familiar, teniendo en cuenta el
namero de habitantes, es de 3 personas promedio por hogar, existe una amplia poblacion
de personas adultas y jovenes, solteras o en parejas y sin hijos.

En su dinamica de crecimiento poblacional, la localidad de Teusaquillo presenta un flujo
migratorio sostenido y en aumento, recibe familias enteras y personas de otras zonas del
pais que se suman a la poblacién de estudiantes de centros educativos de nivel superior
y tecnoldgico. Cuenta también con un amplio flujo diario de personas que acuden a los
tres centros administrativos que prestan diversos servicios y se encuentran ubicados alli:
el Centro Administrativo Nacional, CAN; el Centro Administrativo Distrital, CAD; y la
Gobernacion de Cundinamarca.

Esta localidad ocupa el primer lugar en la ciudad en cuanto a poblaciéon con

necesidades basicas satisfechas. Su nivel educativo tiene un perfil de profesionales y
expertos con nivel de especializacion, maestria y doctorado de 54%, el méas alto de la
ciudad.
De acuerdo a la ECV 2003 en la localidad de Teusaquillo residen 54.927 hogares, de
ellos el 12.6% (6.921) se encuentra bajo la linea de pobreza. Estas cifras permiten
evidenciar que esta localidad presenta junto con la localidad de Chapinero, las menores
cifras de pobreza y miseria de la ciudad, sin embargo encontramos en las UPZ
Teusaquillo, Galerias y Quinta Paredes poblacion de alta vulnerabilidad.

(1 Perfil Productivo
Las empresas registradas en Camara de Comercio, segun tamafio se distribuyen de la
siguiente forma:

Localidad Micro Pequefia Mediana Grande Total
Teusaquillo  8.783 1.247 251 53 10.334
Total Bogotd 175.057 20.860 5.229 1.820 202.966

Las UPZ donde se ubican la mayor cantidad de empresas son:
» UPZ galerias 54%
» UPZ Teusaquillo 28%
» UPZ Quinta Paredes 12%

Servicios que prestan:

Comercial y turismo 41%

Alimentarios 25%

Recreacion y cultura 12%

Profesionales, técnicos especializados 6%

Financieros 4%
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Clientela:
» Empleados 48%
» Estudiantes 16%
» Empresarios 14%
» Otros 12%
Especializacion:
Los sectores que se destacan por su dinamismo en el crecimiento y expansion:
» Comercio, especialmente la actividad artesanal, la calle 53 se ha convertido en el
polo de la actividad en la ciudad y uno de los mas reconocidos del pais.
» Empresas prestadoras de servicios personales de turismo, salud, educacion,
consultorias de diferentes areas profesionales.
» EIl sector artistico y cultural (con mas de 200 instituciones dedicadas a la
educacion, difusion, produccidn y creacién de obras artisticas).
> EIl sector bancario, oficinas de impuestos y otras actividades econémicas del
estado distrital, departamental y nacional.
La especializacion de la localidad de Teusaquillo es la actividad comercial,
servicios personales, es méas alto que el del resto de Bogota y el Nacional.

A\

5.4.  Caracterizacion de las Mipymes en Colombia

Segun el documento Conpes 3484 (Consejo Nacional de Politica Econdémica y Social,
2007):

Las Microempresas y las Pymes son actores estratégicos en el crecimiento de la economia, la
transformacion del aparato productivo nacional, y el mejoramiento de la posicién competitiva del
pais. Ademas, estos segmentos empresariales contribuyen a reducir la pobreza y la inequidad, al
ser alternativas de generacion de empleo, ingresos y activos para un gran ndmero de personas.

El aporte de la micro, pequefia y mediana empresa industrial se refleja en estos
indicadores:La Encuesta Anual Manufacturera del afio 2001 (fuente: Acopi, en
bussinesscol.com, 2001), permite valorar la incidencia dela mipyme en el panorama
empresarial colombiano. Segun dicha encuesta, las pymes representaban el 96.4% de los
establecimientos.La distribucion geografica de las unidades, segun la misma encuesta,
establece que la pyme, en términos generales, sigue la misma tendencia del total dela
industria manufacturera y retne practicamente el 70% en los cuatro (4) principales
centros productivos: Cundinamarca - Bogotd, Antioquia, Valle y Atléantico.

El documento Conpes 3484 (2007), sefiala como principales caracteristicas de las
microempresas: “i) sus altos niveles de informalidad, ii) sus bajos niveles de
asociatividad, iii) la estrechez de los mercados a los que dirigen sus productos, iv) el
bajo nivel tecnoldgico y de formacidn de sus recursos humanos, y v) el limitado acceso
al sector financiero.”

En cuanto a los niveles de informalidad, se sefiala alli el elevado porcentaje de
empresas que no pagan impuestos (53.5%); que no llevan registros contables (42%) y
que no tienen registro mercantil. Segin Fedesarrollo (citado en Conpes, 2007): estos
niveles de informalidad son mayores entre menor sea el tamafio de las empresas y
reflejan su baja capacidad para llevar a cabo actividades rentables y con potencial de
expansion suficiente para cubrir los costos de operar en el sector formal de la economia.
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Por otro lado, el mercado en el que operan las Microempresas es bastante
limitado, y su articulacion con otras empresas es débil. Un alto porcentaje de esas
empresas vende sus productos y servicios en nichos de mercado locales, principalmente
a consumidores de bajos ingresos, donde los requisitos de calidad, precio y volumen son
poco exigentes

Ademas, sefiala también el documento Conpes 3484 (lbid.),el hecho de que sus
principales clientes sean directamente los consumidores, no les genera incentivos para
formalizar su actividad, como si sucede cuando son proveedoras de otras empresas de
mayor tamafio. De igual forma, el acceso de las microempresas a la tecnologia es
restringido y prima la utilizacion de maquinas y equipos de tecnologias atrasadas, asi
como el uso de recurso humano semicalificado y no calificado. Finalmente, las
microempresas tienen un acceso limitado al sector financiero.

Segun Castafieda y Fadul (2002), citados en el mismo documento (lbid.)el
apalancamiento que usan los microempresarios al momento de iniciar su negocio
proviene principalmente de los ahorros acumulados por la familia y de los ingresos de
trabajos anteriores (72%). Los préstamos de amigos y familiares, constituyen otra
importante fuente de financiacion (16%), mientras que los bancos y las financieras tan
solo representan el 5% y las ONG el 4%. El limitado acceso a fuentes de financiamiento
formal, se explica en parte porque para las Microempresas es muy dificil satisfacer los
requisitos que el mercado formal impone (garantias, documentacion etc.) y porque las
condiciones de los créditos no se ajustan a sus requerimientos.

5.5. Politica publica:

El Estado colombiano se ha propuesto, particularmente durante la Gltima década,
incentivar la creacion de nuevas empresas, y el fortalecimiento de las ya existentes, dado
que estas son agentes dinamizadores del sector real de la economia en tanto generadoras
de empleo y de produccion.

El Plan nacional de Desarrollo 2006-2010 (Departamento Nacional de
Planeacion, 2007), establece los planes, programas y proyectos de politica que el pais
debe emprender para consolidar el potencial de la actual estructura de produccion y
encaminarse, al mismo tiempo, hacia una transformacion productiva. Con este fin, el
Gobierno Nacional cre6 el Sistema Nacional de Competitividad (SNC)por medio del
Documento de politica 3439 del Consejo Superior de Politica Econémica y Social
(Conpes) y el Decreto 2828 de 2006.

Segun dicho Plan de Desarrollo, desde la apertura econdmica, el aparato
productivo nacional ha avanzado de manera significativa en la direccion de su
modernizacion competitiva, mejorando en productividad, incorporando criterios de
calidad y mayor valor agregado en sus productos. Las exportaciones crecen a una tasa
histéricamente nunca antes vista, hay evidencias de su diversificacion y tanto en el
sector privado como en el publico se observa la consolidacion de una cultura
exportadora que permea buena parte de las decisiones productivas. No obstante estos
avances, se requiere reducir mas las brechas en materia de productividad y de calidad
del empleo respecto de nuestros principales competidores y socios comerciales. Asi
mismo se sefiala alli, el que hasta hace poco tiempo la politica nacional de productividad
y competitividad enfatizo la conquista delos mercados externos al tiempo que de manera
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implicita se minimizd la relevancia de las condiciones internas determinantes de la
competitividad.

Lo anterior, favorecio el predominio de la concepcion que considera que la
politica sectorial debiera limitarse al maximo y, en el mejor de los casos, ser de un
estricto carécter transversal, esto es, afectar al sector productivo en su conjunto, sin
distingo del tamafio, actividad especifica, regién o grado de desarrollo de la empresa
afectada. (Departamento Nacional de Planeacion, 2007). Sin embargo, sobre la base de
los avances alcanzados en las diversas estrategias emprendidas para mejorar la
competitividad del pais, especialmente en la Agenda Interna, el pais actualmente
adelanta un esfuerzo decidido y comun por determinar cual es la estructura productiva
que mejor contribuye a su crecimiento sostenible.

Dentro del marco de las politicas publicas establecidas en el Plan Nacional de
desarrollo, se han unido esfuerzos para abordar, con el concurso del estado y la
iniciativa privada, una estrategia de desarrollo productivo integradora de las apuestas
productivas sectoriales de alto impacto priorizadas en Agenda Interna, con una politica
activa orientada hacia la necesaria transformacién productiva. En otras palabras, se ha
buscado:

Estructurar un plan coherente e integral de politica publica dirigido a producir mas y mejor, que a
la vez se oriente hacia una transformacion productiva .Producir mas y mejor implica un esfuerzo
sistemético por aprovechar las ventajas comparativas de que disponemos para mejorar el ingreso,
reducir la pobreza y avanzar en las condiciones de equidad, mediante una creciente insercion
competitiva en los mercados internacionales y una competencia eficiente en el mercado local, a
partir de las condiciones productivas imperantes. La transformacion productiva, exige interiorizar
en todos los actores de la produccion de riqueza que sobre la base de las actuales ventajas
comparativas, es imprescindible construir ventajas competitivas. Ese doble objetivo requiere un
esfuerzo sistematico, explicito en sus componentes y objetivos y sostenido en el tiempo, que
permita transitar desde una plataforma basada en las ventajas comparativas, a una competitividad
sustentada en la creciente productividad de los factores, la elevada calificacion de la mano de
obra, el fortalecimiento de la infraestructura y los procesos logisticos, en una estructura
arancelaria y de proteccion orientada hacia el futuro productivo deseado, mas que a la
salvaguarda permanente de los sectores menos eficientes y, de manera medular, a la innovacion y
el desarrollo tecnolégico. (Departamento Nacional de Planeacion, 2007, p. 242)

La politica publica, aborda diferentes lineas estratégicas transversales, entre las
que se encuentran: desarrollo empresarial, innovacién y desarrollo tecnoldgico; ahorro,
inversion y financiamiento; capital fisico; capital humano; e instituciones para el
desarrollo productivo.

Asi mismo, contempla Programas sectoriales de alto impacto que actian sobre
las necesidades especificas de las apuestas priorizadas en el proceso de Agenda
Interna.(Departamento Nacional de Planeacion,2007)

Dentro de esta politica, se han implementado mecanismos diversos, y dictado las
normas legales necesarias para promover e incentivar: el fomento de la innovacién vy el
desarrollo tecnoldgico para la competitividad; el fortalecimiento de la articulacion entre
el sector educativo y sector productivo, la promocion del desarrollo institucional de las
organizaciones prestadoras de servicios de CTI al sector productivo (centros de
desarrollo tecnoldgico, etc.), el apoyo directo a la innovacion y el desarrollo tecnolégico
en empresas, el fomento a la transferencia de tecnologia y el apoyo a procesos
innovadores que generen transformaciones sociales, organizacionales y empresariales.
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Se considera fundamental también, dentro del Plan Nacional de Desarrollo, la
promocion de una cultura de la competitividad asociada con la productividad
empresarial:

Es necesario posicionar el tema de productividad como un componente fundamental para el
mejoramiento de la competitividad de las empresas [...]Se promoverd y apoyard el desarrollo y
fortalecimiento de claster industriales, teniendo como finalidad udltima la mejora de la
competitividad y productividad del tejido empresarial e institucional del pais. Los cluster
permiten la generacion de economias de escala, el impulso a la innovacion a través de la
colaboracion entre empresas y entre estas y entidades de investigacion, y el posicionamiento en
los mercados. La promocion de clister ayuda a superar la fragmentacion de las labores que llevan
a cabo diversas entidades de apoyo empresarial. EI Ministerio se concentrard en la promocion y
desarrollo de una cultura del trabajo en cluster, y en el fomento y aplicacion de mecanismos de
cooperacion entre las empresas, por medio de jornadas de trabajo que permitan el intercambio,
difusién de las experiencias y desarrollo de proyectos. (Ibid.)

El acceso a todas estas prerrogativas, y algunas medidas especificas adoptadas
para promover el fortalecimiento de los procesos de reorganizacion y liquidacién
empresarial, asi como la racionalizacion y simplificacion de tramites empresariales. Son
estrategias cuyo énfasis esta en la reduccion de costos y plazos para los empresarios por
medio del uso de tecnologias de la informacion y promueven la formalizacion de las
empresas.

En el Plan Nacional de Desarrollo, se contemplan ademas, estrategias especificas
de productividad y competitividad para las microempresas y para las pymes, éstas
juegan un importante papel en las economias de todos los paises pues generan gran parte
del empleo y son consideradas como un factor vital de la competitividad y el
crecimiento econdmico. En el caso de Colombia, las microempresas representan el
96,1% del universo empresarial, mientras que las pequefias y medianas empresas tienen
una participacion de 3,7%. (Dane, Censo General de 2005, Citado en Departamento
Nacional de Planeacion, 2007). A pesar de la importancia del sector como fuente de
generacién de empleo, las estadisticas muestran que un alto porcentaje de ese empleo es
informal. Por eso, uno de los retos centrales de la politica de desarrollo empresarial sera
consolidar el sector como una fuente de generacion de ingresos y empleos de calidad, y
mejorar su posicion competitiva en los mercados nacional e se internacionales.

La politica publica, enmarcada en el Plan Nacional de Desarrollo2006 — 2010
(Departamento Nacional de Planeacién, 2007) busca promover procesos de
formalizacion al interior de aquellas empresas que requieran consolidar y/o expandir su
actividad; incrementar la productividad y la competitividad de las empresas; eliminar
barreras de acceso a mercados estratégicos y fomentar la asociatividad empresarial.

A partir de un proceso de concertacion con diferentes actores del sector pablico y
privado en cargados del fomento del sector y respondiendo a las estrategias y apuestas
productivas para las pequefias y medianas empresas colombianas propuestas por el
sector privado dentro del marco de la Agenda Interna para la Competitividad y la
Productividad, se han identificado seis lineas de accion que forman parte de la politica
de apoyo a las Mipymes: (1)facilitar el acceso de las empresas a mercados financieros,
(2) facilitar el acceso a servicios no financieros de desarrollo empresarial, (3) fomentar
la asociatividad empresarial, (4) facilitar el acceso a las compras estatales, (5) promover
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y apoyar la cultura del emprendimiento, y (6)promover la vinculacion de las empresas a
mercados nacionales e internacionales.

A través de la capitalizacion del Fondo Nacional de Garantias y de convenios
realizados entre el Gobierno y la red de la Banca de las Oportunidades conformada por
bancos, compafiias de financiamiento comercial, cooperativas, Organizaciones No
Gubernamentales(ONG) y cajas de compensacion familiar se han desarrollado
estrategias para ampliar el acceso de las Mipymes al crédito

Aparte de facilitar el acceso al creédito, el Gobierno apoyard y desarrollara
mecanismos alternativos de financiacion a través de las fiduciarias publicas y mediante
acuerdos de cooperacion con terceros. Dentro de estos mecanismos alternativos de
financiacion se destacan los fondos de capital de riesgo, los negocios fiduciarios
generadores de economias de escala, los negocios fiduciarios con grandes empresas que
vinculan proveedores y distribuidores Mipymes, los esquemas asociativos de
financiamiento, y la estructuracion de garantias no convencionales. En esta linea,
Bancéldex impulsa la prestacion de servicios complementarios al crédito, como son la
promocion, participacion y disefio de fondos de capital de riesgo, asi como el apoyo para
consolidar y diversificar las exportaciones.

Actualmente la Banca de desarrollo, en lo referente a proyectos productivos, esta
conformada por: Financiera de Desarrollo Territorial (Findeter); Financiera Energética
Nacional (FEN), Fondo para el Financiamiento del Sector Agropecuario (Finagro) y el
Banco para el Desarrollo Empresarial y el Comercio Exterior (Bancoldex).

Aparte de eliminar barreras de acceso de las Mipymes a mercados financieros, la
politica publica de apoyo al sector busca potenciar las capacidades de los empresarios y
sus trabajadores facilitando su acceso a servicios de desarrollo empresarial. Estos
servicios estan orientados a transferir y a desarrollar capacidades técnicas, tecnoldgicas
y de gestion en las empresas; brindar asesoria para el acceso a mercados nacionales e
internacionales; brindar apoyo en asuntos tributarios, financieros, contables, legales, y
en general a ofrecer asistencia técnica y capacitacion en diversas areas tanto a
trabajadores como a empresarios del sector. En este sentido, por ejemplo, a través del
SENA se ofrecen servicios de asesoria empresarial, asistencia técnica, formacion
gerencial, formacidn y asesoria a creadores de empresas e incubacion empresarial y de
capacitacion empresarial y emprendimiento. Del mismo modo en el contexto bogotano,
la Camara de Comercio, en asocio con la Alcaldia de Bogota, han puesto en marcha el
proyecto Bogotd emprende, que lleva capacitacién y orientacién en forma gratuita a
emprendedores y empresarios para el desarrollo, la formalizacion y el crecimiento
empresarial. EI Fondo para la Modernizacion y Desarrollo Tecnologico de las Mipymes
(Fomipyme) apoya proyectos, programas Y actividad es para el desarrollo tecnologico de
las Mipymes. Colciencias es la encargada de promover la innovacion y desarrollo
tecnoldgico mediante la articulaciéon del SNCTI para fomentar la transferencia de
conocimiento al sector productivo.

Otro mecanismo importante que estd contemplado dentro de esta politica
publica, relacionado con la transferencia de tecnologia y conocimiento, es el fomento de
los esquemas asociativos entre las Mipymes y entre estas y las grandes empresas. Estos
mecanismos de asociatividad permitiran ademas, que las empresas compartan activos,
generen economias de escala y alcance, y logren mejorar su capacidad negociadora en el
mercado. En este aspecto, se viene trabajando la promocion de esquemas de
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subcontratacion a escala nacional e internacional; los programas de desarrollo de
proveedores que incluyen componentes de formacion profesional, transferencia de
tecnologia, normalizacidn técnica y gestion de la calidad; la realizacion de encuentros
empresariales; los programas de cadenas productivas para microempresas; el desarrollo
de sistemas de informacion para la subcontratacion; y los esquemas de comercializacion,
entre otros. Ademas, para las empresas cuyo principal mercado sea externo estan los
mecanismos de apoyo ofrecidos por Proexport que brinda asesoria especializada en
asuntos aduaneros y de comercio exterior, suministra informacion y asistencia en
inteligencia de mercados, acceso a nuevos mercados y canales de distribucién.

5.6. Caracterizacion del Sector Textil, Confeccidn, Disefio y Moda en Colombia

Colombia es reconocida a nivel internacional como un pais fuerte en el negocio de los
textiles, las confecciones y la moda. Los antecedentes y la descripcion general del sector
que se realiza a continuacion se basan en informacion proporcionada por Inexmoda, a
través de su pagina web (Inexmoda, 2010):

Las principales industrias textiles en la region antioquefia surgieron a principios del siglo XX,
distribuidas en Municipios como: Medellin, Bello e Itagui. A través de la historia el pais fue
desarrollando su infraestructura como cultivador y exportador de algodon de longitud media y
corta en regiones del Atlantico, Cesar, Meta, Valle y Tolima. El fortalecimiento algodonero
permitié el desarrollo de la industria textil de Antioquia y Manizales. Actualmente Medellin es el
centro del sector en Colombia, pero la presencia de otras regiones como Bogot&/Cundinamarca y
el Atléantico, ha crecido paulatinamente.

La composicion del Cluster Textil/Confeccidn Disefio y Moda de Medellin/Antioquia por tamafio
de empresa esta constituida asi: 90.4% son microempresas, 7.2% son pequefias empresas, 1.9%
medianas empresas y 0.5% grandes empresas. Se estima que el tejido empresarial que se ubica en
este Cluster, esté constituido por 11.966 empresas, con activos totales por cerca de USD 2.765
millones. Ademas es el centro confeccionista camisero y pantalonero con telas de algodon. Mas
importantes del pais.

Bogotd con una industria mas joven, genera el 36% de la industria textil y el 33% de la
confeccion yse caracteriza por ser el centro confeccionista camisero, de ropa de hombre y mujer.
Cali es el tercer centro confeccionista y textil con crecimientos interesantes en los Ultimos afios.
Pereira es un importante centro de confeccion especializado en camiseria formal para hombre.
Ibagué ha tenido un interesante desarrollo en su industria, tendiendo a convertirse en uno de los
centros textileros y confeccionista on la aplicacion de tecnologia de punta en los procesos de
produccion con fibras manufacturadas. Colombia se ha convertido en uno de los principales
centros de moda en Latinoamérica, caracterizado por la innovacion, el disefio, variedad de
insumos Yy la calidad de sus creaciones. Factores que le han permitido llegar con éxito y crecer en
mercados como Estados Unidos, la Union Europea y la Comunidad Andina, entre otros. El sector
incluye: cultivos de algoddn, produccion de telas, confeccién de prendas, botones, cremalleras,
encajes, adornos, hebillas y comercializacion.

Segun datos de la ANDI, consultados en su pagina web, (s.f) la industria Textil-
Confecciones Colombiana genera aproximadamente 130 mil empleos directos y 750 mil
empleos indirectos, lo que representa aproximadamente el 21% de la fuerza laboral
generada por la industria manufacturera. Hay cerca de 450 fabricantes de textiles y
10.000 de confecciones, la mayoria son pequefias fabricas, el 50% tiene entre 20 y 60
maquinas de coser. El sector representa el 8% del PIB manufacturero y el 3% del PIB
nacional. Ademas constituye mas del 5% del total de exportaciones del pais, lo que lo
convierte en el sector de exportaciones no tradicionales mas importante. La industria
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colombiana en textiles y confecciones procesa aproximadamente 200 mil toneladas
métricas de fibras frente a 56 millones de toneladas que es la cifra global. Partiendo de
esta realidad y adicionalmente, las posibilidades de crecimiento del sector dependen de
su habilidad para posicionarse en nichos de mercado especializados.

En aquellos nichos de mercado, la diferenciacion mas que el precio es el factor
fundamental, asi que en este sector, es necesario aprender a agregarle mucho valor a la
produccién y concentrarse en el conocimiento que a hoy se posee en el mundo de la
moda, factor que ubica ya a Colombia en ventaja significativa frente a otros paises como
Per(, Ecuador, México, e inclusive Brasil. Actualmente, Colombia representa el 0.31%
y 0.17% de las exportaciones mundiales de textiles y confecciones respectivamente. Lo
que lo hace responsable del 0.25% del mercado mundial de la moda.

Actualmente esta industria pasa por una crisis donde segun Trujillo 2009 (citado
en Inexmoda, 2010) se han perdido 60.000 empleos directos e indirectos en el
departamento de Antioquia, el mas representativo de la industria textilera y
confeccionista. Sin embargo, gracias al proyecto de Transformacién Productiva
Sectores de Clase Mundial impulsado por el Ministerio de Comercio, Industria y
Turismo el sector textil confeccion quedd seleccionado para participar dentro de las
estrategias de promocion a sectores nuevos y emergentes y mas y mejor de lo bueno con
el fin de convertir al sector textil confecciones junto con otros sectores en talla mundial.
Se inici6 un plan de trabajo paralelo para los ocho sectores, en diferentes fases, con
diferentes interacciones para lograr la formulacién del plan de negocio. Para tal efecto,
se hizo el diagndstico del sector en el mundo, diagnéstico en Colombia y la formulacion
del plan de negocio para el sector. En total fueron 24 iniciativas para el desarrollo de un
programa sectorial de largo plazo. (Inexmoda, 2010)

En el marco del proyecto Desarrollando Sectores de Clase Mundial del
Ministerio de Comercio, Industria y Comercio, la empresa consultora McKinsey &
Company (2009), en su informe final sobre el Sector Textil, Confeccion, Disefio y Moda,
presenta una detallada exposicion de la situacion actual de dicho sector. En principio, se
expondran aqui algunas de las conclusiones generales de este y a continuacion se
presentara informacion especifica y en lineas generales, algunas de las orientaciones y
estrategias propuestas alli para impulsar el desarrollo del sector, que se consideran
relevantes en el presente trabajo, en tanto que permiten contextualizar el analisis del
entorno sectorial pertinente para la contextualizacion del entorno sectorial al cual
pertenece Agata’s.

Segun dicho informe “el sector textil, confeccion, disefio y moda podria generar
al menos US$14,3 mil millones de ingresos para el 2032”. Alli se resalta la importancia
del sector en tanto que entre las exportaciones no tradicionales es el mas importante, por
otro lado, afirma que el desarrollo del consumo nacional esta de acuerdo con lo que se
espera para un mercado como este: los niveles de consumo son adecuados para el nivel
de ingresos per capita. Las exportaciones del sector han crecido durante los ultimos afios
a una tasa muy superior al crecimiento del mercado global. A nivel mundial, segun el
analisis de McKinsey & Company (2009) una serie de tendencias han moldeado la
industria en los Gltimos afios ytres de ellas generan oportunidades interesantes para
Colombia:

Importancia de temas éticos: Temas como el cambio climatico y el trabajo
infantil cada dia cobran mayor importancia para los consumidores, productores y
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comercializadores; estan cada vez mas presentes en las decisiones de compra de los
consumidores y las grandes marcas estan reaccionando a este movimiento produciendo
prendas socialmente responsables y abasteciéndose en varios paises para reducir el
riesgo de incumplimiento de normas ambientales y laborales. En esta linea, Colombia
tiene un gran potencial en tanto poseedora de una gran biodiversidad que podria
aprovecharse para el desarrollo de productos verdes a partir de fibras naturales, puede
posicionarse como un productor fairtrade, y convertirse en una opcion de
abastecimiento no riesgosa en este aspecto. Por otro lado, el desarrollo de productos
organicos con costos competitivos, actividad que puede convertirse en una fuente de
ingresos interesante para el pais.

Equilibrio costo, velocidad y precio: El costo no es el Unico factor que incide
sobre la rentabilidad, por consiguiente, los modelos de compra de los actores del
mercado se desarrollan alrededor del costo, la velocidad y la calidad. Sin embargo, la
mayoria de los jugadores aseguran que todos necesitan mejorar su velocidad al mercado
para ser exitosos. La posicion geografica de Colombia es una ventaja competitiva para
llegar a los paises de la region con la velocidad que el mercado espera. De igual manera,
Colombia podria convertirse en el centro de manufactura de marcas de fast fashion que
operen en la region si, ademas de aprovechar su ventaja geografica, logra volverse
distintivo en oportunidad de entrega (velocidad y cumplimiento).

Subcontratacién de tareas: Cada vez mas marcas de ropa utilizan el
abastecimiento de bienes terminados; aunque algunos de los grandes actores aun
contratan Unicamente la produccion, la mayoria de los grandes jugadores cuentan hoy en
dia con una alta participacién de compra de producto terminado dentro de su estrategia
de abastecimiento. Para algunos ellos sigue siendo mas rentable encargarse directamente
de tareas como la compra de la materia prima, pero, aln asi subcontratan algunas tareas
como el disefio y la fabricacion de las prendas. Grandes agencias amplian cada vez més
su portafolio de servicios para satisfacer las necesidades de sus clientes. Colombia
podria aprovechar esta tendencia convirtiéndose en un proveedor de tareas de valor
agregado como por ejemplo disefio de colecciones, gestion logistica y de inventarios,
entre otras.

Sin embargo, segun el analisis realizado por McKinsey & Company (2009), la
industria se encuentra altamente amenazada tanto en el mercado local como en el
mercado global. Capturar las oportunidades en el mercado local es cada vez mas dificil:
debido a la alta participacién de la informalidad y el contrabando que compiten con
estructuras de costo muy bajas, generando significativas desventajas para la industria
formal. También, al crecimiento en importaciones de materia prima y productos
terminados, principalmente provenientes de paises de bajo costo. Ademas de la reciente
entrada masiva al pais de marcas internacionales con amplia experiencia en mercadeo,
gestion de marca, gestion de tiendas, inteligencia de mercados, entre otros.

Por otro lado, afirma dicha empresa consultora, la posicion en el mercado
internacional es muy vulnerable, pues hay gran dependencia de un nimero reducido de
mercados que durante los dltimos afios han presentado gran inestabilidad politica,
regulatoria y/o econdmica. Fuera de la region andina, Colombia tiene una baja
participacion en mercados internacionales, que tradicionalmente ha dependido de
modelos de bajo valor agregado como la maquila. Los costos de produccion de
Colombia no le permiten competir con paises de bajo costo y no cuenta con las
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condiciones para desarrollar elementos altamente diferenciadores que le permitan
“descomoditizar” su oferta. Esta situacion, afecta la sostenibilidad de las empresas, lo
que se manifiesta en cierres, despidos masivos y mal desempefio financiero de las
empresas del sector.

En relacion con el contexto internacional, Colombia, segin McKinsey & Company
(2009), presenta brechas de productividad que se pueden explicar a través de cinco
causas primarias: En primer lugar esta el tamafio del mercado local, Colombia tiene bajo
consumo per capita de textiles y vestuario, el tamafo del mercado local no incentiva
variedad de materias primas. En segundo lugar, estd la capacidad de produccion,
empresas locales con bajo poder de negociacion frente a proveedores y clientes
nacionales e internacionales, asi como una alta participacion de empresas dedicadas a
formatos de negocio de bajo valor agregado (por ejemplo maquilas) , empresas de baja
escala y empresas informales, productos de valor agregado bajo (marcas no
reconocidas). En tercer lugar, hay una baja inversion en maquinaria en empresas de baja
escala, poca inversion en investigacion y desarrollo, y baja participacion de inversion
extranjera directa. En cuarto lugar, hay debilidades en inteligencia de mercado,
comercio exterior y estandarizacion de procesos. En quinto lugar, se encuentran los altos
costos relativos de materias primas, mano de obra, servicios publicos y transporte

A pesar de estas amenazas, el sector esta dispuesto a desarrollar las habilidades
necesarias para asegurar su posicion en el mercado local, convertirse en un lider regional
(Américas) y ganar participacion en nichos de mercado globales. El sector debe generar
habilidades que le permitan competir con marcas internacionales, diversificar mercados,
aumentar la participacién en su oferta de productos y formatos de valor agregado y
aprovechar las oportunidades generadas por las tendencias globales (p.ej. desarrollo de
productos verdes, convertirse en un centro de manufactura de marcas de fast fashion y
en un proveedor de tareas de valor agregado). Igualmente, y con la participacion activa
del gobierno, debe generar condiciones que le faciliten la lucha contra la informalidad y
el contrabando, la atraccion de inversion extranjera, el acceso a fuentes de financiacion
y le ayuden a alcanzar niveles de costos adecuados para competir. De esta manera el
sector podra asegurar su posicién en el mercado local, convertirse en un lider regional y
ganar participacion en nichos de mercado globales. Esta meta se alcanzard de manera
escalonada, el desarrollo de estas habilidades depende de cambios importantes en el
desarrollo del recurso humano, el marco normativo, el fortalecimiento de la industria, la
promocion de la industria y la infraestructura.

El sector publico y el gobierno deben trabajar conjuntamente en la definicion e
implementacién de politicas orientadas a combatir el contrabando y la informalidad; asi
comoen la creacién de condiciones que permitan competir con costos adecuados. Para
alcanzar este ultimo objetivo, la industria debe empezar a interactuar con el gobierno
como una Unica cadena de valor y no en esfuerzos fragmentados de los diferentes
eslabones de la cadena. El sector privado, la academia y los centros de investigacion
deben alinear sus objetivos para desarrollar innovaciones en productos y procesosque
sean viables a nivel productivo y comercial.

La encuesta realizada por la firma McKinsey & Company (2009), presenta, entre
otros los siguientes datos puntuales e indicadores sobre el sector":

1 S6lo se considerara aqui la informacién relacionada con la microempresa, categoria a la cual pertenece
Agata’s y con los eslabones de la cadena que le corresponden.

30



» La mayoria de las empresas dice trabajar con marca propia, esto puede deberse a la
mala interpretacion del término mas que a la participacién mayoritaria de este
formato de valor agregado. Marca propia hace referencia a compafias que
comercializan prendas que llevan su marca en lugar de confeccionar para terceros.

» En los eslabones de confeccion, disefio y comercializacion se representa una gran
variedad de lineas de productos.

» Es evidente que a mayor tamafio las empresas tienen mayor vocacion de exportacion
(el 13 % de las microempresas y el 29% lo son). La vocacion exportadora difiere
significativamente de acuerdo al eslabon de la cadena. En la categoria otros (que
incluye el de especialidades, entre las cuales estan considerados los disfraces) se
encuentra que un 37% son empresas exportadoras, en la confeccion de prendas de
vestir y/o para el hogar, un 27% y en la comercializacion de textiles y prendas de
vestir un 32% lo son.

» Hay diferencias significativas entre las estructuras de costos de los diferentes
eslabones de la cadena. En la

» Tabla 3 se presentan las cifras correspondientes a los eslabones con los cuales se
puede vincular Agata’s:

Tabla 3.Discriminacion de costos segun eslabon.

Eslabon Eslabon Eslabon Eslabon

Confecciones Diseiio Servicios Otros

Mano de obra 31% 47% 37% 32%
Materia prima 37% 35% 11% 33%
Energia y otros servicios 9% 8% 14% 6%

publicos
Logistica y transporte 7% 3% 16% 8%
Mantenimiento de 5% 2% 4% 3%
maquinaria
Otros 10% 6% 18% 19%

Fuente: McKinsey & Company (2009)

» La mayoria de los empresarios del sector dice haber realizado algun tipo de
inversion en los ultimos 3 afios, de ellos, el 75% ha invertido en capacitacion, el
62% ha adquirido nueva maquinaria y/o tecnologia, el 62% ha invertido en sistemas
de informacion, el 57% en reposicion de maquinaria, el 56% ha invertido en
investigacion y desarrollo y el 42% han realizado otro tipo de inversiones. Sin
embargo se observan diferencias de acuerdo con el tamafio de las empresas, en las
microempresas se presenta el porcentaje mas bajo de inversion: el 33% ha invertido
en reposicion de maquinaria, el 52% en adquisicion de maquinaria y/o nueva
tecnologia, el 42% en sistemas de informacion, y el 51% en investigacion y
desarrollo.
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» Los empresarios aseguran que la mayoria de la maquinaria en la industria tiene una
edad promedio inferior a 10 afios. La inversion en maquinaria no pareceria ser un
problema para la industria, aunque la edad de ésta, como se muestra en la Tabla 4,
varia significativamente entre eslabones.

Tabla 4. Edad de la maquinaria

Ed L Informacion Eslabén Eslabdn Eslabén
ad de la maquinaria general del : S L
sector confecciones comercializacion disefio
Menos de 5 afos 34% 32% 20% 40%
Entre 5y 10 afos 42% 36% 30% 20%
Entre 10 y 15 afios 16% 14% 4% -
Entre 16 y 20 afios 5% 5% 2% -
Mas de 20 afios 4% 1% 4% 20%
No aplica - 12% 39% 20%

Fuente: McKinsey & Company (2009)

» La informacion del consumidor y solicitudes directas de los clientes son las
principales fuentes de innovacidn en el sector. Las principales fuentes de innovacion
son: Informacion sobre preferencias, comportamientos y tendencias en el
consumidor (71%), Solicitudes directas de sus clientes (66%), Ideas de la alta
gerencia (43%), ideas de sus empleados (39%), Fuentes externas como alianzas con
otras compafilas o0 centros de investigacion (22%), Analisis de tendencias
tecnoldgicas(22%), El departamento de investigacion y desarrollo (20%), otras (8%),
ninguna (1%).

» Las bonificaciones son la principal herramienta utilizada por el sector en Colombia
para incentivar la innovacion, entre ellas estan: las bonificaciones atadas al aporte en
innovacion (48%), exposiciones a mejores practicas nacionales e internacionales
(16%), concurso de desarrollo de productos (16%), otras — reconocimientos,
actividades recreativas, capacitacion, viajes — (30%).

» El acceso a laboratorios y centros de investigacion es la principal necesidad del
sector en cuanto a innovacion

» En promedio, mas del 55% del personal empleado por las empresas del sector tiene
nivel de escolaridad de bachiller o inferior.

» La mayoria de las empresas cuentan con personal con dedicacion exclusiva para
actividades de mercadeo, ventas y disefio, pero los porcentajes varian de acuerdo al
tamafio de la empresa. En el caso de las microempresas, cuentan con personal
exclusivo para las funciones de investigacion y desarrollo, el 22%; de disefio, el
62%; de mercado y ventas, el 53%.

» La facilidad para encontrar personal capacitado difiere sustancialmente por ciudad.
El 53% de los encuestados considera que no es facil conseguir el personal adecuado.
Algunas de las causas expresadas para esta dificultad son: “No hay técnicos”, “Falta
de experiencia, capacitacion y compromiso”, “No se puede pagar lo que el mercado
laboral exige”, “Faltan mandos medios”, “La mano de obra no esta capacitada en
eficiencia y productividad”.
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» Cada region tiene preferencias diferentes a la hora de capacitar su personal, en el
caso de Bogota, el 17% de las empresas del sector capacita su personal en el SENA,
el 25% en entidades técnicas, el 5% en programas universitarios, el 35% a traves de
otros medios y el 29% no capacita a su personal.

» Los empresarios estiman que la informalidad del sector es superior al 40%, que las
empresas que Nno pagan impuestos por sus ventas constituyen un 43%, y que la
informalidad laboral (participacion de los empleados que no reciben contribucion a
la seguridad social) es del 44%.

» La mayoria de empresarios consideran que el disefio y la calidad son las mayores
fortalezas del sector en el pais, mientras que el costo y tiempo de respuesta son las
mayores debilidades.

Como puede observarse, gracias a este informe de McKinsey & Company vy al
programa dentro del cual se enmarca: Desarrollando sectores de clase mundial, se
cuenta ahora con un documento que contiene informacién valiosa sobre el sector y
adicionalmente, establece las principales iniciativas que apuntan a desarrollar el sector
textil confeccién colombiano, de tal manera que se logre, mediante su implementacion,
incrementar la productividad, las exportaciones, el empleo y la formalidad. Estas
iniciativas se dividen en 5 categorias:

» Recurso Humano: entendido como el desarrollo de la aptitud (educacion pertinente)
y la disposicion de la fuerza laboral hacia el sector y la destreza en el manejo del
inglés técnico por parte de ésta.

» Marco Normativo: Incluye pero no se limita a: trdmites para la exportacion,
tributacion, regulacion laboral, entre otras

» Estructura de la industria: son iniciativas relacionadas con asociatividad y
agremiacion de la industria, cooperacion (por ejemplo compras en conjunto de
materia prima) e innovacion al interior de la cadena de valor

» Infraestructura: son las iniciativas relacionadas con infraestructura de tecnologias de
informacion (por ejemplo acceso a internet), telecomunicaciones, vias, etc.

» Promocién de la industria: Incluye pero no se limita a: identificacion de mercados,
atraccion de inversién, promocion de exportaciones, entre otras.

Tanto entidades publicas, encabezadas por el Ministerio de Comercio, industria
y turismo, como del sector privado son las en cargadas de ejecutar el plan de accion con
el fin de que el sector sufra una transformacion que le permita incrementar el mercado a
nivel local e internacional. Varias de las grandes empresas textileras han hecho
inversiones y esfuerzos importantes en el tema de innovacion (acabados de las telas,
telas inteligentes, utilizacion de fibras naturales como el bambd, etc.) y algunas cuentan
con equipos de disefio textil. Sin embargo en el pais hacen falta programas de
capacitacion especializados (ingenieria textil, disefio textil, etc.) que impulsen la
competitividad del sector. Es esencial promover la asociatividad y la colaboracion entre
los diferentes eslabones de la cadena, los resultados de los cluster regionales de
Antioquia y el Tolima, especialmente el primero, se ponen como referencia en el
informe del sector. Como factor de éxito, los empresarios deben enfocarse en mercados
y productos con mayor valor agregado, fijar una aspiracion sectorial clara y trabajar
como cadena para alcanzar sus objetivos. Es clave la motivacion de los empresarios para
invertir, transformarse y cooperar entre si para lograr que el gremio en conjunto pueda
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aumentar su productividad y aspirar a competir en un entorno global cada vez mas
competitivo.

5.7. Marco legal

Para establecer el marco legal de este trabajo, en primer lugar se consideran las leyes
vigentes relacionadas con las microempresas, en segundo lugar se considera la Ley de
fomento del emprendimiento, en tercer lugar se describe la figura juridica de la Sociedad
por Acciones Simplificada (SAS) que a juicio de los autores, es considerada la mejor
opcidn, entre las diferentes figuras juridicas contempladas en la legislacion colombiana,
para la empresa Agata’s, en cuarto lugar se menciona la nueva ley de simplificacion del
régimen contable, y por altimo se relacionan los tramites que deben realizarse para la
formalizacion de la empresa.

5.7.1. Ley Mipyme

En el afio dos mil, el legislativo expidid la Ley 590: Ley para la promocion del
desarrollo de las micro, pequefias y medianas empresas (mipymes) en Colombia que en
primer lugar define y delimita el caracter de las micro, pequefias y medianas empresas; y
en segundo lugar, establece las disposiciones generales para promover el desarrollo de
las mismas. Mediante dicha ley se crea el marco institucional para apoyar la creacion y
fortalecimiento de microempresas; se estipulan, asi mismo, mecanismos para facilitar el
acceso de las mismas a los mercados de bienes y servicios, al desarrollo tecnolégico y
del talento humano, y a los mercados financieros. En la misma ley, se contemplan una
serie de beneficios y estimulos a la creacion de empresas. A continuacion se exponen en
lineas generales, los aspectos que se consideran relevantes de tal legislacion, para el
desarrollo de la presente propuesta.

La Ley 590 de 2000, conocida como Ley Mipymes, en su articulo segundo, define y
clasifica las microempresas:

Para todos los efectos, se entiende por micro, incluidas las Famiempresas, pequefia y mediana
empresa, toda unidad de explotacion econdmica, realizada por persona natural o juridica, en
actividades empresariales, agropecuarias, industriales, comerciales o de servicios, rural o urbana,
que responda conjuntamente a los siguientes parametros:

1. Namero de Trabajadores Permanentes.

2. Valor de las Ventas Brutas Anuales y/o Activos Totales. (Ley 590 de 2000, Art. 2°)

Dicho articulo, modificado mediante la Ley 905 de 2004, actualmente establece
que las microempresas deben responder a dos de los parametros mencionados y
establece los siguientes rangos para los mismos:

1. Mediana empresa:

a) Planta de personal entre cincuenta y uno (51) y doscientos (200) trabajadores, o

b) Activos totales por valor entre cinco mil uno (5.001) a treinta mil (30.000) salarios minimos
mensuales legales vigentes. (Ajuste de salarios minimos en términos de UVT por el articulo 51 de
la Ley 1111 de 2006). El texto con el nuevo término es el siguiente: Activos totales por valor
entre 100.000 a 610.000 UVT.

2. Pequefia empresa:

a) Planta de personal entre once (11) y cincuenta (50) trabajadores, o

b) Activos totales por valor entre quinientos uno (501) y menos de cinco mil (5.000) salarios
minimos mensuales legales vigentes.
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3. Microempresa:

a) Planta de personal no superior a los diez (10) trabajadores, 0

b) Activos totales excluida la vivienda por valor inferior a quinientos (500) salarios minimos
mensuales legales vigentes. (Ley 905 de 2004)

5.7.2. Ley de fomento a la cultura del emprendimiento

La Ley 1014 de 2006 tiene como Proposito promover el espiritu emprendedor en todos
los estamentos educativos del pais, crear y fortalecer una cultura de emprendimiento a
través del fortalecimiento de los principios y valores que establece la Constitucion
Politica de Colombia. En su articulo primero, se encuentran definiciones y parametros
intimamente relacionados con la orientacion del presente proyecto, algunos de ellos se
han considerado ya en el marco conceptual.

La Ley de emprendimiento establece mecanismos que posibilitan el desarrollo de
una cultura empresarial en el pais y estimula el emprendimiento a través del
fortalecimiento de un sistema publico y la creacién de una red de instrumentos de
fomento productivo que son administrados y regulados a través de la Red Nacional para
el Emprendimiento. Tal normatividad, busca que la creacion de nuevos negocios
contribuya al crecimiento del pais y que los mismos logren ser autosostenibles. Para tal
fin, proporciona instrumentos que aportan soluciones como la capacitacion, la
formalizacion, facilidades para la comercializacién, la investigaciébn de nuevos
mercados y productos, el acceso al crédito, entre otras. Esto, a través de un sistema de
capacitacion empresarial que oriente y facilite el disefio de planes de accion tendientes
al mejoramiento de las empresas y la consecucion de sostenibilidad en un largo plazo.

La Ley 1014 de 2006 establece, entre otras, como obligaciones del Estado en lo
referente al fomento de la cultura del emprendimiento: “Buscar acuerdos con las
entidades financieras para hacer que los planes de negocios de los nuevos empresarios
sirvan como garantia para el otorgamiento de créditos” (Ley 1014 de 2006, art. 4, num.
4) y el “Establecer acuerdos con las entidades financieras para hacer que los planes de
negocios de los nuevos empresarios sirvan como garantia para el otorgamiento de
crédito, con el aval, respaldo y compromiso de seguimiento de cualquiera de los
miembros que conforman la Red Nacional para el Emprendimiento”. (Ley 1014 de
2006, art. 4, num. 5)

A través de las redes de emprendimiento que se crean mediante esta ley, se
genera un importante apoyo para los emprendedores; pues, a través de ellas pueden
acceder a diferentes espacios de capacitacion que les permiten identificar oportunidades
de negocio, crear empresas autosostenibles o consolidar empresas ya existentes. En
consecuencia, desde el punto de vista juridico, la Ley de emprendimiento, justifica el
presente proyecto y la aplicacion de las teorias administrativas de planeacion estratégica
que lo sustentan. Lo anterior, en tanto que de la normatividad que de ella se desprende
pueden obtenerse beneficios y estimulos a la formulacion de planes de negocios que
dentro de este marco legal se constituyen en garantia para la consecucion de
financiamiento. Asi mismo, esta ley promueve la aplicacion de procedimientos
administrativos encaminados a la formalizacién y adecuacion de las empresas para
ajustarse a la legislacion. Cabe destacar ademas los dos articulos de dicha ley que se
transcriben a continuacion:
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Avrticulo 19. Beneficios por vinculo de emprendedores a las redes de emprendimiento. Quienes se
vinculen con proyectos de emprendimiento a través de la red nacional o regional de
emprendimiento, tendran como incentivo la prelacién para acceder a programas presenciales y
virtuales de formacion ocupacional impartidos por el Servicio Nacional de Aprendizaje, Sena, a
acceso preferencial a las herramientas que brinda el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo,
a través de la direccion de promocién y cultura empresarial, como el programa emprendedores
Colombia.

De igual manera podra acceder de manera preferencial a los servicios y recursos manejados a
través de las entidades integrantes de las redes.

Articulo 20. Programas de promocién y apoyo a la creacion, formalizacion y sostenibilidad de
nuevas empresas. Con el fin de promover el emprendimiento y la creacién de empresas en las
regiones, las Camaras de Comercio, las incubadoras de empresas desarrollaran programas de
promocioén de la empresarialidad desde temprana edad, procesos de orientacion, formacion y
consultoria para emprendedores y nuevos empresarios, asi como servicios de orientacion para la
formalizacién. También las Camaras facilitaran al emprendedor, medios para la comercializacion
de sus productos y/o servicios, asi como la orientacién y preparacion para el acceso a las lineas de
crédito para emprendedores y de los programas de apoyo institucional publico y privado
existentes. (Ley 1014 de 2006, Art.19 y 20)

5.7.3. Ley 1258 de 2008

Mediante esta ley se crea la Sociedad por Acciones Simplificada, que adiciona al
Codigo de Comercio, ya que crea una nueva figura societaria, diferente a las que se
encontraban contempladas en el mismo. Esta nueva figura juridica, promueve la
formalizacion de las empresas por tener caracteristicas mas flexibles que otros tipos de
sociedades de capital en lo que respecta a los requisitos para su constitucion y aportes:

ARTICULO 1o0. CONSTITUCION. La sociedad por acciones simplificada podré constituirse por
una o varias personas naturales o juridicas, quienes s6lo seran responsables hasta el monto de sus
respectivos aportes.

Salvo lo previsto en el articulo 42 de la presente ley, el o los accionistas no seran responsables
por las obligaciones laborales, tributarias o de cualquier otra naturaleza en que incurra la
sociedad.

ARTICULO 20. PERSONALIDAD JURIDICA. La sociedad por acciones simplificada, una vez
inscrita en el Registro Mercantil, formara una persona juridica distinta de sus accionistas.
ARTICULO 30. NATURALEZA. La sociedad por acciones simplificada es una sociedad de
capitales cuya naturaleza sera siempre comercial, independientemente de las actividades previstas
en su objeto social. Para efectos tributarios, la sociedad por acciones simplificada se regira por las
reglas aplicables a las sociedades andnimas. (Ley 1258 de 2010, Art. 1,2y 3)

Como afirma el ex superintendente de sociedades Francisco Reyes Villamizar
(El Espectador, 17 de enero de 2010): “El éxito de la nueva Ley de Sociedad por
Acciones Simplificada (SAS) obedece a la sencillez y flexibilidad del sistema
introducido por la Ley 1258 de 2008”, pues a través de esta figura juridica cualquier
empresario, bien sea persona natural o juridica, puede realizar facilmente los tramites
para su constitucion y una vez realizados estos y constituida la sociedad, los accionistas
ven limitada su responsabilidad al monto de lo aportado y pueden comenzar a operar
con todos los privilegios que se le confieren a cualquier sociedad regular. Continuando
con las palabras del mismo autor:

Esta modalidad de compafiia ha permitido disminuir notoriamente los costos de transaccion por
medio de la supresion de formalidades indtiles y de arcaicos requisitos que se exigian en las leyes
anteriores. Su estructura interna es tan leve que la compafia puede funcionar con un solo
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accionista y basta un Unico funcionario que haga las veces de representante legal. La
capitalizacion de la sociedad se logra mediante procesos agiles y expeditos que se refuerzan por
la multiplicidad de clases de acciones que se pueden emitir. Pero no es solo la reduccién de
tramites lo que se ha logrado con la ley sobre sociedades simplificadas. El nuevo régimen ha
permitido incentivar el disefio de nuevas estructuras de negocios y ha propiciado la creatividad
empresarial. Estos objetivos se dificultaban enormemente antes de la vigencia de la SAS, debido
a las restricciones legales y a innumerables obstaculos que impedian pactar reglas innovadoras y
adecuadas a las realidades empresariales de hoy. (Ibid)

Los altos costos legales, contables y notariales que representa la formalizacion
de las empresas mediante la constitucion de sociedades tradicionales, causan que los
pequefios empresarios prefieran mantenerse en la informalidad, que como se afirma en
el articulo mencionado, supera el 50%. Esta afirmacion que coincide con lo planteado en
el Plan Nacional de Desarrollo 2006- 2010 (Departamento Nacional de Planeacion,
2007): “En el caso de Colombia, las microempresas representan el 96,1% del universo
empresarial, mientras que las pequefias y medianas empresas tienen una participacion de
3,7%. (Dane, Censo General de 2005). A pesar de la importancia del sector como fuente
de generacion de empleo, las estadisticas ilustran que un alto porcentaje de ese empleo
es informal”.

Tal informalidad, disminuye sus posibilidades de consolidacion y crecimiento,
puesto que les impide tener acceso a los diferentes beneficios, estimulos y oportunidades
que prevé la legislacion colombiana para el fomento del desarrollo empresarial. La
figura legal de la SAS se ha convertido en una buena alternativa para aquellas empresas
que desean formalizarse, en el documento: Evaluacion y perspectivas de la Politica
Mipyme (Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, 2009) se plantean claramente las
ventajas de la SAS:

1. Pueden constituirse por uno o varios accionistas, bien sean personas juridicas o

naturales, de tamafio micro, pequefio, mediano o gran empresa.

2. Constitucion y operacion: cualquier monto de capital social y numero de
empleados, constitucion y reforma es facil y eficiente mediante documento
privado.

No se exige revisor fiscal, sino sélo contador pablico.

El objeto social puede ser indeterminado.

La responsabilidad de los socios se limita hasta sus aportes.

Pueden fijar con libertad las reglas para la administracion de la sociedad.

ISR

5.7.4. Simplificacion del régimen contable

Mediante la Ley 1314 de 2009, que actualmente se encuentra vigente y en proceso de
analisis y definiciones, se busca simplificar el registro de la informacion contable para
las microempresas:

En desarrollo de esta ley y en atencion al volumen de sus activos, de sus ingresos, al nimero de
sus empleados, a su forma de organizacién juridica o de sus circunstancias socioeconémicas, el
Gobierno autorizara de manera general que ciertos obligados Ileven contabilidad simplificada,
emitan estados financieros y revelaciones abreviados o que estos sean objeto de aseguramiento de
informacion de nivel moderado.

En desarrollo de programas de formalizacion empresarial o por razones de politica de desarrollo
empresarial, el Gobierno establecera normas de contabilidad y de informacion financiera para las
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microempresas, sean personas juridicas o naturales, que cumplan los requisitos establecidos en
los numerales del articulo 499 del Estatuto Tributario. (Ley 1314 de 2009, Art. 2°)

5.7.5. Pasos para la formalizacion de la empresa

A continuacion se describen los pasos para la formalizacion de una empresa en la ciudad

de Bogot4, segun informacion suministrada por la Camara de Comercio de la ciudad de

Bogotd, domicilio actual de la empresa Agata’s:

a. En primer lugar debe definirse la forma juridica que se adoptar, en este caso, se
recomienda por las razones expuestas previamente la Sociedad por Acciones
Simplificada.

b. Consultarla disponibilidad del nombre comercial en la Camara de Comercio.

c. Una vez definida la figura juridica y confirmada la disponibilidad del nombre, se
procedera a la redaccion del documento de constitucion de la sociedad, que en
este caso seria un documento privado, no requiere de su elevacién a escritura
publica, Unicamente autenticacion.

d. Inscripcion en el registro mercantil, para tal efecto se debera acudir a la CAmara
de Comercio con los siguientes documentos:
> Pre- Rut (se solicita ante la DIAN, o0 en el caso de Bogota, se puede obtener

también en la oficina de camara de comercio).

Formulario RUE (Registro Unico Empresarial). Caratula Ginica empresarial y

anexo de matricula mercantil.

Formulario registro con otras entidades.

Original del documento de identidad del representante legal.

Documento de constitucion de la sociedad (documento privado autenticado o

Escritura publica segun sea el caso).

Valor a cancelar por concepto de Derechos de matricula e Impuesto de

registro (estos se liquidan segun los rangos establecidos por la ley, en

proporcion al rango de activos de la sociedad).

e. Radicada la solicitud de registro, el estudio tarda veinticuatro horas y puede
reclamarse el certificado a los tres dias habiles.

f. Presentacion ante la DIAN con el certificado de existencia y representacion legal
expedido por la Camara de Comercio para solicitar el Rut definitivo y la
resolucion de facturacion. Asi mismo debe solicitarse la informacion sobre las
responsabilidades tributarias que le corresponde asumir a la sociedad.

g. Presentacion ante la Secretaria de Hacienda Distrital, para recibir notificacion
sobre las responsabilidades con el impuesto de industria y Comercio, de avisos y
tableros.

h. Inscripcién de los Libros de Comercio en la Camara de Comercio.

i. En adelante, anualmente debera renovarse la matricula mercantil (entre el
primero de enero y el 31 de marzo de cada afio).

VVY 'V

A\
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6. DIAGNOSTICO

Introduccion

El diagndstico segun Elizabeth Vidal (2004, pdg. 20): “es un proceso de comparacion
entre dos situaciones: la presente que hemos llegado a conocer mediante la indagacion, y
otra ya definida y supuestamente conocida que nos sirve de pauta o modelo. El saldo de
esta comparacion o contraste, es lo que llamamos diagndstico”.

6.1.  Descripcién de la empresay su organizacion

6.1.1. Reserfia Historica

La empresa Disfraces Agata’s fue creada en la ciudad de Bogota, en el afio 1987, su
objeto y propésito desde entonces ha sido la venta y alquiler de disfraces. Un afio
después de su creacion, la empresa abrid su punto de venta, que se encuentra ubicado en
la Carrera 23 No 53A , en el barrio Galerias perteneciente a la Localidad de Teusaquillo
dicho punto de venta se especializa en el disefio, la fabricacion, el alquiler y la venta de
trajes tipicos, disfraces, togas, birretes y mufiecos publicitarios.

6.1.2. Estructura Organizacional

De acuerdo a la entrevista realizada al propietario, no se cuenta actualmente con un
organigrama establecido que permita definir las relaciones formales de mando, la
identificacion del agrupamiento de individuos en departamentos.

6.1.3. Propietario
Hernando Diaz Giraldo.

6.1.4. Sector y subsector Econdmico al que pertenece la actividad
Sector Textil, Confeccion, disefio y moda.
Subsector (eslabon) Confeccion — especialidades (disfraces)

6.1.5. Tamafio de la empresa

Disfraces Agata’s se encuentra registrada como establecimiento comercial en Camara de
Comercio, y su duefio como Persona Natural, mediante matricula nimero 00394946 de
septiembre de 1987. Segun consta en dicho registro, los activos de la misma, sin ajustes
por inflacién ascienden a un millén cuatrocientos mil pesos ($1.400.000). La empresa
cuenta con ocho empleados.

Dadas las caracteristicas descritas anteriormente, se encuentra dentro de la categoria de
microempresa, puesto que la Ley 905 de 2004, establece que lo son aquellas empresas
cuya planta de personal no supera los diez (10) trabajadores, o sus activos totales
excluida la vivienda son inferiores a los quinientos (500) salarios minimos mensuales
legales vigentes. (Ley 905 de 2004)
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6.2.  Descripcion del producto y la produccion

6.2.1. Caracterizacion del producto

Con base en las entrevistas y las visitas realizadas al punto de fabricacion, y punto de
venta ubicado en galerias, a continuacion se realiza una descripcion de los productos que
ofrece Agata’s a sus clientes. Cuyos valores agregados se encuentran en la versatilidad y
capacidad para adaptarse a las tendencias del momento, la demanda del mercado, y las
necesidades especificas de los clientes, en cuanto al disefio y confeccion de los
productos. A lo anterior se suma el hecho de que los precios de sus productos son
asequibles para todo publico y en la puntualidad que caracteriza a la empresa para la
entrega de sus productos y servicios. Agata’s se especializa en tres lineas de productos:
Trajes tipicos, disfraces y mufiecones. Las dos primeras cuentan tanto con division para
adultos como infantil. En cuanto a los servicios que ofrece, para las tres lineas de
productos, se incluyen la confeccion, la venta y el alquiler de los mismos.

1 Linea 1. Traje tipico

Producto elaborado segin los rasgos culturales de la comunidad que pretende
representar. Su disefio y caracteristicas le dan una excelente presentacion. Se aceptan
ideas y sugerencias del cliente para su disefio y elaboracion. Los adornos y accesorios
utilizados en la elaboracion de estos trajes, los hacen vistosos y llamativos, lo que
constituye un valor agregado del producto para los clientes.

Los materiales utilizados son: satines, encajes, hilos, cauchos, tules, entretelas,
hombreras y espumas. De los colores y caracteristicas que se ajusten a los modelos
tradicionales y a las necesidades del cliente.

> Traje tipico Adulto

Trajes para hombre y mujer, elaborados con materiales de alta calidad con un
cuidadoso disefio, Actualmente ofrece variedad de tallas para alquiler y sobre
pedido dependiendo de los requerimientos del cliente y los grupos que necesiten
representar, como el que puede apreciarse en la llustracién 1, un traje tipico adulto
para venta y alquiler, en esta imagen observamos la calidad de los materiales y el
disefio logrado a partir de un disefio suministrado por el cliente.

» Traje tipico infantil

Actualmente, Agata’s cuenta con mas de 30 disefios de trajes tipicos para nifio.
Estos son para alquiler y venta. Estos se suministran especialmente a colegios para
diferentes eventos como clausuras, presentaciones, celebraciones, etc.
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lustracion 2. Traj tipico infantil

0 Linea 2. Disfraces
Agata’s ofrece una amplia gama de disfraces basados en diferentes tematicas. Con su

elaboracion, se pretende satisfacer cualquier tipo de necesidad de los clientes.

Los materiales utilizados son: diversos tipos de telas, encajes, hilos, cauchos, tules,
entretelas, hombreras y espumas. Los colores, texturas y caracteristicas de los materiales
varian de acuerdo a los disefios, los modelos, los diferentes temas y a las necesidades

especificas del cliente.

» Disfraz adulto
Actualmente Agata’s cuenta con mas de 50 referencias de disfraces para hombre y

mujer. Se ofrecen diversas tematicas. Un 70% de los clientes son mujeres que
buscan prendas con buen disefio y calidad que permitan una buena caracterizacion
con sus disfraces.En lasilustraciones que se encuentran a continuacion,

41



puedenobservarse algunos de los temas que se ofrecen para los adultos, segun
entrevista realizada al propietario y clientes Agata’s ofrece gran variedad de
productos y servicios.

o g EENER

IIuStrain 3.Disfraces de adulto

llustracién 4. Disfraces adulfo
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» Disfraz infantil

Para los nifos, Agata’s ofrece durante todo el afio disfraces de los superhéroes de
moda y sobre diferentes temas que se requieran tanto para presentaciones de
colegios o temas alusivos a diferentes celebraciones. Una gran variedad de disfraces
estd disponible para la venta y alquiler. Especificamente para la temporada de
Halloween, se tienen mas de 150 disefios. Estos disfraces se elaboran materiales
economicos pero de buena calidad, y con una cuidadosa confeccion. El costo de
estos disfraces, permite su venta y alquiler a precios bajos, hecho que convierte a
Agata’s en una oportunidad para que los nifios disfruten y puedan acceder al disfraz
de los personajes y los temas con los que se identifican.

Iustracion 5. Disfraces infantiles.

[0 Linea 3. Mufiecones publicitarios y para recreacion

Agata’s ofrece en alquiler y venta mufiecones publicitarios y mufiecones para recreacion
de fiestas, sin importar el personaje que se requiera, Agata’s cuenta con una gran
capacidad creativa que le permite satisfacer las necesidades y requerimientos mas
exigentes en materia de publicidad. El uso de estos productos incluye la publicidad, la
animacion de fiestas infantiles, la recreacién, etc. Los materiales utilizados para la
elaboracion son la felpa, telas de peluche y otros tipos de telas, hilos y adornos, propios
de este tipo de productos.

Esta linea de producto, requiere mayor cantidad de mano de obra, pues su
disefio, modelaje, corte y confeccion son mas dispendiosos, se ocupan tres personas en
su elaboracion y adicionalmente, los materiales utilizados son mas costosos, en
comparacion con los de las lineas 1y 2.

43



llustracion 6. Muiecones

[ Servicios complementarios
Agata’s adicionalmente ofrece el servicio de alquiler de accesorios y complementos para
disfraces. Para ello cuenta con variedad de accesorios como sombreros, antifaces,
mascaras, gafas y pelucas entre otros productos que complementan los disfraces para
una adecuada caracterizacion.

6.2.2. Precio

El precio de venta y/o alquiler de los productos fabricados en Agata’s se determina
teniendo en cuenta dos factores: (i) costos de los insumos materiales y de la mano de
obra y (ii) los precios que se manejan en el mercado. El precio fijado para los productos
de Agata’s se encuentra dentro de un segmento econdémico de facil acceso para los
estratos socioecondmicos tres, cuatro cinco y seis.

En la siguiente tabla se relacionan los productos que ofrece Agata’s y los precios de los
mismos.

Tabla 5. Productos ofrecidos en Agata's y precios

Producto Precio de
venta
Disfraces Nifios Alquiler $20.000
Disfraces Adultos Alquiler $35.000
Disfraces Nifios Venta $65.000
Disfraces Adultos Venta $85.000
Trajes Tipicos Nifios Alquiler $8.000
Trajes Tipicos Adultos Alquiler $12.000
Mufiecones Venta $38.000
Mufiecones Alquiler $16.000

Fuente: Autores de la investigacion
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1 Caracterizacion del proceso Productivo
El proceso de produccién en Agata’s se realiza siguiendo los siguientes pasos:

(1 Disefio

Los disefios se realizan considerando los personajes de moda, ideas tomadas de internet,
medios publicitarios y segun las necesidades especificas del consumidor. Una vez
realizado el disefio, se procede a elaborar el molde para la prenda solicitada.

(1 Venta y/o Alquiler del Producto

Se realiza en diferentes segmentos, como colegios, instituciones, teatros y punto de
venta, teniendo en cuenta el consumidor final se elaboran prendas como trajes tipicos,
mufiecones, disfraces entre otros.

1 Produccion
Segun el tiempo disponible, de acuerdo a lo pactado con el cliente, se realiza la
programacion para produccion y entrega.

[0 Compra de Materiales
De acuerdo a la cantidad solicitada se procede a comprar los materiales necesarios para
la elaboracién de productos.

1 Moldeado y Corte
Con el disefio se procede a la elaboracion de los moldes con las partes que requiere el
producto vy se realiza el corte de cada pieza.

1 Montaje
Se realiza mediante la costura de las piezas formando el producto

O Producto terminado

Después del montaje se procede a revisar la calidad y terminacion de la prenda, el
este paso se procede también a la eliminacion de sobrantes.
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llustracién 7. Diagrama del proceso de produccion en Agata’s.

Fuente: Autores de la investigacion

6.2.3. Instalaciones y disefio de planta

Infraestructura: Agata’s, tiene su punto de fabricacion y disefio en la carrera 78G N° 5B-
26, Barrio Mandalay. La produccion se realiza en un local adecuado para tal fin, en
donde se encuentran la maquinaria y las mesas de corte necesarias para la produccién de
los disfraces, trajes tipicos y mufiecones. La planta de produccion estd ubicada en la
residencia del duefio de la empresa y ocupa el primer piso de la misma. La distribucion
de la planta es la siguiente: una sala para coser y filetear, otra sala para corte y
planchado y otra que sirve para almacenamiento de materia prima y producto terminado,
a continuacion se muestra una imagen de este punto de fabricacién, a continuacion, en la
llustracion 8, se muestra la distribucion actual de la planta fisica.
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llustracién 8. Planta fisica actual

La planta actual presenta algunos aspectos que deben ser mejorados ya que las
maquinas deberian estar ubicadas cerca a puntos eléctricos para evitar cables y posibles
riesgos. Por otro lado, los estantes asignados para la materia prima deben asegurarse y
ubicarse de manera tal que faciliten la elaboracién de las prendas. Hace faltamejorar la
iluminacion y la ventilacion, ya que los pegantes y otros productos que se utilizan
pueden causar problemas respiratorios o alergias.

6.2.4. Salud ocupacional y seguridad industrial

Disfraces Agata’s no se encuentra afiliada a una ARP y no cuenta con personal
capacitado para realizar actividades que promuevan y protejan la salud de los
trabajadores. En la llustracién 9, se puede observar que los colaboradores no utilizan
ninguna proteccion durante la realizacion de sus labores.
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lustracion 9. Colaborador en proceso de corte

6.2.5. Materias Primas e insumos

A continuacion se presenta la relacion las materias primas utilizadas para la elaboracion
de los diferentes productos que ofrece Agata’s, estos materiales pueden variar de
acuerdo al disefio de cada disfraz ya que es posible personalizarlos.
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Tabla 6. Costos materia prima.

MATERIA PRIMA - VALOR METRO
Valor por
Materia prima Valor $ Cant. X venta metro
Licras de algodén $6.000 Metro $ 6.000
Dacrones $3.300 Metro $ 3.300
Lino flex $ 4.000 Metro $ 4.000
Seda poliester $2.500 Metro $2.500
Satin $ 3.500 Metro $ 3.500
Linos $3.800 Metro $ 3.800
Tela sintética $7.000 Metro $7.000
Peluche $ 28.000 Metro $ 28.000
Guata $ 3.500 Metro $ 3.500
Hilaza $2.700 8000 $0
Hilo $ 600 500 $1
Encaje $ 3.000 10 metros $ 300
Cintas $2.500 10 metros $ 250
Botones $ 100 Unidad $ 100
Cremalleras $ 3.800 Unidad $ 3.800
Cauchos $4.700 30 metros $ 157
Adornos $ 100 1 $ 100
Icopor $3.000 Lamina $ 1.500
Hilo caucho $ 6.000 100 metros $ 60

Valores cotizados en Barrio Alqueria, CASATEXTIL, DEPORTIVOS NORBERTO

GARAVITO, TEXTIL FILH, TODO EN HILAZAS,
CORSETERIA EL MAYORISTA No 3

Fuente: Autores de la investigacién

6.2.6. Maquinaria

Actualmente Agata’s en su punto de fabricacion y disefio cuenta con maquinaria plana,
fileteadoras, mesas de corte y maquina de corte de telas. Estas maquinas suministran la
capacidad suficiente para cumplir con las demandas actuales del negocio.
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[ Magquinas Planas Gemsy
Cantidad: dos
Caracteristicas técnicas:
> Maquina industrial de costura recta pesada (tela gruesa)

» Lubricacion automatica

\4

Palanca retroceso

A\

Altura prénsatela 5.0-10 mm
6000 puntadas por minuto
Agujas db estandar

Mueble

vV Vv V V

Motor F D M 400w

A\

Conera de hilos y accesorios

lustracién 10. Maquinas planas Gemsy.
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11 Fileteadora Zoje

Cantidad: dos

Caracteristicas técnicas:

Brazo libre

4 hilos.

2 agujas.

Cuchilla de vidia.

Cose y corta todo tipo de telas y tejidos.
Velocidad de costura...1300 ppm.
Largo de puntada 4 mm.

Regulacién de ancho de zig-zag.

Area de costura iluminada.

Control electronico de velocidad.
Sistema exclusivo de diferencial (permite que la prenda terminada quede sin
ondulaciones.

YVVVVVYVYYVVYVYYVYY

llustracién 11. Fileteadora Zoje.
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1 Cortadora circular de tela 4 pulgadas OSAKA OSK 100

Cantidad: una

Caracteristicas técnicas:

Motor de alta potencia para un excelente corte

Dispositivo de afilado automético

Facil regulacion y reemplazo de ruedas esmeril

Se provee con llave para extraer las cuchillas

Cuchilla octagonal de 4 pulgadas

220 WTS con cable de alimentacién

Ultra liviana

Esta cortadora ayuda a realizar varios cortes en una sola pasada, generando mayor
cantidad para las producciones en serie, como en el caso de trajes tipicos de las mismas
tallas.

YVVVVVYVYY

llustracién 12. Cortadora Osaka.
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6.3.  Marketing y comercializacion

6.3.1. Punto de venta

Para la venta y alquiler de sus productos, Agata’s cuenta con un punto de venta ubicado
en el barrio Galerias en la Carrera 23 numero 53A -24. En las fotografias que se
presentan a continuacion, en la llustracion 13, se observa el interior del local de
Disfraces Agata’s y el surtido que ofrece.

-

Ilustracion 13, Fotografias punto de venta,

6.3.2. Canales de distribucion

Agata’s cuenta con un canal directo de distribucion de sus productos y/o servicios, pues
no utiliza intermediarios y a su vez, Agata’s se encarga del transporte, almacenamiento,
entrega del producto final a su cliente ya que presta el servicio de venta directa en su
punto de venta.
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Consumidor
Disefio y Punto de final

fabricacion venta Venta -
Alquiler

lustracién 14. Canal actual de distribucién.
Fuente: Autores de la investigacién

6.3.3. Promocion y Publicidad

Agata’s cuenta con una pagina Web donde se pueden observar los productos y pauta en
las Paginas Amarillas que han permitido un mayor reconocimiento en el mercado.

Segun entrevista con el duefio de la empresa, también se pauta en el canal de television
City TV, y en emisoras de radio como Candela Estéreo, se pacta con canje del servicio
de alquiler por publicidad.

6.4.  Analisis externo

6.4.1. General

De acuerdo a la investigacion realizada, las microempresas contribuyen de manera
significativa en la economia del pais, generando fuentes de empleo y desarrollo de la
industria. Las empresas del sector textil deben aprovechar las oportunidades existentes y
el apoyo que ofrecen diferentes instituciones de caracter publico y privado para su
crecimiento, tales como los servicios de orientacion empresarial para acceso a mercados
nacionales e internacionales; las asesorias tecnologicas; el apoyo en asuntos contables,
financieros y legales; la capacitacion de empleados y empresarios para el desarrollo de
habilidades que permitan el fortalecimiento y el incremento de la competitividad a nivel
local e internacional; y el apoyo gubernamental para la disminucion del contrabando el
cual afecta directamente a los microempresarios.

6.4.2. Sectorial
El negocio textil y de confeccion colombiano es reconocido internacionalmente por la
gran importancia que tiene para la economia del pais, actualmente, segun el Informe
sector textil y confecciones colombiano (MAPFRE Crediseguro S.A, marzo de 2010) el
sector atraviesa una crisis debido a varios factores que lo amenazan:
» Larevaluacion del peso
» Cierre de mercados como los de Venezuela y Ecuador
» Participacion de la informalidad con el contrabando que afecta notablemente el
mercado formal.
» Importaciones de Materias primas y productos terminados de paises como china
a un menor costo.
Sin embargo para el mejoramiento del sector el ministerio de comercio industria
y turismo adelanta actualmente un programa de transformacion productiva que busca

54



mejorar la productividad del pais, mediante acuerdos comerciales y mejoramiento de
habilidades de produccién y comercializacion.

6.5. Entorno Préximo (competencia)

En la actualidad existen muchas microempresas dedicadas al disefio y confeccion de
disfraces que en su gran mayoria son empresas familiares dedicadas a la confeccién
venta y alquiler de este tipo de trajes.

Segun informe presentado en el diario EI Tiempo (Tovar, 25 de Octubre de
1998), la oferta de disfraces se aproxima a 60.000 vestidos los cuales se alcanzan a
agotar en el mes de octubre. Un célculo aproximado indica que el mercado nacional de
disfraces, telas, dulces, accesorios y productos decorativos, puede superar los 600 mil
millones de pesos.

En el sector que comprende Agata’s encontramos alrededor de trece negocios que
ofrecen productos similares a Agata’s, los cuales se relacionan a continuacion:

Tabla 7. Competidores cercanos

Alquiler y Venta Adultos y Nifios Tipicos de todo el Mundo. Pelucas

Z Nacionales e Importados. Animalitos Nifios - Trajes de Calle y Primera;
ALMACEN DISFRACES MAGALLY Comunién. Cl 37S # 78H-14Colombia - Distrito Capital, Bogota
Teléfonos : (57) (1) 3456746,(57) (1) 4035592 Fax : (57) (1) 2640988

Cr 69B 24-39 Colombia - Distrito Capital, Bogota Teléfonos : (57) (1)

ABRIL DISFRACES 4801310

ALMACEN DE DISFRACES Cl 52 19-07 Colombia - Distrito Capital, Bogota Teléfonos : (57) (1)
GALERIAS 2496878

ALQUILER CHARLOTT Cr24 65-55 L-104 Colombia - Distrito Capital, Bogota Teléfonos : (57)
DISFRACES (1) 2500285

ALQUILER DISFRACES DAIRO E:5r71)5(15)6;§0,:\g6202 Colombia - Distrito Capital, Bogota Teléfonos :

ALQUILER DE TRAJES TIPICOS  [cr1363-90 L-420 Colombia - Distrito Capital, Bogota Teléfonos : (57)

MONSERRATE (1) 2119798
DISFRACES CELINA gg;ﬁ%—w Colombia - Distrito Capital, Bogota Teléfonos : (57) (1)

DISFRACES Y CEREMONIAS 83220%)?-205?85 P-3 Colombia - Distrito Capital, Bogota Teléfonos : (57)

Cl 68 21-10 L-211 Colombia - Distrito Capital, Bogota Teléfonos : (57)
DISFRACES CHAVITA (1) 2172858

DISFRACES COSMOPOLIS E:lr)lggsé-szllzbllz Colombia - Distrito Capital, Bogota Teléfonos : (57)

DISFRACES DE LUJO ESPAﬂA 3(3126837252341 E Colombia - Distrito Capital, Bogota Teléfonos : (57) (1)

~ Cl 63F 22-41 Colombia - Distrito Capital, Bogota Unico nacional : (57)
DISFRACES DE LUJO ESPANA (1) 3128729 Fax : (57) (1) 2496445

NACIONAL DE PELUCAS g:;égo%g% Colombia - Distrito Capital, Bogota Teléfonos : (57) (1)

Fuente: encolombia.com
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Para realizar el analisis de la competencia se visitaron cuatro almacenes, que por
su ubicacién y servicios ofrecidos, se asemejan a Disfraces Agata’s (ver Tabla 8).

Tabla 8.Analisis de la competencia

lE\Iombre Descripcion Ubicacion Avrticulos Precio
mpresa
Venta disfraces | Cra. 9 N° 69-26. | Venta disfraz adulto $93.000 Promedio
Cachivaches | y accesorios Bogota. Barrio | Venta disfraz nifio $74.000 Promedio
Quinta Camacho
Alquiler y venta | Cra. 17 N° 51-67.
Celina de disfraces Bogota.
Barrio Galerias.
Alquiler y venta | Cra. 13 N° 63-21. Alquiler disfraz adulto | $25.000
Cosmépolis de disfraces Bogota. Alquiler disfraz nifio $15.000
Barrio Chapinero. Venta disfraz adulto $40.000
Venta disfraz nifio $40.000
Alquiler de Calle 64 N° 11-37. | Alquiler disfraz adulto | $50.000 Promedio
Di disfraces y C.C. Cosmos 64. Alquiler de traje tipico | $25.000
isfraces L f
Monserrate trajes tipicos, Bogqta. '
venta de Barrio Chapinero.
accesorios

Fuente: Autores de la investigacion.

Se observé que el principal competidor en cuanto a la venta de disfraces es
Cachivaches que adicionalmente vende todo tipo de articulos relacionados con la
diversion en la temporada de octubre; en la visita se determind que ellos no prestan
servicio de alquiler, lo cual es una ventaja competitiva para Agata’s, que esta abarcando
este nicho de mercado. Asi mismo, Cachivaches lleva alrededor de cuarenta y tres afios
en el mercado de la fabricacion y confeccion de disfraces, en promedio el valor de sus
productos es de noventa y tres mil pesos ($93.000) para el disfraz de adulto y setenta y
cuatro mil pesos ($74.000) para el de nifio. Agata’s ofrece productos mas economicos y
con un valor agregado: la personalizacién de los disefios que ofrece, adecuados al gusto
del cliente; esto a diferencia de Cachivaches, que maneja una produccion en linea.

Al comparar Agata’s con Disfraces Monserrate, se encontré que Agata’s ofrece
productos mas econdmicos pero debe mejorar la presentacién de sus productos en el
punto de venta. Ya que Disfraces Monserrate cuenta no sélo con variedad en los
motivos que maneja, sino también con una excelente calidad y presentacion.

Cosmopolis cuenta con productos y servicios similares a los que ofrece Agata’s:
venta y alquiler. Sin embargo, es importante resaltar que a pesar de ofrecer también
precios bajos, la calidad de sus productos no es tan alta como la de Agata’s, y que la
personalizacion de los disefios de Agata’s es un valor agregado que hace que los precios
no influyan en la decision de compra de los clientes.

Adicionalmente se encontré que Agata’s ofrece cuatro lineas de productos que
que la competencia no tiene, esto le permite abarcar un mayor mercado y aprovechar no
solo las temporadas para los disfraces, sino ofrecer productos en cualquier momento del
afio. Para el analisis de la competencia se visitaron cuatro almacenes, que por su
ubicacion y servicios ofrecidos, se asemejan a Disfraces Agata’s (verTabla 8). Se
observé que el principal competidor en cuanto a la venta de disfraces es Cachivaches
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que adicionalmente vende todo tipo de articulos relacionados con la diversion en la
temporada de octubre; en la visita se determin6 que ellos no prestan servicio de alquiler,
lo cual es una ventaja competitiva para Agata’s, que esta abarcando este nicho de
mercado. Asi mismo, Cachivaches lleva alrededor de cuarenta y tres afios en el mercado
de la fabricacion y confeccion de disfraces, en promedio el valor de sus productos es de
noventa y tres mil pesos ($93.000) para el disfraz de adulto y setenta y cuatro mil pesos
($74.000) para el de nifio. Agata’s ofrece productos mas econdmicos y con un valor
agregado: la personalizacion de los disefios que ofrece, adecuados al gusto del cliente;
esto a diferencia de Cachivaches, que maneja una produccion en linea.

Al comparar Agata’s con Disfraces Monserrate, se encontré6 que Agata’s ofrece
productos mas econdmicos pero debe mejorar la presentacién de sus productos en el
punto de venta. Ya que Disfraces Monserrate cuenta no solo con variedad en los
motivos que maneja, sino también con una excelente calidad y presentacion.

Cosmopolis cuenta con productos y servicios similares a los que ofrece Agata’s:
venta y alquiler. Sin embargo, es importante resaltar que a pesar de ofrecer también
precios bajos, la calidad de sus productos no es tan alta como la de Agata’s, y que la
personalizacion de los disefios de Agata’s es un valor agregado que hace que los precios
no influyan en la decision de compra de los clientes.

Adicionalmente se encontré que Agata’s ofrece cuatro lineas de productos que
que la competencia no tiene, esto le permite abarcar un mayor mercado y aprovechar no
s6lo las temporadas para los disfraces, sino ofrecer productos en cualquier momento del
afio.

6.5.1. Anadlisis de los perfiles de capacidad externa- POAM
Tabla 9. Matriz POAM de Agata's

Oportunidad Amenaza Impacto
A M B A M B A M B

Localizacion

i X X
geografica

Conocimiento del
consumidor

Apertura de nuevos
mercados

Apoyo del Gobierno X X

Acceso a créditos
financieros

Nuevos
competidores del X X
mercado

Temporadas
comerciales

Fuente: Autores de la investigacion

S7



6.5.2. Andlisis DOFA de las fuerzas externas

De acuerdo con la informacion recopilada de las fuerzas externas en la Tabla 10, se
presenta la sintesis de los factores se consideran como amenazas y cuales como
oportunidades para Agata’s.

Tabla 10. Analis DOFA de las fuerzas externas.

Fuerzas Oportunidades Amenazas
Econdmicas X
Sociales, culturales y X
demogréficas
Ambientales X
Politicas, Gubernamentales vy X
Juridicas
Tecnoldgicas X

Fuente: Autores de la investigacion

[0 Economico:El informe sobre muestra mensual manufacturera (DANE, marzo de
2010), el sector manufacturero registrd un crecimiento del 6,4% en relacion con el
mismo mes del afio anterior, esto indica una recuperacion del sector, por tal motivo
es una oportunidad para Agata’s ya que puede obtener una mayor consolidacion y
penetracidn en un mercado que esta en proceso de reactivacion.

] Tecnoldgico: Agata’s presenta una debilidad tecnologica, dado que no cuenta con un
sistema de informacion ni herramientas competitivas en comparadas con las que
actualmente tiene la competencia: programas contables, informacién de los clientes
que consultan y visitan la pagina web e informacion de los clientes que han utilizado
sus servicios.

[1 Geografico: El punto de venta de Agata’s se encuentra bien ubicado en la ciudad de
Bogotd, teniendo en cuenta que es una zona comercial de gran afluencia de gente
diariamente

6.6.  Analisis interno

6.6.1. Organizacion

Agata’s no cuenta con una estructura administrativa definida, no existe un organigrama
ni jerarquizacion determinada, cuenta con los cargos de Gerente Propietario, Jefe de
Produccidn, Operarios, Administrador Punto de Venta y Vendedora.

Para el diagndstico administrativo de la organizacion se realizo la matriz PCI de
factores competitivos que se presenta a continuacién en la Tabla 11.

De acuerdo al analisis realizado en el area directiva, se observa debilidad en el
direccionamiento estratégico, en el sistema de control administrativo, en la organizacién
y en la seguridad industrial; aspectos que deben ser mejorados para el desarrollo de
Agata’s, por otro lado se debe impulsar su imagen corporativa, aunque actualmente se
encuentra en un nivel medio, ya que a pesar de ser una microempresa, ya es conocida en
el sector y es bastante competitiva por su capacidad de innovacién.

58



Tabla 11. Matriz PCI de factores competitivos de administracion en Agata’s

Directivo

Fortalezas

Debilidades

Impacto

Alta

Media | Baja

Alta

Media

Baja

Alta

Media

Baja

1. Imagen corporativa

X

X

2.Direccionamiento
Estratégico

X

3. Evaluaciony
Prondsticos

4. Ambiente de Trabajo

5. Sistema de Control
Administrativo

6. Organizacion
Administrativa

7.Programas de
Capacitacion

8. Programas de
Seguridad Industrial

9. Rotacién de Personal

10. Eficiencia en
procesos operativos

6.6.2. Recursos disponibles
Actualmente Agata’s cuenta con la maquinaria que requiere para el cumplimiento de su
produccién; sin embargo, el propietario tiene previsto invertir en la compra de dos
maquinas mas y equipos para la sistematizacion de la informacién ymuestra de
portafolio de productos. De acuerdo a la entrevista realizada al propietario, este
considera importante la inversion en herramientas tecnoldgicas, tanto para el control y
buen manejo administrativo como para la presentacién del portafolio a los clientes. A
continuacion, en la Tabla 12, se presenta la matriz PCI realizada para el diagndstico de
la capacidad tecnoldgica de la empresa.
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Tabla 12. Matriz PCI de Capacidad tecnoldgica de Agata's.

Directivo Fortalezas Debilidades Impacto

Alta | Media | Baja | Alta |Media| Baja | Alta | Media | Baja

1. Capacidad técnica
para el desarrollo de X X X
productos

2. Capacidad de
generar productos X X X
innovadores

3. Procesos estables en
la elaboracion de X X X
productos

4.Valor agregado de
los productos

5. Nivel tecnolégico X X X

6.Flexibilidad de la

produccion X X X

7. Calidad en los

productos X X X

Fuente: Autores de la investigacién

6.6.3. Direccionamiento estratégico

La empresa no tiene definidos formalmente su misién, visién, politicas, objetivos,
metas, estrategias, ni planes de accidn para hacer mas productiva la empresa. Teniendo
en cuenta que como lo plantea Vidal (2004, pp. 121-123):Estos puntos son claves para
determinar la direccion estratégica de la empresa y dar a conocer a quienes la integran y
a agentes externos a ella: cual es el propoésito de la organizacién, qué la diferencia, qué
quiere ser en un futuro, mediante qué parametros o politicas se orientard para el
cumplimiento de los objetivos o resultados que la organizacidon proyecta lograr y las
metas que son finalmente los resultados a corto, mediano o largo plazo. Asi pues, con
base en estos parametros se realizara una propuesta para su establecimiento formal.

6.6.4. Finanzas y contabilidad

El aspecto financiero es determinante para la sostenibilidad y crecimiento ordenado de
cualquier empresa. El diagnostico financiero tradicional consiste en analizar el manejo
de los recursos de inversion en capital de trabajo, inversiones fijas y diferidas, al igual
que las operaciones realizadas durante un periodo.

Agata’s actualmente no cuenta con un sistema idoneo para el registro y manejo
de las areas financiera y contable. El control en este aspecto, segun manifesto el
propietario en la entrevista que se le realizo, se lleva a cabo mediante planillas disefiadas
por él, facturas y la realizacion de un inventario anual. La empresa no cuenta con una
contabilidad definida ni con asesoria alguna en este aspecto .En la Tabla 13se muestra la
matriz PCI elaborada para realizar el diagndstico de la capacidad financiera de la
empresa.
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Tabla 13. Matriz PCI de Capacidad financiera en Agata's

Directivo Fortalezas Debilidades Impacto

Alta |Media| Baja | Alta | Media| Baja | Alta | Media | Baja

1. Capacidad para apalancar

nuevos contratos X X
2. Endeudamiento X X
3. Retorno de la inversion X X
4. Liquidez X X
5. Sistema de
Controlcontable y X X
financiero
6. Capacidad para determinar " "

precios del mercado

7.Manejo de inventarios X X

8.Programa para el control de
materia prima

9. Capacidad para acceder a

o X X
créditos

Fuente: Autores de la investigacion

Segun el diagnéstico Financiero se encontrd que Agata’s tiene bastantes
debilidades como no contar con un sistema financiero y contable que pueda determinar
las tasas de retorno de la inversion. No se realiza un control de los inventarios, se
observan debilidades en el momento de apalancamiento para poder cumplir con una
produccidn, lo cual también muestra que no cuenta con una liquidez inmediata, aunque
ayuda que su nivel de endeudamiento sea bajo.

6.6.5. Cliente

1 Sistema de investigacion de mercados

Agata’s no cuenta con un sistema formal de investigacion de mercados. Las decisiones
se toman con base en el conocimiento que tiene su propietario, producto de treinta afios
de experiencia en las confecciones y a las necesidades especificas que manifiestan los
clientes.

[ Satisfaccion del cliente

La empresa no tiene establecido un sistema de monitoreo de los clientes, ni cuenta con
herramientas para medir la satisfaccion de estos. Sin embargo, en la entrevista realizada
al propietario, él manifiesta que sus clientes quedan satisfechos y que esto es lo que ha
permitido que el negocio crezca.Para el desarrollo de este proyecto, los autores
realizaron una encuesta de satisfaccion de los clientes cuyos resultados se presentan a
continuacion:
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Tabla 14. Encuesta de satisfaccion del cliente.
CLIENTE 112(3]14]5(6(7]819]10]11112(13]14]15|16{17]18]19(20{21]22|23(24]25]|26]27(28]29]30(31(32]33|34(35(36]37(38(39|40|41(42|43)44]45(46]47]4849(50 [TOTAL

PREGUNTA L ¢Por qué medio de comunicacion se enferd de Agata's?

Paginas amarilas XX X X|X| 5
Pagina WEB X[x X X X[ X X X X 9
Arigos x| XX % x ] x [ x] x ] x x| x| |x]x|x[x x| Ix] P ]x e IxIx] [xex] fe] x| fx]x 4]
Otro X X1 |X 3
Total 50

éPor qué medio de comunicacion se
enterd de Agata’s?

B Paginas amarillas
Pagina WEB
Amigos

m Otro

llustracién 15. Encuesta de satisfaccion del cliente

Como se observa en llustracion 15, la mejor fuente de mercadeo ha sido la
comunicacion voz a voz, lo cual es muy importante porque reconoce que los servicios
y/o productos son de buena calidad, el 66% de los encuestados fue referido por otra
persona, lo que demuestra un buen posicionamiento en el mercado.

Por otra parte, son de gran utilidad las nuevas redes de comunicacion que
permiten dar a conocer los productos de una manera mas agil, el 14% de los encuestados
manifestd haberse enterado de la existencia de Agata’s a través de la padgina web. Este
resultado podria mejorarse para obtener publicidad mas econdémica mediante el
mejoramiento de la misma.

El 7% que afirma haber conocido Agata’s, proviene en su mayoria de
transelntes, personas que transitan cerca al local en busca de productos y/o servicios y
ven el negocio. Cabe anotar que el local actual no cuenta con un aviso llamativo, lo que
Ilama la atencidn de los clientes son los maniquies con los disefios que se venden.
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Tabla 15. Encuestade satisfaccion del cliente.

CLENTE 1121 3{ 4 5] 6] 7| 8] 9] 10] 11) 12| 13| 14f 15{ 16| 17) 18] 19] 20| 21{ 22| 23{ 24| 25] 26| 27) 28] 29{ 30| 31{ 32| 33| 34) 35) 36) 37 38 39 40[ 41| 42| 43) 4] 45| 46{ 47 48] 49] SO[TOTAL
PREGUNTA 2 Marque con una x el tipo de solicitud

Alquier sl xxpepdx b e fx ] fx ) xfx x| x ol x Pl x e fx el [ fx pefx e fx e fx ol {x e fx pefx x| x| 4
Compra X XX X X 5
Cofizacion

Totl 50

¢ Cudl es el servicio que le presté Agata’s?

0%

H Alquiler
m Compra

Cotizacion

llustracién 16. Encuesta de satisfaccién del cliente.

El servicio mas solicitado, representado por un 90% entre los encuestados como
se observa, es el de alquiler; s6lo un 10% de los encuestados comprd el producto. Los
productos que ofrece Agata’s son utilizados eventualmente, para fechas especiales y por
lo tanto, no ameritan la compra. Es importante generar estrategias que incrementen el
indicador de compra y que creen recordacion de la marca.
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Tabla 16. Encuestade satisfaccion del cliente.

CLENTE 1)2| 341 5( 6] 7| 8] 9 10{ 11) 12 13| 14 15{ 16] 17| 18{ 19] 20{ 21 2] 23{ 24) 25) 26( 27) 28| 29| 30| 31{ 32| 3] 34( 35| 36| 37| 38) 39 40| 41| 42 43) 44| 45 46 47 48 49) S0[TOTAL

Una vez al mes X 1

Mas de dos veces al mes X 1

Una vez en el afio s P pefxpepx e xpcfx ) Ix ]l Ixfxxe] [xp] e x e fx e x e x fxx] fx] [x e xf o pxex ] [ xfx]x] 4

Otra X X X X X 5
Total 50

éCon qué frecuencia utiliza usted estos
productos?

2% 2% B Una vez al mes
B Mas de dos veces al
mes

Una vez en el afio

M Otra

llustracién 17. Encuestade satisfaccion del cliente.

Agata’s Disfraces es un negocio de productos y servicios, en el cual es muy
importante el aprovechamiento de las temporadas o de los meses de mayor rotacion de
los productos. Como se observa en la grafica presentada en la llustracion 17, el 86% de
los encuestados utilizan los productos y/o servicios una vez al afio y el
10%ocasionalmentey hasta tres veces en el afio. Importante resaltar en este punto que
Agata’s se debe enfocar un poco mas hacia los clientes que por su actividad requieren
los productos varias veces al afio, como artistas, instituciones publicas y privadas entre
otras.
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Tabla 17. Encuestade satisfaccion del cliente.

Completamente safisfecho | |x x| x x| |xfx]x x| x X X XX 13

Satisfecho x| I pefxpex e sl x [ xfx]x x| x| x|[x X x| x]x X[ x X[ x| x]x X[x[x[x x| x| 31

Insatisfecho 0

Completamente insatisfechol 0

Total 50

¢Cual es el grado de satisfaccion general con
respecto al producto adquirido?

0,

8%

B Completamente
satisfecho

M Satisfecho

& Insatisfecho

B Completamente
insatisfecho

llustracién 18. Encuesta de satisfaccion del cliente.

Los clientes encuestados que han adquirido productos o servicios, quedan satisfechos,
no se encontrd inconformidad alguna (ver llustracion 18) y, teniendo en cuenta la
observacion directa, las personas encuentran lo que requieren para la satisfaccion de sus
necesidades.
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Tabla 18. Encuesta de satisfaccion del cliente.

Mas o menos igual X X X[ x| x X X[ x| x X xfxfx] 13
Peor 0
No lo sabe X X X 3

Total 50

¢En comparacion con otras alternativas el
producto o servicio adquirido es?

0%

H Mejor
B Mas o menos igual
i Peor

H No sabe

lustracién 19. Encuesta de satisfaccion del cliente.

Se puede observar que la percepcion de los clientes respecto a los productos y/o
servicios que ofrece Agatas, en comparacion con la competencia, es positiva. El anélisis
de los resultados presentados en la llustracion 19, permite inferir que tanto quienes
consideran los productos y servicios de Agata’s mejores (68%) como aquellos que los
consideran similares (26%) a los que ofrece la competencia, los ha comparado con otras
opciones del mercado y eligi6 Agata’s. Mediante la observacion directa, se ha podido
establecer también que los clientes consideran que los productos tienen un precio
asequible y que son realizados a la medida de sus necesidades, pues asi lo manifiestan.

66



Tabla 19. Encuestade satisfaccion del cliente.

CLBVTE LA W s e e KO e e R e e e e . P S s e )
ara 0 utilizard usted nuevamente Iclos que le ofrece

Total

¢Comprara o utilizara usted nuevamente los
productos que le ofrece Agata's?

0%

mSi

® No

llustracién 20. Encuesta de satisfaccién del cliente.

El 100% de los encuestados manifestd que esta dispuesto a comprar o utilizar
nuevamente los productos de Agata’s, esta intencidbn manifiesta, es coherente con la
apreciacion positiva en cuanto a la satisfaccion con el producto y/o servicio que se
observé en la pregunta cuatro. Al ser interrogados, por las razones por las cuales
comprarian o utilizarian nuevamente los servicios, manifestaron que debido a los
aspectos relacionados a continuacion:

» Economia
» Calidad del disefio
» Variedad opciones
» Innovacién
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Tabla 20. Encuestade satisfaccion del cliente.

Tota 5%

¢Recomendaria usted estos productos y
servicios a otra persona?

0%

mSi

® No

llustracién 21. Encuesta e satisfaccion del cliente.

El resultado presentado en la llustracion 21, reitera lo observado en cuanto a la
percepcion positiva que tienen los clientes de la empresa. Asi mismo, explica el porqué
hasta el momento, como bien lo manifestd el propietario en la entrevista que se le
realizo, la empresa ha crecido gracias la publicidad voz a voz. Se observa una clara
relacion entre la satisfaccion de los clientes y una mayor comunicacién y divulgacion de
la buena imagen de los productos, aspectos muy importantes como medio para vincular
nuevos clientes.
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Tabla 21. Encuestade satisfaccion del cliente.

Caldad del producto 5(5(5(4]5[4]15(5(5(5 4 4]5]|5(5|5[5]|5[5]|5[5]|5(5|4[4])5(5|5(4|1|{L]|5(2]|5[4]5|5(5|5]4|5]5(4]5]|5]5]|5[4]5[5] 5

Relacion Calidad Precio |4 4{4{4[4[3[4[2|4| 4| 4|4 |4]|4]5[4|5]4]3]4
Proceso de Compra delProd 1 (3(3{4]4]3/4]3|5[ L [4[5(5|4]3|4|1]|1]4] 4
Experiencia de Uso 3[2)214(5]3]4[4|5) 54 (4[4]5]4[5(3]4]2] 4
Servicio Postventa 2|1(1]4]5(3]4]3[4[ 1453 [4]4]4]3|5(1]4
Total 3

¢Cual considera usted que es la mayor fotaleza
de Agata’s?
° T 456
: 3,96 348
4 318 > 282 ® PROMEDIO
FORTALEZAS

il ‘
. k | | | |

Calidad del prRdlation C8lidezb®dzicompra delpedadaia de3dswicio Postventa

llustracién 22. Encuesta de satisfaccion del cliente.

La grafica que se presenta en la llustracion 22, muestra que la calidad es la
mayor fortaleza observada por los clientes, como segunda fortaleza mencionaron la
relacion calidad-precio, esto indica que para ellos es mas importante obtener productos
y/o servicios de calidad y que estarian dispuestos a pagar un precio justo por el articulo.
Es importante tener en cuenta que se debe hacer un mayor énfasis en el servicio
postventa ya que se encuentra en un nivel mas bajo.
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Tabla 22. Encuesta de satisfaccion del cliente.

CLENTE 1] 2|3 4 5| 6| 7 8| | 10{ 1] 12| 3] 14{ 15| 16{ 1] 18| 10| 20| 21 2] 23| 4] 25| 28| 27| 28] 25| 3] 31| 32 33| 3| 36| 3 37| 38| 3| 40| 4] 42| 4] 44| 4| 46| 47| 48| | [rOTAL
PREGUNTA 9 Considera que el valor del producto o servicio fue:

Justo XX[XPXPXX] (XX [ XXX fx]x|x|X XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX fx[x|x XXX XXX 4
Afo X X 2
Bajo X x| 2
Totd 5

Considera que el valor del producto o servicio fue:

M Justo
m Alto

" Bajo

Ilustracién 23. Encuesta de satisfaccion del cliente.

Podemos observar que el 92% de los encuestados considerd que el valor de los
productos y servicios es justo, asi que pudieron pagar el articulo. En este punto juega un
papel importante la capacidad adquisitiva de los clientes ya que en su mayoria cuentan
con una fuente de ingreso que les permite no s6lo cubrir sus necesidades basicas sino
también adquirir, productos y/o servicios para su entretenimiento.
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Tabla 23. Encuesta de satisfaccion del cliente.

Acordes con las necesidades X X X wfxpxfxl [x X x[x]x]x X af [xfx| [x]x

Inovadores XX X x| |x x| x X X X X X X

Compettivos X|X X X x| [x

Todas las anteriores x| [x] ] [x]x X X X x| |x x| x| [x

12

Total

%

Desde su perspectiva Agata’s ofrece productos y
servicios:

M Acordes con las
necesidades
M Innovadores

Competitivos

M Todas las anteriores

llustracién 24. Encuesta de satisfaccion del cliente.

De acuerdo con la grafica anterior, se observa que los clientes perciben que
Agata’s satisface sus necesidades y presenta productos innovadores que llaman su
atencion y son considerados competitivos por las cualidades que presentan dichos
productos, el 24 % de los encuestados considera que cumplen con todas las condiciones
positivas que se establecieron en la encuesta.
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Tabla 24. Encuesta de satisfaccion del cliente.

Exelentes X [x x| |x x| x| x x| (x| |x X|x|x x| x x| [x 17

Buenos ] [x][fx e x x| xfx wfx|x] (x| [ x[ [x]x]x[x]x xfx[x|x xfxf (x| [x]x k)
Regulares X1
Malos 0
Total 50

Piensa usted que la calidad de los productos y servicios
ofrecidos en Agata's fue:

0%

M Exelentes
M Buenos
Regulares

B Malos

llustracién 25. Encuesta de satisfaccion del cliente.

Al ser interrogados sobre la calidad de los productos y servicios, se observa que
la percepcion del cliente en este aspecto es positiva para el 98% de los encuestados.
Pues un 34% consider6 que los productos y servicios son de excelente calidad y el 64%
los considera de buena calidad. Este es un aspecto relevante y que debe considerarse
como una fortaleza de la empresa, que debe continuar trabajando e implementar
estrategias que le permitan optimizar sus procesos para ofrecer a sus clientes productos
y servicios de excelente calidad.
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Tabla 25. Encuesta de satisfaccion del cliente.
(LEVE 102] 3 4151 6f 71 8] 9| 10{ 12{ 12{ 13{ 14{ 15{ 16{ 17| 18{ 10{ 20{ 21{ 22{ 23{ 24{ 25{ 28 27 28 28] 3] 31| 32| 33 34 5] 6] 37] 28] 20] 0] 41| 42) 43] 4] 45| 46| 47) 48] 49] SO[rOTAL

Totd 50

éConsidera usted que el punto de venta de Agata's se
deben mejorar algunos aspectos?

mSi

® No

lustracion 26. Encuesta de satisfaccion del cliente.

De los resultados mostrados en la llustracion 26 y de la observacion directa
realizada por los autores, se concluye que el punto de venta es susceptible de mejorar en
diversos aspectos, tales como: empaque, adecuacion de las instalaciones y presentar un
portafolio més llamativo, entre otros.
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Tabla 26. Encuesta de satisfaccion del cliente.

Disefios personalzados

><

Negullje K1 IXX] X X X XXX X XX

Accesorios X X X X

Bromas / Entretenimiento XX X X| |X

Domiciios X[XX] X

Servicios fotograficas X

NSINR K IXIX] | 1K XXX X KIX[X] [ XX KX X| X XXX X1X|X

3

Total

5

Aparte de los productos y servicios ofrecidos por
Agata's, ¢ Qué otros servicios le gustaria encontrar en
este punto?

M Disefos personalizados

B Maquillaje

I Accesorios

M Bromas / Entretenimiento

® Domicilios

m Servicios fotograficos

NS/NR

llustracion 27. Encuesta de satisfaccion del cliente.

Los clientes, como se muestra en la llustracion 27, estan interesados en diferente
medida en adquirir otros servicios y productos que se consideran afines o
complementarios a los que actualmente ofrece Agata’s. Sin embargo un porcentaje
significativo (46%) no ha considerado o reflexionado sobre esta posibilidad, o no la
considera importante.
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6.6.6. Formacion y crecimiento (Humana)

Agata’s no tiene politicas definidas formalmente para la seleccion de personal,
proteccion o seguridad industrial, ni planes de accion para hacer mas productiva la
empresa. Actualmente no tiene una estructura salarial formal por lo tanto el pago
realizado a los trabajadores es diario a destajo o por labor realizada, tecnologicamente
los funcionarios no cuentan con las herramientas suficientes para el desarrollo de la
empresa. A continuacion se presenta en la Tabla 27la matriz PCI elaborada para analizar
este aspecto de la empresa.

Tabla 27. Matriz PCI de talento humano en Agata’s.

Directivo Fortalezas Debilidades Impacto

Alta | Media | Baja | Alta | Media | Baja | Alta | Media | Baja

1. Experiencia Laboral | X X

2. Nivel Académico X X

3. Ausentismo o X
Incapacidad

4. Nivel de X X
Remuneracion

5. Seguridad Industrial X X

6. Seguridad Social X X

7. Capacitacion X X

8. Participacion X

9. Motivacién X X

2. Estabilidad del X X X X
personal

4. Accidentalidad X X X

5- Productividad de X X X
los empleados

Fuente: Autores de la investigacién

Es importante tener en cuenta que el recurso humano es vital para toda
organizacion, se analizo el talento humano teniendo en cuenta que Agata’s cuenta en un
95% con personal operativo y que actualmente el pago se hace a destajo, sin
prestaciones sociales y seguridad industrial que brinde a sus colaboradores seguridad y
respaldo. De acuerdo al analisis realizado Agata’s no brinda a sus colaboradores
proteccidn social y programas de capacitacion que permita el desarrollo de su capacidad
productiva, observamos que sus empleados participan en el proceso productivo
mediante la creacién de modelos o disefios nuevos, que podrian ser de mayor impacto
para la empresa si existiera mayor motivacion y respaldo.

6.6.7. Aspectos legales y juridicos de la organizacion
Es importante observar como se encuentra legalmente establecida la empresa con el
propasito de proponer alternativas que le permitan el cabal cumplimiento de las normas
legales establecidas. A continuacion, se muestran la matriz PCI y la matriz DOFA
realizadas para analizar los aspectos legales de la empresa.
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Tabla 28. Matriz PCI de los aspectos legales y juridicos de Agata’s

Parametros legales -
1€tros 1eg Fortalezas Debilidades Impacto
y juridicos
Alta | Media | Baja | Alta | Media | Baja | Alta | Media | Baja

1. Constitucion Legal X «

de la compafiia
2. Cumplimiento

Tributario X X
3. Conocimiento X X

Normas Legales

Fuente: Autores de la investigacion

Tabla 29. Matriz DOFA de los aspectos legales y juridicos de Agata's

Debilidades

Fortalezas

Costos de los impuestos

Se encuentra constituida como
persona Natural

Oportunidades

Amenazas

Acceso a programas gubernamentales
para desarrollo de las Microempresas.

Sanciones por desconocimiento de
normas legales.

Fuente: Autores de la investigacién

Teniendo en cuenta los parametros analizados con relacion a los aspectos
juridicos y legales, debe considerarse dentro de las propuestas la informacion legal y
juridica necesaria para que el propietario realice los tramites pertinentes como
renovaciones, matriculas y demas requisitos necesarios para el cumplimiento de normas
legales. Lo anterior con el fin de evitar futuras sanciones o problemas legales.

6.6.8. Aspectos ambientales

La preocupacion creciente por los temas medioambientales y la reglamentacion
que se ha establecido al respecto en materia de politicas y requisitos para cumplir con
las exigencias en materia ambiental, hace necesario considerar dentro del diagnostico
este aspecto. A continuacion se encuentran el Perfil de la capacidad interna(

Tabla 30) y el analisis DOFA (Tabla 31)realizados para el anélisis del aspecto

ambiental en Agata’s.
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Tabla 30. Matriz PCI de los aspectos ambientales de Agata's

Para”_‘e”,o? Fortalezas Debilidades Impacto
legales y juridicos
Alta | Media | Baja | Alta | Media | Baja | Alta | Media | Baja
1. No requieren Licencia
Ambiental X X
2. Empresa poco contaminante X X
3. Campafia de Manejo de
residuos X X

Fuente: Autores de la investigacion

Tabla 31. Matriz DOFA de los aspectos ambientales de Agata's.

Debilidades Fortalezas

No se han definido programas de manejo | No existe una reglamentacion rigida
de residuos

Productos no contaminantes El uso del producto no afecta el medio
ambiente

Oportunidades Amenazas

A’gatas se considera una empresa poco | Nuevos decretos o reglamentaciones.
contaminante

Se puede mostrar como valor agregado en | Productos similares con materias primas
el producto organicas.

Fuente: Autores de la investigacion

De acuerdo a la reglamentacion existente Agata’s no requiere licencia ambiental
y estd considerada como no contaminante. Aunque no tiene mayor impacto en la
empresa, si es importante promover el cuidado y conservacion de medio ambiente, y por
lo tanto, realizar una propuesta para el manejo de desechos.

6.6.9. Anadlisis general DOFA y PCI de Agata’s

Con el fin de obtener una vision general del proceso de analisis diagnostico realizado
que oriente la formulacién de la propuesta del plan de negocio, se han efectuado los
anélisis DOFA y PCI generales de la empresa que se presentan a continuacion.
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Tabla 32. Andlisis general DOFA de Agata's

FORTALEZAS

1. Existe experiencia en el
sector.

2. Baja inversién inicial del
negocio.

3. Creacion de disefios de
acuerdo a la expectativa del
cliente.

DEBILIDADES
1. No existe una organizacion
administrativa adecuada.
. Faltan herramientas contables y
administrativas.
. Falta de apalancamiento financiero.
. Falta de conocimiento de registros
que contribuyan al crecimiento de la
empresa.
. Falta de organizacion en el area de
produccidn.
6. Falta mejorar seguridad social para
garantizar el bienestar de los
colaboradores.

EEN) -2

n

OPORTUNIDADES

1. Conocimiento del consumidor.

2. Localizacién geografica
adecuada.

3. Apertura de nuevos puntos de
venta.

4. Acceso a créditos financieros.

5. Entrega oportuna de los

ESTRATEGIAS FO

1. Aprovechar la experiencia
adquirida para ser mas
competitivo y el
aprovechamiento de las
oportunidades, en relacion
con la competencia.
Aprovechar la baja inversion

[

ESTRATEGIAS DO

1. Creacién de una estructura
administrativa adecuada que
permita el crecimiento y desarrollo
de la organizacion dentro del sector.

. Acceder a créditos financieros que
permitan apalancar proyectos de
mayor impacto para la organizacion.

-2

1. No existen estrategias de
mercado para contrarrestar el
impacto de la competencia.

2. La competencia cuenta con
mejores equipos de produccion
y sistemas operativos.

1. Proponer alternativas de
inversion en proyectos de
mejoramiento del sector.

2. Ampliacién del portafolio de
productos.

3. Mejorar los equipos
necesarios en la produccion
para mejorar la calidad y
portafolio de servicios.

trabajos. inicial para maximizar 3. Registrar la empresa como una
recursos actuales. persona juridica que permita realizar
3. Innovacién en el disefio y contrataciones con empresas que lo
fabricacion de disfraces que exijan y para poder acceder a los
contribuyan al mejoramiento beneficios que las politicas publicas
y diversificacion del brindan en cuanto a consecucion de
producto. recursos financieros y capacitacién.
4. Mejorar las compensaciones y
garantizar la proteccion social de los
colaboradores. para que exista un
mayor compromiso con la
organizacion.
AMENAZAS ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA

1. Crear una estructura administrativa
v financiera solida que permita el
buen funcionamiento y crecimiento
de la empresa.

2. Buscar el apoyo de entidades
bancarias para poder tener el capital
suficiente como base de nuevos
proyectos.

3. Estandarizar y mejorar los procesos
v funciones del area operativa.

4. Disefiar un plan de compensacion
que brinde seguridad a los
colaboradores.
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Tabla 33. Matriz PSI de Agata's

FORTALEZA | DEBILIDAD IMPACTO
MATRIZ PSI A M |B A M |B A M |B
Organizacion Administrativa adecuada X X
Sistema contable y financiero X X
Adgquisicion de herramientas tecnolégicas X X
Conocimiento del proceso productivo X X
Bienestar de los colaboradores X X
Informacién de la competencia X X
Conocimiento de tramites legales X X

Fuente: Autores de la investigacion
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7. PROPUESTA DE PLAN DE NEGOCIO

Introduccion

El plan de negocios, como lo define Jose Antonio Neira (2008) es una guia o carta de
presentacion que permite al empresario transmitir sus conocimientos para la acreditacion
de un negocio, y permite al empresario proyectarse, no solo con sus empleados, sino
también con proveedores o futuros inversores, la preparacion formal del plan de
Negocio sera una herramienta para la valoracion de la evolucion o desarrollo del
negocio, desviaciones y los mecanismos correctores existentes, la comprension de las
caracteristicas del negocio su mercado y competencia, facilitando alianzas estratégicas y
financiacion para obtencion de recursos. A continuacion se desarrolla la propuesta de
plan de negocio que los autores hacen para Agata’s, basada en el diagndstico realizado,
en las caracteristicas de la empresa, el contexto en el cual se desempefia y en las
expectativas de su propietario.

7.1.  Direccionamiento estratégico

El direccionamiento estratégico es considerado, por la mayoria de las teorias
administrativas y modelos de gestion empresarial, como factor fundamental para la
consolidacion, crecimiento y permanencia de cualquier organizacion empresarial. Dicho
direccionamiento debe ser conocido y compartido por todos y cada uno de los
integrantes de dicha organizacion.

Si bien Agata’s no cuenta con un direccionamiento estratégico formal, su duefio
en la entrevista manifestd sus propdésitos, con base en ellos se propone aqui una
estructura de direccionamiento estratégico, pues es indispensable para Agata’s
establecerlo para conocer y determinar claramente hacia dénde va. A continuacion,
entonces, se proponen los siguientes elementos: misidn, vision, politicas, objetivos.

7.1.1. Mision

Somos una empresa de confecciones, especializada en el disefio, la fabricacion, el
alquiler y la venta de trajes tipicos, disfraces, togas, birretes y mufiecos publicitarios.
Orientamos el talento de nuestra gente para satisfacer las necesidades de nuestros
clientes, siempre buscando brindar productos de calidad a un precio justo.

Nos afianzamos dia a dia en el mercado bogotano y a nivel nacional. Esto gracias a
nuestra dedicacion, creatividad y variedad en las alternativas que ofrecemos, la
flexibilidad para el disefio y fabricacidon de productos que responden a las necesidades
especificas de cada cliente y por supuesto, a nuestra disposicion permanente para
ofrecerle siempre excelente servicio y atencion.

80



7.1.2. Vision

En el afio 2012 seremos una empresa lider y reconocida en el sector, competitiva y
eficiente, cuya marca seré reconocida a nivel nacional. Comprometida con la excelencia
de sus procesos para garantizar la calidad de los productos y servicios que ofrece. Asi
mismo, sera promotora de bienestar y la generacion de oportunidades para el personal
vinculado a ella directa o indirectamente, cumpliendo asi con un compromiso esencial
de responsabilidad social.

7.1.3. Politicas
En Agata’s estamos comprometidos con:

» Laexcelencia, la calidad en todos y cada uno de nuestros productos y servicios.

> El bienestar de todos los integrantes de la empresa, la salud ocupacional y la
seguridad.

> La capacitacion y la busqueda permanente de herramientas que permitan mejorar
la competitividad mediante el desarrollo de habilidades y destrezas del personal
en las diferentes areas de trabajo.

» La promocion de valores como la honestidad, el respeto y la responsabilidad.

» El desarrollo social y comunitario a través de la generacion de oportunidades
laborales y el establecimiento de precios justos para los productos y servicios
que ofrece.

> El mejoramiento continuo y la disposicion permanente para la utilizacion éptima
de los recursos disponibles, asi como para la consecucién de ellos. Esto con el
fin de aumentar la productividad y la capacidad de respuesta de la empresa.

7.1.4. Principios organizacionales

Teniendo en cuenta que los principios corresponden al conjunto de creencias y valores
que guian a la empresa (Hernandez, 2009), a continuacion se proponen los principios
que orientaran a Agatas:

» Honestidad: Para Agata’s es importante desarrollar este valor con el propoésito de
brindar confianza y seguridad a los clientes y proveedores lo cual es importante
para el crecimiento de la misma.

» Compromiso: Mediante este principio los colaboradores y todas aquellas
personas que intervienen en el negocio, demuestran interés y dedicacion para
desarrollar cada una de las labores.

» Servicio al cliente: Por ser una empresa de servicios y teniendo en cuenta que el
cliente es de vital importancia para el crecimiento de la misma, es necesario que
todas las personas tengan una actitud de servicio que permita la satisfaccion de
las necesidades y gustos de los clientes.

» Trabajo en equipo: Todos los colaboradores de Agata’s deben tener una actitud
de servicio enfocados al logro de los objetivos de cada area mediante
colaboracion mutua.

» Respeto y Tolerancia: Todos los colaboradores de Agata’s deben realizar sus
actividades con amor dedicacion y sentido de pertenencia aprendiendo a valorar
y respetar a los demas.
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7.1.5.

Valores organizacionales:

Los valores, como lo plantea Mejia (2004), hacen parte de la cultura empresarial de cada
organizacion debido a que corresponden a las costumbres conceptos y comportamientos
que una empresa asume, como normas 0 principios de conducta, que le permiten
adoptarla como una caracteristica distintiva. A continuacion se mencionan los valores
propuestos para Agata’s:

>

YV VVV VYV VVYVY

A\

7.1.6.

7.2.

Trabajamos en busca de la satisfaccion de nuestros clientes, siempre buscando
brindar productos de calidad a un precio justo.

Agata’s siempre buscara fortalecer su marca a través de su dedicacion
creatividad en los disefios, brindando variedad de alternativas a nuestros clientes.
Agata's permitird el desarrollo de cada uno de sus integrantes en busca de la
eficiencia y desarrollo de procesos que contribuyan a resultados 6ptimos.

Prestar un servicio y trato justo a todos los clientes, en cada uno de los
requerimientos solicitados.

Realizar todas las actividades con excelencia y responsabilidad

Desarrollar disefios de alta calidad esmerandose por brindar productos excelentes
Mantener un clima organizacional adecuado para todas las areas que conforman
la empresa.

Mejorar dia a dia la rentabilidad y la capacidad de respuesta frente a las
solicitudes, para asegurar la permanencia y crecimiento de la empresa

Realizar capacitacion continua para todos los colaboradores de Agata’s con el
propodsito de ser mas competitivos, desarrollando habilidades de creacién e
innovacion.

Objetivos
Continuar trabajando en busca de la satisfaccion de nuestros clientes, brindando
siempre productos de calidad a un precio justo.
Fortalecer la marca de Agata’s, a través de la dedicacion constante, la oferta de
disefios creativos y la variedad de alternativas.
Promover el desarrollo, el bienestar y las oportunidades de crecimiento para cada
uno de los integrantes de la empresa.
Optimizar el manejo de los recursos y la gestion empresarial para el
mejoramiento continuo de nuestros procesos y la calidad de nuestros productos y
servicios.
Implementar estrategias tendientes a la consolidacion de la empresa, su
crecimiento y sostenibilidad.
Emprender las acciones necesarias para lograr el afianzamiento en el mercado
local y el acceso a oportunidades de conquistar nuevos mercados.

Estrategias Administrativas

Visto el analisis de la situacion actual de Agata’s, se proponen las siguientes estrategias
para implementar un sistema de gestion administrativa adecuado a sus caracteristicas y
que le permita incrementar su productividad y su competitividad.
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7.2.1. Formalizacion de la empresa:
Se propone, en primer lugar, la formalizacion de Agata’s como persona juridica, ya que
cuenta con los aspectos necesarios para crecer en el mercado: infraestructura, capital de
trabajo, portafolio de productos definidos y gran satisfaccion de sus clientes de acuerdo
a los resultados obtenidos en la encuesta aplicada. Tal formalizacion le abrira
posibilidades, en cuanto le permitird acceder a las diferentes oportunidades que se
ofrecen a las mi pymes en Colombia y buscar un mejor posicionamiento de la empresa
dentro del sector. ElI hecho de formalizar y constituir legalmente a Agata’s como
empresa le permitira, entre otras ventajas, las siguientes:

» Garantizar la continuidad del negocio y la posibilidad de establecer la
participacion de los familiares que trabajan actualmente.
Aumentar sus oportunidades de acceso a nuevos mercados.
Mayor facilidad para el acceso a créditos financieros y con tasas mas bajas, en
pro del desarrollo y la inversion.
Ofrecer una imagen de seguridad y confianza, creando respaldo para poder
realizar contratos mas rentables.
A partir de esta formalizacion Agata’s contara con beneficios como capacitacion
por medio del SENA, para mejorar su nivel productivo y tecnificando cada vez
MAs Sus procesos.
Adicionalmente, constituirse como persona juridica le permitira obtener un descuento en
el pago delos aportes parafiscales (SENA, ICBF y Cajas de Compensacion Familiar) de
la siguiente manera:

» 75% para el primer afio de operacion.

> 50% para el segundo afo de operacion

» 25% para el tercer afio de operacion
Se propone, que Agata’s se constituya como S.A.S., por ser una empresa familiar en
proceso de desarrollo y crecimiento. Esta figura juridica permite constituirse de una
forma agil por hacerlo mediante documento privado, adicionalmente limita la
responsabilidad de los socios, entre otras ventajas.

YV VY

A\

7.2.2. Establecimiento de la estructura organizacional
De acuerdo con José Neira (2008) existen cuatro pasos para determinar la estructura
organizacional. A continuacion se presentan estos, teniendo en cuenta la informacion de

Agata’s:
Paso 1. Paso 2. Paso 3. Paso 4.
Desarrollo del Definicion de Seleccion de Politicas de
Organigrama Funciones Personal R.H.

[lustracion 28. Definicion de la estructura de la empresa

Fuente: Autores de la investigacién, con base en Neira (2008).
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[ Paso 1. Desarrollo del organigrama

Segun la clasificacién que hacen Ferell, Hirt, Adriaensens, Flores y Ramos (2003)
Agata’s presenta una estructura lineal y Staff, e incluye una relacion directa entre
superiores y subordinados, ademas de administradores especializados que brindan
asesoria y apoyo a los departamentos.

El organigrama que se propone a continuacion, pretende definir las relaciones de
mando y dependencia de la empresa. Esto con el fin de disponer de una estructura que
establezca las responsabilidades, funciones y jerarquias. Para su elaboracion, se ha
tenido en cuenta la informacion suministrada por el Gerente Propietario en la entrevista
realizada, puesto que no se ha disefiado ni publicado un documento formal.

Gerente
-------------------- Contador |
Jefe de Mercadeo Jefe de Recursos Jefe de Produccion
Humanos
Administrador punto De No6mina Operarios
Venta
Vendedores

Ilustracion 29. Organigrama de Agata's

Fuente: Autores de la investigacién

] Paso 2. Definicion de funciones

Con la presentacion de los manuales de funciones se busca realizar una descripcion de
puestos de trabajo conociendo las actividades y funciones que desempefian los
funcionarios en la organizacion, y asi contar con una herramienta que permita facilitar la
eleccion del perfil y el cumplimiento de los requisitos y necesidades del negocio. En el
anexo se presenta el manual de funciones para la empresa, teniendo en cuenta para cada
cargo: jefe inmediato, area a la cual pertenece, objetivo, funciones principales, perfil
académico, responsabilidades, experiencia y habilidades requeridas.
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1 Proceso de seleccion de personal

Se propone en el aspecto de seleccion de personal tener en cuenta los puntos
mencionados a continuacion para que la empresa cuente con personal idoneo para el
desarrollo de las funciones propias de cada puesto de trabajo.

1) Recepcion de Hojas de vida

En este paso se realiza la recepcion de hojas de vida de los aspirantes, la
verificacion de informacidn y las referencias. Posteriormente se cita al aspirante
para la entrevista.

2) Entrevista
Se realiza mediante preguntas abiertas al aspirante con el objetivo de identificar
su nivel de conocimiento y experiencia.

3) Pruebas de Aptitud y conocimiento

Con estas pruebas se identificaran las habilidades y conocimientos técnicos del
candidato para el ejercicio de las funciones correspondientes al cargo al que
aspira.

4) Examenes de ingreso

Son los examenes médicos que permiten determinar el estado fisico y mental del
aspirante, para determinar si se encuentra en condiciones adecuadas para el
cumplimiento de las funciones del cargo.

5) Contratacion
Es el proceso mediante el cual se legaliza el contrato de trabajo y se establecen
las condiciones del mismo en cuanto a obligaciones tanto empleador como del
empleado, las condiciones de remuneracion, funciones del cargo, la duracion, y
demas condiciones necesarias para cumplir con los requisitos de ley en este tipo
de contratacion.

6) Induccién

Se deberd realizar una induccion al personal contratado de los aspectos generales
de la empresa y de las funciones especificas del cargo.
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. « SE VALIDA CAPACIDAD DEL
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RENDIMIENTO
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PARA INGRESO FISICAS CONTRATACION SELECCION DE PERSONAL INHERENTES AL
NECESARIAS * ASIGNACION DE ACERTARO

CARGO

PARA EL TRABAJO FUNCIONES

lustracién 30. Proceso de seleccion de personal.
Fuente: Autores de la investigacion

[ Paso 4. Politicas de Recursos Humanos

Se propone promover el bienestar de todos los integrantes de la empresa, la salud
ocupacional y la seguridad. Esto mediante la adopcion de una politica de contratacion y
legalizacion de las condiciones laborales de todos los trabajadores de la empresa
conforme a las disposiciones legales.

Ademas la empresa debe ocuparse de promover entre sus trabajadores la
capacitacion y la busqueda permanente de herramientas que permitan mejorar la
competitividad mediante el desarrollo de habilidades y destrezas del personal en las
diferentes areas de trabajo.

Es importante también promocion de valores como la honestidad, el respeto y la
responsabilidad.

7.2.3. Seguridad Industrial

La seguridad industrial en Colombia ha evolucionado a partir de la expedicion de la Ley
100 de 1993, mediante la creacion de las ARP, cuyo objetivo es prevenir en la medida de
lo posible y atender los accidentes y enfermedades laborales.

En materia de salud ocupacional, como se plantea en la pagina web Misiénpyme.com,
en su seccion Gestion humana:

La posicion del Ministerio de la Proteccion Social, es clara y advierte que todas las empresas, sin
importar su actividad econémica, deben contar con un Programa de Salud Ocupacional, en el cual
se definiran las estrategias necesarias para garantizar la proteccion y seguridad de sus empleados.
Esto se establecié mediante la Resolucién nimero 1016 de 1989.
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Sin embargo, cada empresa en particular debe establecer los programas méas adecuados de
acuerdo con su actividad econdmica, el nimero de trabajadores y con los riesgos reales y
potenciales que puedan representar las funciones que realizan.

El nimero de colaboradores es una de las variables que deben considerar los gerentes a la hora de
nombrar un Comité Paritario de Salud (Copaso) o al Vigia de Salud, segin el caso. El Copaso, se
implementa en empresas con 10 empleados o mas; mientras que el Vigia de Salud se encargara
del proceso en empresas con menos de 10 empleados. (MisionPyme.com, 2008)

De acuerdo con el diagndstico realizado en Agata’s y teniendo en cuenta que el
propietario es responsable de la salud y bienestar de los trabajadores, se observa la
necesidad de elaborar un plan para la identificacién, evaluacion y control de riesgos. Asi
mismo, debe realizarse la afiliacion de los empleados a una ARP.

Hernando Diaz, Propietario-Gerente de Disfraces Agata’s, interesado en
fomentar un ambiente saludable y seguro para sus colaboradores, estudiara la manera de
protegerlos frente a los riesgos relacionados con agentes fisicos, mecénicos, quimicos,
bioldgicos, organicos, sustancias peligrosas y otros factores que puedan afectar su salud.

Para tal efecto, se propone la afiliacién de la empresa a una ARP y asignarle a un
colaborador la responsabilidad de desempefiarse como Vigia Ocupacional. Dicho
colaborador debera capacitarse permanentemente y promoverd en la empresa las
acciones necesarias para atender las necesidades de esta en materia de salud
ocupacional.

A continuacion mencionamos la clasificacion de riesgos que permitira identificar
cuales son los que se presentan en Agata’s:

Tabla 34. Clasificacion de riesgos.

Clase | Clase 11 Clase Il Clase IV Clase V
Riesgo Riesgo Bajo Riesgo Medio | Riesgo alto Riesgo
Minimo Méaximo

Procesos manufactureros | Procesos Areneras; manejo de
Actividades como la fabricacion de | manufactureros como | Procesos asbesto;  bomberos;
financieras; trabajos | tapetes, tejidos, | fabricacion de agujas, | manufactureros como | manejo de explosivos;
de oficina | confecciones y flores | alcoholes, alimentos, | aceites, cervezas, | construccion;
administrativos; artificiales; almacenes por | automotores, articulos | vidrios; procesos de | explotacion petrolera.
centros  educativos; | departamento; algunas | de cuero. | galvanizacion;
restaurantes. labores agricolas. transporte, servicios de

vigilancia privada.

Porcentaje para pagar | Porcentaje para pagar : | Porcentaje para pagar : | Porcentaje parapagar: | Porcentaje para pagar
:0.522% 1.044% 2.436% 4.35% : 6.96%

7.2.4.

Fuente: autores de la investigacion. Elaborada con base en la
informacion suministrada por ISS Proteccion laboral, Administradora
de Riesgos Profesionales en su pagina de internet.

Propuesta para el control diario de la caja menor

La caja menor presenta los ingresos y egresos de efectivo de acuerdo con las
necesidades del punto de venta, la propuesta que se presenta a continuacion se realizo
con el propdsito de contribuir a administracion, realizando un control mas efectivo sobre
los recursos disponibles para ser utilizados a un corto plazo.
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De acuerdo a la publicacion Finanzas personales (2009), la caja menor es una
herramienta que debe ser utilizada para los gastos de menor cuantia como gastos de
transporte y alimentacion, entre otros; dependiendo del objeto de la empresa. Tales
gastos se deben pagar en efectivo de una manera rapida, por esto, es importante contar
con una persona que tenga el perfil adecuado para que realice el control de los soportes
y el arqueo periddico. La caja menor debe guardarse siempre en un lugar seguro, con los
soportes correspondientes, las facturas de pago y demas comprobantes por concepto de
compras o prestacion de servicios. Ademas, estos pagos deben ser autorizados por el
propietario o en su defecto por la persona responsable del punto de venta.

Esta propuesta se realiza teniendo en cuenta lo observado durante la visita que se
realizé al punto de venta, donde se observd que no existe un control optimo sobre estos
recursos:

Tabla 35. Formato para control de la caja menor.
Fecha  Norecibo Nombre Solicitante  CEDULA ~ CONCEPTO CREDITO VALOR ~ GASTOS EFECTVO TOTAL CAJA

600.000
15/08/2010 2001 |JULIAN SANCHEZ 79999222 TRANSPORTE 100.000 100.000 500.000 600.000
16/08/2010 2002 |SANDRA PEREZ 52532522|ALIMENTACION 70.000 170.000 430.000 600.000
17/08/2010 2003 |CONSTANZA DIAZ 52533423[FUNGIBLES 80.000 250.000 350.000 600.000
17/08/2010 2004 |ALEJANDRO BARRERA 79235948|ALIMENTACION 80.000 330.000 210.000 600.000
17/08/2010 2005 |JULIAN SANCHEZ 79999222|SERVICIOS PUBLICOS 70.000 400.000 200.000 600.000
17/08/2010 2006 |SANDRA PEREZ 52532522|0TROS GASTOS 150.000 550.000 50.000 600.000
17/08/2010 2007 |CONSTANZA DIAZ 52533423|FUNGIBLES 50.000 600.000 0 600.000

Fuente: Autores de la investigacion

7.3.  Estrategias de produccion

La propuesta contribuird a dar un orden adecuado al proceso de produccion que permita
la optimizacién de los recursos.

Es importante reorganizar la planta de produccion para optimizar el flujo de los
procesos, asi mismo, deben incorporarse procesos de validacién de calidad. Verificar la
calidad de los materiales y la confiabilidad de los proveedores es fundamental para
ofrecer un producto de alta calidad, en el plan de produccion se determinan algunos de
los proveedores que se visitaron.

7.4.  Estrategias tecnolodgicas

Para la elaboracion de los productos Agata’s debera realizar una inversion inicial de dos
maquinas planas que le permitan mejorar la capacidad de la planta existente, y a su vez
el mejoramiento de los procesos.

Es importante que Agata’s cuente con sistemas de informacion mediante la
adquisicion de Software que le permita organizar y conocer el estado de la compafiia de
una manera agil y oportuna, mejorando la competitividad optimizando los recursos
disponibles.

Para el desarrollo tecnoldégico se propone la compra dedos
equipos(computadores) que permitan la sistematizacion de la informacion y el
mejoramiento administrativo.
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7.5.  Estrategias de mercados

Como estrategia de mercados es importante optimizar los canales de distribucién:
» Punto de Venta ubicado en el Barrio Galerias
» Ventas instituciones, empresas, entidades Educativas
» Pagina Web

PUNTO DE VENTA

VENTAS
INSTITUCIONALES.,
EMPRESAS Y
ENTIDADES

CANALES DE
DISTRIBUCIO

PAGINA WEB

www.agatasdisfrac

llustracion 31. Diagrama de Canales de Distribucion.
Fuente: Autores de la investigacion

Para optimizar dichos canales, Agata’s requiere acciones nuevas, como la
contratacién de una persona que se dedique a promocionar el portafolio de productos
que ofrece a entidades como colegios y empresas. A continuacion se proponen algunas
acciones encaminadas a promocionar los productos y servicios que ofrece la empresa:

Promocidn de eventos Radio - Campafia con limite de tiempo, estrategias,
alianzas que permitan pautar a un bajo costo.
Impresos Volantes con informacion de contacto y los

principales productos y/o servicios ofrecidos.

Promociones de ventas Demostraciones del producto / muestra en el punto
de venta.
Valor agregado a los productos Ofrecer en las temporada productos o servicios

complementarios. Por ejemplo, maquillaje y
fotografias.

Para optimizar la pagina web es importante mejorar sus contenidos, que muestre
los productos y/o servicio ofrecidos y que proporcione a los clientes facilidades para
realizar sus solicitudes en linea, permitiéndole asi ahorrar tiempo y evitar
desplazamientos innecesarios. También es importante para Agata’s implementar una
base de datos sobre las personas que visitan la pagina y obtener asi los datos de contacto
para poder ofrecer los servicios adecuados a las necesidades de los clientes y realizar un
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seguimiento posventa que evalle la satisfaccion de los mismos con los productos y/o
servicios adquiridos.

7.6. Planes de accion
7.6.1. Plan de produccion

A continuacion se hace una serie de propuestas para mejorar el proceso de produccion y
la calidad de los productos, también se tiene en cuenta los proveedores ubicados en el
barrio la Alqueria.

[ Proveedores
Para esta investigacion se visitaron los proveedores de textiles en el barrio Alqueria el
cual es reconocido por su importancia en este sector textil de Bogota.

Tabla 36. Proveedores Materia Prima sector Alqueria.

Nombre Direccion Teléfono
TEXTI- FILH Clle. 42 N° 52C-23 sur 2389351
Todo en deportivos Cra. 52C N° 41-17 sur 238 4428
Casa Textil Cra. 52C N° 412-20 sur 7241582
Adecorar Clle. 42sur N° 52C-39 2306349
Mundo hilazas Clle. 42 N° 53-03 sur 7249419
Corseteria el Mayorista N° 3 Cra. 50 N° 41B-24 sur 2043570

Fuente: Autores de esta investigacion

[0 Determinacion de la distribucion de la planta

La adecuada distribucion de la planta de produccion es importante, ya que de esta forma
se priorizan los procesos y se mejora la calidad del producto, cabe resaltar que Agata’s
disfraces integrd el proceso de lavado y mantenimiento de los productos alquilados, lo
que hace que el proceso sea mas amplio.
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llustracion 32. Planta de Produccion Agata's Disfraces
Fuente: Autores de la investigacion

M.P = Maquina Plana
F = Fileteadora

[ Proceso de Produccion
Se propone la inclusién de dos procesos adicionales: Revision de la calidad de la
confeccion y la materia prima, llamada revision de Calidad N°1; y después de la
terminacion se recomienda la revision de la calidad del producto terminado, proceso
Ilamado Calidad N° 2. Tal propuesta se basa en la importancia de validar la calidad de
desde el inicio del proceso productivo, teniendo en cuenta que con esto se minimizan
costos y se mejora la durabilidad de los productos. Factor este Gltimo, que permitira que
la marca tenga un mayor reconocimiento.

Actualmente Agata’s no realiza un embalaje adecuado para los productos que
alquila y vende, por lo tanto, se propone también implementar esta parte del proceso,
para que no se incrementen los costos por mantenimiento de esta mercancia.
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lustracién 33. Proceso de Produccidn propuesto para Agata's.
Fuente: Autores de la investigacion

SERVICIO POST FIN DEL
VENTA VALIDACION PROCESO
DE LA SATISFACCION PRODUCTIVO

NrlL ALIFNTE

7.6.2. Plan financiero

Para el disefio del plan financiero, en este estudio se tuvo en cuenta informacion
suministrada por el propietario del negocio Agata’s disfraces, informacion recopilada
mediante encuestas a clientes, observacion a proveedores, competencia mas proxima
lider en este sector, y el sector como tal. La importancia de este informe es demostrar la
capacidad de Agata’s para generar valor y ademas, analizar la viabilidad financiera de
este negocio. Cabe destacar que actualmente el negocio no refleja utilidades por que
carece de un manejo adecuado de la informacion contable y financiera; aunque el duefio
manifiesta que recibe muy buenas ganancias, no es posible cuantificarlas, este estudio
también busca demostrar que el negocio genera utilidades.

A continuacion mostramos detalladamente la informacion de costos Materia
prima, CIF, ventas gastos y proyecciones financieras, estado de resultados, balance
general.
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Tabla 37. Materia prima por producto. Disfraz adulto.

DISFRAZ ADULTO

Materia Prima Cant. necesaria Valor M.P.
Directa Valor/metro (mts.) usada
Licras de algodon $6.000 1 $6.000

Seda poliéster $2.500 1 $2.500
Guata $3.500 0,3 $1.050
Hilaza $0 200 $ 68

Hilo $1 60 $72
Botones $ 100 10 $1.000
Cauchos $ 157 3 $ 470
TOTAL M.P. $12.258 275,3 $11.160

Fuente: Autores de la investigacion

Tabla 38. Materia prima por producto. Disfraz nifio.

DISFRAZ NINO
Materia Prima Valor/metro Cant. necesaria Valor M.P.
Directa (mts.) usada

Lino flex $4.000 0,5 $2.000
Seda poliéster $2.500 0,5 $1.250
Guata $ 3.500 0,2 $ 700
Hilaza $0 200 $ 68
Hilo $1 60 $72
Botones $ 100 5 $ 500
Cauchos $ 157 3 $ 470
TOTAL M.P. $10.258 269,2 $5.060
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Tabla 39. Materia prima por producto. Traje tipico adulto.

TRAJE TIPICO ADULTO
Materia Prima Cant. necesaria Valor M.P.
Directa Valor/metro (mts.) usada

Satin $3.500 2 $7.000
Linos $3.800 0,5 $1.900
Dacrones $3.300 0,5 $ 1.650
Hilaza $0 400 $ 135
Hilo $1 80 $96
Botones $ 100 10 $1.000
Cauchos $ 157 $1.253
Hilo caucho $60 $ 300
Encaje $ 300 10 $ 3.000
Adornos $ 100 5 $ 500
Cintas $ 250 5 $1.250
TOTAL M.P. $10.952 498 $13.031

Fuente: Autores de la investigacion.

Tabla 40. Materia prima por producto. Traje tipico nifio.

TRAJE TIPICO NINO
Materia Prima vValor/metro Cant. necesaria Valor M.P.
Directa (mts.) usada
Satin $3.500 1 $3.500
Linos $ 3.800 0,2 $ 760
Dacrones $3.300 0,3 $990
Hilaza $0 400 $ 135
Hilo $1 80 $ 96
Botones $ 100 4 $ 400
Cauchos $ 157 3 $ 470
Hilo caucho $ 60 2 $120
Encaje $ 300 5 $ 1.500
Adornos $ 100 3 $ 300
Cintas $ 250 2 $ 500
TOTAL M.P $10.952 487,5 $6.381
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Tabla 41. Materia Prima por producto. Mufiecones

MUNECONES
Materia Prima Cant. necesaria Valor M.P.
Directa Valor/metro (mts.) usada

Peluche $28.000 3 $84.000
Guata $3.500 3 $10.500
Hicopor $ 3.000 1 $ 3.000
Hilaza $0 200 $68
Hilo $1 60 $72
Cremayeras $3.800 2 $ 7.600
Cauchos $ 157 3 $470
TOTAL M.P $10.258 269,2 $105.710

Fuente: Autores de la investigacion

[0 Mano de obra Directa
En Agata’s Disfraces se labora por turnos de ocho horas.

Tabla 42. Mano de obra directa.

MANO DE OBRA DIRECTA
Producto Valor hora Tiempo/h Valor por tiempo
Disfraz adulto $3.515 1,5 $5.272
Disfraz nifio $ 843.538 1 $3.515
Traje tipico adulto $3.515 2 $7.029
Traje tipico nifio $3.515 1 $3.515
Mufiecones $3.515 3 $10.544

Fuente: Autores de la investigacion

Tabla 43. Costos indirectos de fabricacion.

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION
Valor
Valor mes | Periodicidad | servicio

Servicios de lavanderia $ 60.000 15 dias $ 300.000
Servicios de mantenimiento maquinas $25.000| 6 meses $150.000
Servicio agua $92.500| 2 meses $185.000
Bolsas plasticas $ 250.000 1 mes

Servicio energia $ 175.000 1 mes $ 175.000
Arriendo local fabrica $500.000 1 mes $ 500.000
Total CIF en produccion $1.102.500

Fuente: Autores de la investigacion
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Tabla 44. Proyeccion Costos Materia Prima.

PRODUCTOS MATERIAPRIMA |ANO 1 ANO?2 ANO 3
DISFRACES NINOS ALQUILER 5.060 | $ 4.047.600 | $ 4585931 |$  5.044.524
DISFRACES ADULTOS ALQUILER 11.160 | $ 26.224.825 | $ 29.252.955 | $  31.718.479
DISFRACES NINOS VENTA 5.060 | $ 75.893 | $ 85.986 | $ 94.585
DISFRACES ADULTOS VENTA 11.160 | $ 3.794.230 | $ 4.298.863 | $  4.728.749
TRAJES TIPICOS NINO ALQUILER 6.381 | $ 15.314.400 | $ 17.219.767 | $  18.810.295
TRAJES TI'PICOS ADULTO ALQUILER 13.031 | $ 19.285.880 | $ 19.864.456 | $  19.864.456
MUNECONES VENTA 105.710 | $ 1.797.062 | $ 1.916.302 | $  1.988.163
MUNECONES ALQUILER 105710 | $ 2.748.447 | $ 4191910 |$  4.371.564
MUNECONES PUBLICITARIOS 105710 [ $ 5.074.056 | $ 6.532.847 | $  7.839.417
TOTAL 368.979 | $ 78.362.392 | $ 87.940.017 | $  94.460.231

Fuente: Autores de la investigacion
Tabla 45. Proyeccion Costos Mano de Obra.

PRODUCTOS M.0.D ANO 1 ANO2 ANO 3
DISFRACES NINOS ALQUILER 3515|$ 2811793 | $ 3.185.761 | $  3.504.337
DISFRACES ADULTOS ALQUILER 5272 |$ 12.389.461 | $ 13.820.049 | $  14.984.843
DISFRACES NINOS VENTA 3515|$ 52.721 | $ 590.733 | $ 65.706
DISFRACES ADULTOS VENTA 5272 |$ 1.792.518 | $ 2.030.923 | $  2.234.015
TRAJES TIPICOS NINO ALQUILER 3515|$ 8.435.378 | $ 9.484.880 | $  10.360.964
TRAJES TI'PICOS ADULTO ALQUILER 7.029 | $ 10.403.633 | $ 10.715.742 | $  10.715.742
MUNECONES VENTA 10544 | $ 179.252 | $ 191,146 | $ 198.314
MUNECONES ALQUILER 10544 | $ 274150 | $ 418.131 [ $ 436.051
MUNECONES PUBLICITARIOS 10544 | $ 506.123 | $ 651633 | $ 781.960

TOTAL $ 36.845.028 | $ 40.557.997 | $  43.281.931
Fuente: Autores de la investigacion
Tabla 46. CIF proyectado.

PRODUCTOS C.LF ANO 1 ANO2 ANO 3
DISFRACES NINOS ALQUILER 5513 | $ 4.410.000 | $ 4.996.530 | $  5.496.183
DISFRACES ADULTOS ALQUILER 5513 | $ 12.954.375 | $ 14.450.192 | $  15.668.096
DISFRACES NINOS VENTA 5513 | $ 82.688 | $ 93.685 | $ 103.053
DISFRACES ADULTOS VENTA 5513 | $ 1.874.250 | $ 2123525 |$  2.335.878
TRAJES TIPICOS NINO ALQUILER 5513 | $ 13.230.000 | $ 14.876.033 | $  16.250.078
TRAJES TI'PICOS ADULTO ALQUILER 3.963 | $ 5.864.500 | $ 6.040.435 | $  6.040.435
MUNECONES VENTA 3.963 | $ 67.363 | $ 71832 | $ 74.526
MUNECONES ALQUILER 3.963 | $ 103.025 | $ 157133 | $ 163.867
MUNECONES PUBLICITARIOS 3.963 | $ 190.200 | $ 244.883 | $ 293.859

TOTAL $ 38776400 | $ 43.054.247 | $  46.425.976

1 Costos de produccion proyectados
Para determinar este costo es necesario tener en cuenta la mano de obra directa e
indirecta, y las materias primas entre otros. A continuacion se muestran discriminadas:

Fuente: Autores de la investigacion

Tabla 47. Costos de produccion proyectados a tres afos.
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Costos de
PRODUCTOS produccion ANO 1 ANO 2 ANO 3

DISFRACES NINOS VENTA 14.087 | $ 211301 | $ 239.404 | $ 263.345
DISFRACES ADULTOS VENTA 21944 |$ 7.460.998 | $ 8453.311 | $  9.298.642
MUNECONES VENTA 120.216 | $ 2.043.676 | $ 2.179.280 | $  2.261.003
MUNECONES PUBLICITARIOS 120.216 | $ 5.770.379 | $ 7429363 |$  8.915.235
TOTAL $ 15.486.353 | $ 18.301.357 | $  20.738.224

Fuente: Autores de la investigacion




Tabla 48. Proyeccion de ingresos por

ventas en pesos.

PRODUCTOS Precio de venta ANO 1 ANO 2 ANO 3
DISFRACES NINOS VENTA 65.000 | $ 975.000 | $ 1104675 [$  1.215.143
DISFRACES ADULTOS VENTA 85.000 | $ 28.900.000 | $ 32.743.700 | $  36.018.070
MUNECONES VENTA 380.000 | $ 6.460.000 | $ 6.888.640 | $ 7.146.964
MUNECONES PUBLICITARIOS 800.000 | $ 38.400.000 | $ 49.440.000 | $  59.328.000

TOTAL $ 74.735.000 | $ 90.177.015 | $ 103.708.177
Fuente: Autores de la investigacion
Tabla 49. Proyeccion de ingresos por alquiler en pesos.

PRODUCTOS Precio de venta ANO 1 ANO 2 ANO 3
DISFRACES NINOS ALQUILER 20.000 | $ 16.000.000 | $ 18.128.000 | $  19.940.800
DISFRACES ADULTOS ALQUILER 35.000 | $ 82.250.000 | $ 91.747.250 | $  99.479.975
TRAJES TIPICOS NINO ALQUILER 8.000 | $ 19.200.000 | $ 21.588.800 | $ 23.582.880
TRAJES TI'PICOS ADULTO ALQUILER 12.000 | $ 17.760.000 | $ 18.292.800 | $  18.292.800
MUNECONES ALQUILER 160.000 | $  4.160.000 | $ 6.344.800 | $  6.616.720

Total $ 139.370.000 | $  156.101.650 | $ 167.913.175

Tabla 50. Proyeccidn por venta y alquiler en unidades.

Fuente: Autores de la investigacion

Cantidad por Afio Crecimiento
PRODUCTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 Afo 1/Afio 2 |Afio 2/Afio 3
DISFRACES NINOS ALQUILER 800 880 986 1,10 1,12
DISFRACES ADULTO ALQUILER 2350 2545 2760 1,08 1,08
DISFRACES NINO VENTA 15 17 18 1,13 1,06
DISFRACES ADULTO VENTA 340 374 411 1,10 1,10
TRAJES TIPICOS NINO 2400 2620 2862 1,09 1,09
TRAJES TIPICOS ADULTO 1480 1480 1480 1,00 1,00
MUNECONES VENTA 17 18 18 1,06 1,00
MUNECONES ALQUILER 26 39 40 1,50 1,03
MUNECONES PUBLICITARIOS 48 60 72 1,25 1,20

O Costo de consumo

Fuente: Autores de la investigacion

El punto de fabricacion estd ubicado en el barrio Kennedy, en estrato tres, el cual
determina las tarifas tanto para el servicio de acueducto y alcantarillado como para el de
suministro de energia eléctrica. Servicios que son indispensables para el funcionamiento
de la empresa; el primero, es necesario para el mantenimiento y lavado de los productos
después del alquiler, proceso que se realiza directamente en el punto de fabrica; y el
segundo, es indispensable para el funcionamiento de la maquinaria.

Tabla 51. Consumo de Servicios Publicos.

Servicio publi

CO

Valor factura

Valor mensual

Servicio de acueducto y al

cantarillado

$92.500

$185.000

Servicio de energia eléctri

Ca

$175.000

$175.000
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1 Costo de mantenimiento Maquinaria
Agata’s contrata una revision periddica de la maquinaria, servicio que es prestado por
una persona natural, el promedio del costo de mantenimiento de cada maquina es de
aproximadamente treinta mil pesos($30.000). Agata’s realiza un mantenimiento de las
cuatro maquinas y de la cortadora cada seis meses por un valor de ciento cincuenta mil

pesos ($150.000).

Tabla 52. Proveedor de servicio de mantenimiento.

Nombre

Teléfono

Valor servicio

Periodicidad

Edgar Lombana

3132895215

$150000

6 meses

Tabla 53. Gastos de ventas.

Fuente: Autores de la investigacion

GASTOS DE VENTAS

DESCRIPCION GASTOS VENTAS CANTIDAD VALOR UNIT VALOR TOTAL ANO 1 ANO 2 ANO 3
Personal variable 3 $ 843.538 | $ 2.530.613 [ $ 2530613 |$ 2606532 |$  2.684.728
Personal de ventas 2 $ 843.538 | $ 1.687.076 [ $ 20.244.907 | $ 20.852.254 | $ 21.477.822
Volantes 1 $ 500.000 | $ 500.000 | $ 500.000 | $ 515.000 | $ 530.450
Pégina web y Péginas Amarillas 1 $ 5.000.000 | $ 5.000.000 | $ 5.000.000 | $ 5.150.000 | $  5.304.500
Tarjetas 3 $ 100.000 | $ 300.000 | $ 900.000 | $ 927.000 | $ 954.810

TOTAL $ 10.017.689 $ 29.175.521 $  30.050.786 $  30.952.310

Tabla 54. Gastos administrativos.

Fuente: Autores de la investigacion

GASTOS ADMINISTRATIVOS
DESCRIPCION GASTOS ADMINISTRATIVOS CANTIDAD VALOR MES ANO 1 ANO 2 ANO 3

Sueldo Gerente 1 $ 1.687.076 | $ 20.244.907 | $ 20.852.254 | $  21.477.822
Papeleria 1 $ 450.000 [ $ 450.000 | $ 463.500 | $ 477.405
Transportes 1 $ 500.000 | $ 6.000.000 | $ 6.180.000 | $ 6.365.400
Gastos de representacion 1 $ 500.000 | $ 500.000 | $ 515.000 | $ 530.450
Camara y Comercio renovacion 1 $ 350.000 | $ 350.000 | $ 360.500 | $ 371.315
Internet 1 $ 106.000 | $ 1.272.000 | $ 1.310.160 | $ 1.349.465
Celular 1 $ 120.000 | $ 1.440.000 | $ 1.483.200 | $ 1.527.696

TOTAL $ 3.713.076 | $ 30.256.907 | $ 31.164.614 | $ 32.099.553
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Tabla 55. Estado de Resultados proyectado anual a tres afios.

ESTADOS DE RESULTADOS PROYECTADO ANUAL
AGATA'’S DISFRACES
ANO1 ANO 2 ANO3

VENTAS $214.105.000 $ 246.278.665 $271.621.352
Ventas $74.735.000 $90.177.015 $103.708.177
Alquiler $139.370.000 $156.101.650 $167.913.175
+ COMPRAS $7.680.000 $7.910.400 $8.147.712
+ MANO DE OBRA FIJA $36.845.028 $40.557.997 $43.281.931
+ MANO DE OBRA VARIABLE $1.200.000 $1.236.000 $1.273.080
+ COSTOS FIJOS DE PRODUCCION $15.486.353 $18.301.357 $20.738.224
+C.I.F. TRAJES ALQUILER $36.561.900 $40.520.322 $43.618.660)
+ DEPRECIACION Y DIFERIDOS $20.062.151 $13.374.768 $13.374.768
TOTAL COSTO DE VENTAS $111.355.433 $115.226.444 $123.559.742
UTILIDAD BRUTA (Ventas - costo de ventas) $102.749.567 $131.052.221 $148.061.609
GASTOS ADMINISTRATIVOS $30.256.907 $31.164.614 $32.099.553
GASTOS DE VENTAS $29.175.521 $30.050.786 $30.952.310
UTILIDAD OPERACIONAL (utilidad bruta- G.F.) $43.317.139 $69.836.821 $ 85.009.747,
- OTROS EGRESOS $2.227.109 $2.304.529 $2.471.195

- GASTOS FINANCIEROS $1.926.945 $2.216.508 $2.444.592
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (U.O. - Otr G.) $39.163.086 $65.315.784 $ 80.093.960
IMPUESTOS $12.923.818 $21.554.209 $ 26.431.007,
UTILIDAD NETA $26.239.267 $43.761.575 $53.662.953)

Tabla 56. Balance General proyectado.

Fuente: Autores de la investigacion

BALANCE GENERAL PROYECTADO
AGATA’S DISFRACES

ACTIVO INICIAL ANO 1 ANO 2 ANO 3
CAJA $500.000 $14.317.252 $5.000.000 $4.000.000
BANCOS $30.000.000 $17.657.799 $14.061.207
INVERSIONES $ 14.000.000 $20.000.000
INVENTARIOS $42.037.218 $62.099.370 $75.474.137 $ 88.848.905
-DEPRECIACION INVENTARIOS $20.062.151 $13.374.768 $13.374.768
TOTALACTIVO CORRIENTE $42.537.218 $ 86.354.470 $98.757.169 $113.535.344
ACTIVO FIJO
MAQUINARIA Y EQUIPO $8.550.000 $8.550.000 $28.550.000 $28.550.000]
EQUIPO DE COMPUTO Y COMUNICACIONES $1.900.000 $1.900.000 $1.900.000 $1.900.000|
MUEBLES Y ENSERES $5.650.000 $5.650.000 $5.650.000 $5.650.000
DEPRECIACION $4.654.167 $5.904.167 $5.904.167
TOTALACTIVO FIJO NETO $16.100.000 $11.445.833 $30.195.833 $30.195.833
OTROS ACTIVOS
TOTAL ACTIVOS $58.637.218 $ 97.800.304 $128.953.002 $143.731.178]
PASIVO
CUENTAS POR PAGAR
OBLIGACIONES FINANCIERAS $5.000.000 $5.000.000
IMPUESTOS POR PAGAR $12.923.818 $21.554.209 $26.431.007|
PRESTACIONES SOCIALES
TOTAL PASIVO $0 $12.923.818 $ 26.554.209 $ 31.431.007
PATRIMONIO
APORTES SOCIALES $58.637.218 $58.637.218 $58.637.218 $58.637.218
UTILIDADES RETENIDAS
UTILIDADES DEL EJERCICIO $ 26.239.267 $43.761.575 $53.662.953
TOTAL PATRIMONIO $58.637.218 $ 84.876.486 $102.398.794/ $112.300.171]
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $58.637.218 $ 97.800.304 $ 128.953.002 $143.731.178
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Es importante resaltar que inicialmente Agata’s Disfraces no cuenta con Bancos,
es recomendable abrir una cuenta Bancaria para tener un mayor control del efectivo y
crear una relacion comercial que mas adelante sirva para apalancar proyectos de
crecimiento del negocio, teniendo en cuenta que refleja utilidades para el primer afio de
$26.239.267, para el segundo de $53.844.227 y el tercer afio de $71.696.853, capital que
podria reinvertirse para la expansién del negocio.

(1 Punto de equilibrio

Para obtener el punto de equilibrio es necesario conocer los costos fijos y variables, los
costos variables son aquellos que cambian en proporcién directa con los volimenes de
produccién y ventas, mientras que los costos fijos son aquellos costos que permanecen
constantes durante un periodo de tiempo sin importar el volumen que se produzca o se
venda.

Tabla 57. Estado de costos de produccion alquiler.

AGATA’S DISFRACES
Estado de Costo de Produccion (ALQUILER)
MANO DE OBRA DIRECTA $ 34.314.415
MATERIALES DIRECTOS $67.621.152
COSTO PRIMO $ 101.935.567
COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION $ 36.561.900
COSTO DE PRODUCCION $ 138.497.467
UNIDADES 3176
COSTO UNITARIO $43.608

Fuente: Autores de la investigacion

Tabla 58. Estado de costos de produccion ventas.

AGATA’S DISFRACES
Estado de Costo de Produccion (VENTAS)
MANO DE OBRA DIRECTA $2.530.613
MATERIALES DIRECTOS $10.741.240
COSTO PRIMO $13.271.853
COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION $2.214.500
COSTO DE PRODUCCION $ 15.486.353
UNIDADES 372
COSTO UNITARIO $41.630

Fuente: Autores de la investigacion
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Tabla 59. Flujo de efectivo Agata's Disfraces.

ESTADO FLUJO DE EFECTIVO
AGATA'S DISFRACES

CONCEPTO ESTADO DE ESTADO DE ESTADO DE
FLUJOSANO 1 | FLUJOS ANO 2 | FLUJOS ANO 3
AGATAS DIFRACES
Resultados del ejercicio 26.239.268 53.844.227 71.696.854
Partidas que no afectan el efectivo
Gasto depreciacion 24.716.318 13.374.768 13.374.768
Provision impuesto de renta 12.923.818 26.520.291 35.313.375
Cambios en activos y pasivos operacionales
Deudores - -
Inventarios (20.062.150) (13.374.768)
Cargos diferidos y otros activos - -
Proveedores -
Cuentas por pagar - - -
Impuestos por pagar 12.923.818 13.596.473 8.793.084
Obligaciones laborales - - -
Pasivo estimado y provisiones (12.923.819) (26.520.291) (35.313.375)
Otros pasivos - - -
Efectivo neto provisto por las actividades de operacion 37.640.135 60.753.318 80.489.938
Flujos de efectivo por las activades de inversion
Inversiones - (30.000.000) -
Propiedad, Planta y Equipo (20.062.151) (32.124.769) (13.374.768)
Efectivo neto usado en actividades de inversion (20.062.151) (62.124.769) (13.374.768)
Flujo de efectivo de las actividades de financiacion
Obligaciones financieras 5.000.000 -
Capital Social - -
Prima en colocacion de acciones -
Reserva Legal -
Reservas ocasionales -
Revalorizacion del patrimonio - -
Resultados de ejercicios anteriores (26.239.268) (53.844.227)
Efecto neto provisto en las actividades de financiacion (21.239.268) (53.844.227)
Aumento en el efectivo 43.817.252 (22.610.719) 13.270.943
Efectivo al comienzo del periodo. 500.000 44.317.252 21.706.533
Efectivo al final de periodo. 44.317.252 21.706.533 34.977.476
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Tabla 60. Tasa interna de retorno.

TASA INTERNA DE RETORNO
AGATA'S DISFRACES
Inv. inicial (58.637.218)
afio 1 26.239.267
afno 2 53.844.227
afio 3 71.696.853
TIR 55%

Fuente: Autores de la investigacién

Agata’s presenta una tasa interna de retorno de 55%, por lo tanto, se puede
afirmar que el proyecto es viable, teniendo en cuenta que en la actualidad la tasa de
interés mas alta de referencia es la de usura que se encuentra en el 21.32% E. A. para el
altimo trimestre del 2010, segun informacion obtenida por la Superintendencia
Financiera de Colombia.

El presente plan financiero parte de la proyeccion en ventas, la cual se calcul6 de
acuerdo a informacion suministrada por el propietario, clientes actuales, e informacion
recolectada de los proveedores, y su finalidad es servir como guia, para obtener la
utilidad o crecimiento proyectado,

Se toman aqui, como parametros, las propuestas del plan de mercadeo
desarrolladas en el item 7.5, en donde se proponen estrategias tendientes a obtener el
indice de ventas presupuestado, el cual se estimd en un 10% para los articulos con
mayor rotacion.

Adicionalmente, este 10% de incremento se puede lograr haciendo crecer la
planta actual, ya que se estima que para cumplir con volimenes mayores a los actuales
es importante invertir parte de las utilidades proyectadas en mas maquinaria y mano de
obra, accién que permitira el crecimiento de la capacidad instalada de la planta y
permitird cubrir la demanda de sus productos.

El crecimiento que se proyecta depende del mejoramiento y de la puesta en
marcha de las estrategias planteadas en el punto 7.5: Estrategias de mercado.

7.6.3. Plan de ventas

1 Promocion de Ventas

Con el proposito de dar cumplimiento a la proyeccién de ventas estimada que se puede
observar en la tabla y el grafico que se muestran a continuacion, se propone la
contratacién de un promotor de ventas que se encargue de dar a conocer los productos y
las marcas en todas las épocas del afio. Para tal fin, se seguirda un plan de relaciones
publicas que por via telefonica permita establecer un contacto previo con personas
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claves de diferentes entidades e instituciones, para asi concretar visitas personales para
dar a conocer el portafolio de productos y/o servicios de la empresa.

Tabla 61. Proyeccion de ventas anual a tres afios.

PRODUCTO ANO 1 ANO 2 ANO 3
DISFRACES NINOS ALQUILER 800 880 986
DISFRACES ADULTO ALQUILER 2350 2545 2760
DISFRACES NINO VENTA 15 17 18
DISFRACES ADULTO VENTA 340 374 411
TRAJES TIPICOS NINO 2400 2620 2862
TRAJES TIPICOS ADULTO 1480 1480 1480
MUNECONES VENTA 17 18 18
MUNECONES ALQUILER 26 39 40
MUNECONES PUBLICITARIOS 48 60 72

Fuente: Autores de la investigacion

lustracién 34. Proyeccion de ventas a tres afios.

Fuente: Autores de la investigacion
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8. RECOMENDACIONES

Es necesario que Agata’s implemente el plan de negocio, para crecer y posicionarse en
el mercado mediante el cumplimiento de los objetivos y metas propuestas a corto
mediano y largo plazo.

Es indispensable para la organizacion y el desarrollo administrativo, asignar un
responsable de la elaboracién de informes y estados financieros que sirva como base
para la toma de dediciones e inversiones futuras.

Agata’s debe contar con equipos tecnoldgicos que permitan sistematizar y ordenar la
informacidn necesaria para el conocimiento de los productos y/o servicios.

Se recomienda la implementacion de controles que permitan el mejoramiento y
evaluacion de cada una de las areas involucradas, brindando asi productos y/o servicios
de calidad.

El punto de venta debe realizar y mantener actualizado un inventario ordenado por tallas
y debe implementarse un cuidado adecuado de los productos, mediante la realizacién de
un mantenimiento preventivo a cada prenda por medio del lavado y el cubrimiento de
las prendas.

Es necesario desarrollar una campafia publicitaria, esto mediante el mejoramiento de la
pagina web y la publicidad a través de otros medios que permitan dar a conocer mas los
productos y servicios que brinda Agata’s

Agata’s debe brindar al personal contratado, garantias laborales como seguridad social y
capacitacion en aspectos como el servicio al cliente, contabilidad basica, corte y
confeccién. Lo anterior, segun las funciones asignadas y el area a la cual pertenece
dicho personal.

Es importante que la empresa establezca metas claras y cuantificables.
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9. CONCLUSIONES

Agata’s cuenta con la experiencia de su propietario y colaboradores, una buena
capacidad de produccion, un buen grado de aceptacion del producto y una imagen
positiva ante los clientes.

Agata’s, sin embargo, no cuenta con una marca que genere recordacion a los
clientes, actualmente tiene la oportunidad de desarrollar etiquetas y empaques para
sus productos, con el proposito de brindar una buena imagen.

La empresa carece de un sistema de informacion que le provea los datos necesarios
para la toma de decisiones y no cuenta con un sistema que le permita conocer su
inventario actual en cifras y unidades.

Tecnologicamente Agata’s requiere la compra de maquinaria y equipos de oficina
que le permitan mejorar su capacidad productiva y la sistematizacion de la
informacion.

Agata’s aprovecha todos los desperdicios textiles, para la elaboracion de nuevos
productos.

El directivo de Agata’s hasta el momento, no ha establecido oficialmente la vision,
mision, principios y valores que guian la organizacion.

El hecho de concretar y definir tales aspectos es clave para la creacion de una cultura
organizacional y un direccionamiento estratégico. El andlisis realizado en este
estudio hace evidente la necesidad de que la empresa defina y asuma un
direccionamiento estratégico claro.

La consolidacion de las diferentes areas funcionales de la empresa y su adecuada
articulacion, el mejoramiento del proceso productivo, el manejo adecuado de los
recursos y de la informacidén, son condiciones necesarias para garantizar el
crecimiento y sostenibilidad de Agata’s.

La implementacion del plan de negocios propuesto y la consecuente reestructuracion
de la empresa le permitirdn canalizar sus fortalezas y emprender las acciones
pertinentes para minimizar sus debilidades e incrementar asi su productividad y
competitividad.
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Anexo 1. ENTREVISTA CON EL PROPIETARIO DE LA EMPRESA

El objetivo de esta entrevista es recopilar datos para conocer la situacion actual del
negocio.

Nombre: Hernando Pérez Giraldo

1. ¢Que factores lo motivaron a crear este negocio?

Venia con un negocio del cuero que fracaso, conocia de disefio, un amigo peruano me
propuso fabricacién de disfraces, surgio asi la idea del negocio me di cuenta de la
rentabilidad, inicie con el almacén de galerias con pocos trajes, que recibi como pago de
una deuda. Con persistencia porque el primer afio fue dificil, a partir de la idea de pautar
en paginas amarillas se fue posicionando, al siguiente afio el negocio crecio iniciando asi
con otro punto de venta.

Este negocio nacio por casualidad y por la necesidad de conseguir plata para la familia.

2. ¢COmo esté constituido legalmente su negocio?

Estoy registrado en camara de comercio y ante la Dian, en confecciones, como persona
natural.
3. ¢Enqué afio se registro ante la camara de comercio?

Me registré en el afio 1980 como Persona Natural, y como disfraces Agata’s estoy
registrado desde 2004.
4. ¢Qué experiencia tiene en el sector de las confecciones?

Tengo treinta afios de experiencia.
5. ¢Donde esta localizado su negocio?

La fabrica esta situada en el barrio Mandalay, en la carrera 78 G No 5B-26, el punto de
venta esta ubicado en la Carrera 23 No 53A - O5, en el barrio Galerias.
6. ¢Conoce usted los beneficios que ofrece el gobierno al constituirse como
persona juridica?

No.
7. ¢Cuantos socios tiene actualmente el negocio?

Yo trabajo solo.
8. ¢Con cuantos empleados cuenta su negocio?

Cuento con cinco empleados formales y cuatro Informales o satélites.
9. ¢Con qué estructura organizacional cuenta su negocio actualmente?

Estan en cabeza mia todas las decisiones, pero no hay nada definido.
10. ¢Ha establecido un organigrama del negocio?

No esta establecido formalmente.
11. ¢ Ha planteado formalmente los objetivos del negocio? ¢Cuales son?

No, pero si los tengo claros.



Llegar a ser una gran empresa, ese es mi objetivo principal, poco a poco se va
consiguiendo mediante la expansion en el mercado. Y hacer una empresa estable para
sacar a mi familia adelante.

12. ¢ Tiene usted estipulado una vision y mision del negocio? ¢cual es?

La vision es ser el mejor almacén de disfraces del pais, y la mision es generar empleo y
que mi familia este bien.
13. ¢Sus colaboradores conocen la vision y la mision?

Si claro, pero no esta escrita.
14. ; Ha establecido politicas que direccionen su negocio?

Pues las politicas que tengo claras son cumplir con los pagos tanto a los empleados
como a los arriendos.
15. ¢ Con qué mecanismos de control cuenta actualmente su negocio?

Contablemente con planillas que yo disefié, facturas e inventario anual, ain no llevo una
contabilidad definida.
16. ¢Realiza una planeacién adecuada, que le permita reaccionar frente al
cambio?

Si, me estoy preparando para el cambio, dia a dia se realizan reformas, estoy convencido
que con una mayor inversion los resultados van a ser mejores.
17. ¢ Que tipo de contrato tienen sus colaboradores?

Solo de palabra, a todos les pago al destajo diariamente.
18. ; Como determina la remuneracion de sus colaboradores?

Por el grado de preparacion, experiencia y capacidad de trabajo.
19. ¢ Sus colaboradores cuentan con seguridad industrial?

No.
20. ¢COomo realiza usted el proceso de seleccion o la eleccion del perfil
adecuado?

De acuerdo a la necesidad de la empresa por medio de hojas de vida.
21. ;Con qué alianzas estratégicas cuenta actualmente su negocio?

Aliado con dos puntos de venta que se encuentran a nombre de mi esposa.
22. ;Cuenta actualmente con programas tecnoldgicos administrativos y
contables?

No.
23. ¢ Cuales son los productos y servicios que ofrece su negocio actualmente?

Fabricacion, venta y alquiler de disfraces y trajes tipicos, publicidad para empresas
mufiecos publicitarios ejemplo (Rama, Ecopetrol, Varta).
24. ¢ Cuales son los productos de mayor rotacion?

Son los Trajes tipicos.



25. ¢Como fijan los precios de los productos y servicios?

De acuerdo al uso que tenga la prenda o el grado de dificultad de fabricacion.
26. ¢ Como financia usted su produccion?

El cliente siempre da el 50 % cuando es fabricacion, cuando es en alquiler es de
contado, no necesita mucha financiacion.
27. ¢COmo se encuentra posicionado el negocio en el mercado?

Ya tenemos una experiencia de 6 afos.
28. ¢ Cémo identifica las necesidades actuales de sus clientes?

En este negocio el cliente dice qué es lo que necesita, por eso nos buscan.
29. ¢Ha realizado un estudio de satisfaccion de sus clientes?

No, Pero la mayoria de clientes manifiesta su satisfaccion me llaman y felicitan.
30. ¢Cémo da a conocer sus servicios?

Tenemos en este momento Paginas Amarillas, por City TV, Emisoras, como Candela, se
pacta con canje, por el alquiler yo recibo publicidad.
31. {Qué problemas han afectado directamente su negocio?

Al principio los problemas econdmicos yo monté esta empresa con las ufias, en este
punto ya no necesito plata para que el negocio funcione. Y otro es la tecnificacion,
maquinaria para mejorar la terminacion de los productos mejorando la produccion.
32. ¢ Qué medidas se han tomado para la solucién de los problemas que se han
presentado?

Se tiene pensado comprar dos maquinas para mejorar la proyeccion: collarin y
zigzadora.
33. ¢Cuenta con algun sistema de control de calidad de sus productos?

Si, claro, antes de que salgan de la fabrica se revisan muy bien, hay una persona
encargada de esto.
34. ;Qué factores tiene en cuenta para innovacion y desarrollo del producto?

La forma del disefio y la demanda, por lo que entre mas dias, hay més clientes; tengo en
cuenta lo que el cliente necesita, este negocio ha crecido con la publicidad voz a voz, y
en no quedar mal a los clientes, este ha sido el éxito.

35. ¢Como ve el sector de textil y de confecciones en Colombia actualmente?

Ese sector esta muy regular, para la muestra un familiar que trabaja conmigo
actualmente ha tenido pérdidas debido a la crisis mundial, pero esto a mi no me ha
afectado.

36. ¢Como ve su negocio en un futuro?

Me veo bien, estoy prepardndome para darle una mejor imagen y mejor proyeccion al
negocio.



37. ¢Ha pensado en exportar sus productos?

En el momento no, primero es afirmarme mas en el negocio a nivel nacional, con
paginas amarillas me conocen a nivel nacional.



Anexo 2. ENCUESTA SOBRE PROCESOS Y AREAS FUNCIONALES

IDENTIFICACION

1. Nombre:

2. Edad afos Sexo F M

3. Posicion en la empresa:

Propietario/a Gerente/a Administrador/a

4. Nivel educativo

Profesional ____ Est. Universitario Técnico
Aux. Técnico __ Bachiller Primaria
5. Fecha de creacion de la empresa: mes afio
6. Capital inicial

7.Principal sector productivo:

Industria _____ Comercio L

Servicios ____ Transporte _ Otros
(Cual?

8. Principales actividades, productos o servicios:

1.

2.

3.

DIRECCION

1. Division del trabajo administrativo

A. Cuenta con personal que toma decisiones de orden administrativo sin consultarlo
a usted.

B. La mayor parte de las decisiones de orden administrativo las toma usted, sin
consultarlas abiertamente con alguno/s de sus empleados.

C. Si usted no esta, no se toman decisiones.

2. Estabilidad del personal

A. La mayor parte de su personal es directo

B. La mayor parte de su personal es temporal y su nimero se incrementa por
temporadas

C. Cuenta con personal directo y toma muy pocos temporales.



3 Personal por relaciones contractuales
A. La mayor parte del personal es asalariado
B. La mayor parte del personal son miembros de la familia.

C. Se cuenta con miembros de la familia y con asalariados, en proporcién similar.

4. Recurso humano

Para el disefio, fabricacioén y venta de los productos Agata’s cuenta con:

A. 1a10 Empleados
B. 11 a 50 Empleados

C.51 a 200 Empleados
5. Manual de procedimientos

A. Hay una definicion clara de las funciones y tareas de cada miembro de la
empresa.

B. Las funciones de los empleados estan sujetas a los cambios del negocio
C. No estan definidas las funciones y tareas de cada miembro de la empresa
6. Estructura organizacional

A. Existe tedricamente la estructura organizacional pero no se utiliza.

B. No existe.

7. Control gerencial

A. Existe un sistema de control gerencial funcionando.
B. El sistema de control existe pero no se aplica adecuadamente.

C. No existe, se improvisa.

8. Imagen de la empresa

A. Laempresa tiene una buena imagen en el entorno en el que se desenvuelve.



B. Laempresa tiene una imagen regular.
C. Laempresa tiene una imagen negativa en el entorno.

D. No sabe

9. Administracion
A. El duefio de la empresa ha contribuido a la conduccion de la misma.
B. El duefio de la empresa no tiene los conocimientos y habilidades para conducirla.

C. Nadie asume esta funcion.

CONTABILIDAD/ FINANZAS
1.Control contable

A. Cuenta con un contador que trabaja de manera regular, emite comprobantes y
realiza declaraciones tributarias.

B. Lleva algunos controles regularmente y recurre al contador sélo cuando tiene
problemas.

C. No tiene contabilidad regular.
2. Acceso a crédito
Dispone normalmente de lineas de crédito (proveedores o entidades financieras)

Puede acceder a servicios de crédito si lo necesita.

o @ »

Dificilmente podria acceder a un crédito, si lo necesitara.
D. No sabe

3.Razones para no acceder al crédito
A. Desconoce como solicitar un crédito.
B. Ha solicitado pero se lo han negado por falta de garantias.
C. No le gusta endeudarse.

D. No cree que lo necesite



MERCADEO Y VENTAS

1. Dindmica de ventas

Sus ventas han crecido en el tltimo afio
Sus ventas se mantienen.

Sus ventas vienen decreciendo.

No lo sabe

CoOow>

3. ¢Quién realiza las ventas?

A. Usted.

B. Algun familiar ¢Quien?

C. Personal asalariado.
4. Canales
A. Tiene vendedores o puntos de venta propios distintos al establecimiento donde
produce.
B. Vende principalmente a intermediarios.
C. Vende a consumidores finales en el propio local de produccién
4. Ubicacion del mercado fundamental para su principal producto
A. En varias localidades de la ciudad.
B. En las principales ciudades o regiones del pais.
C. Ensu misma localidad de produccién.

5. Promociény publicidad

A. Realiza publicidad promocional regularmente.

B. Realiza publicidad promocional ocasionalmente.



C. No realiza publicidad promocional.

¢Si se realiza promocion y publicidad por qué medios lo hace?

PRODUCCION

1. Instalaciones

A. El local que emplea es de uso exclusivo para la empresa y se encuentra separado
del hogar.

B. El espacio que emplea la empresa forma parte de la vivienda, pero es de uso
exclusivo para las actividades de la empresa.

C. El espacio que emplea la empresa se utiliza también para desarrollar actividades
de la familia.

2. Equipamiento
A. Ademas de equipos basicos cuenta con equipo especializados.
B. Tiene los principales equipos basicos.

C. Solo cuenta con herramientas y algunos de los equipos basicos.

3. Obsolescencia y soporte

A. Los equipos tienen bajo riesgo de obsolescencia tecnoldgica pero buen soporte
de repuestos.

B. Los equipos tienen un riesgo medio de obsolescencia tecnologica pero buen
soporte de repuestos.

C. Los equipos tienen un alto riesgo de obsolescencia tecnologica y cuesta mucho
CONseguir repuestos.
D. No lo sabe

4. Calidad (respecto de productos con valores similares, que compiten por el mismo
mercado)



Sus productos tienen calidad superior.
Sus productos tienen similar calidad.
Sus productos son de menor calidad.
No lo sabe

COow>

5. Eficiencia

La empresa hace un buen uso de los recursos (calidad, desechos).
La empresa hace un uso normal de los recursos.

La empresa no hace un buen uso de los recursos.

No lo sabe

CoOow»

INNOVACION
1. Desarrollo de productos o procedimientos

A. La empresa desarrolla y lanza productos nuevos con frecuencia diferenciandose
de la competencia.

Casi siempre se produce lo mismo que la competencia.
Se cambia los productos con menos frecuencia que la competencia.
Desarrolla nuevos productos segun los pedidos de los clientes actuales

COow

2.Personal
A. El personal tiene capacidad de innovar.

B. Al personal a pesar de que quiere participar activamente en todas las labores de
la empresa no se le subministra el espacio adecuado ni se le estimula.



Anexo 3. ENCUESTA DE SATISFACCION DE LOS CLIENTES

Nombre del cliente

Edad GéneroF M [
Ocupacion: Empleado [C] Estudiante [_Independiente Ho{1 4
Teléfono Correo electronico

Punto de venta

Producto comprado

Producto cotizado
1. Con que frecuencia utiliza usted estos productos

Una vez al mes

Mas de dos veces en el mes

Una vez en el afio

Otra Cual

oo

¢Cuél es el grado de satisfaccidn general con respecto al producto adquirido?
Completamente satisfecho

satisfecho

insatisfecho

completamente insatisfecho

oo TN

En comparacidn con otras alternativas el producto adquirido es:
Mucho mejor

Algo mejor

Mas o menos igual

Algo peor Mucho peor

No lo sabe

P00 TP W

¢Compraré o utilizara usted nuevamente el producto adquirido?
Seguro que si

Probablemente si

No sé

Probablemente no

Seguro que no

P00 o

5. ¢(Recomendaria a usted este producto a otras personas?

Si [ No []

6. ¢Qué grado de importancia le da a usted a los siguientes aspectos a la hora de
comprar? Por favor marque de 1 a 5 el grado de importancia, siendo 5 el de
mayor grado de importancia.

Calidad del producto
Relacion calidad precio
Proceso de compra del producto



oo N

P00 T ®

Experiencia de uso
Servicio postventa

Considera que el valor del producto fue:
Justo

Excesivo

Bajo

¢Agata’s ofrece productos competitivos?
Totalmente de acuerdo

De acuerdo

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

No aplica



Anexo 4. MANUAL DE FUNCIONES

MANUAL DE FUNCIONES

CARGO: Gerente

JEFE INMEDIATO: N.A.

AREA: Administrativa

OBJETIVO: Planear, organizar, coordinar y controlar el funcionamiento general de la
empresa.

FUNCIONES PRINCIPALES

>

vV YV V¥V

Negociar toda clase de contratos necesarios para el desarrollo de la actividad de
la empresa de acuerdo a los objetivos planteados.

Representar a la empresa ante las diferentes instituciones que lo acrediten como
tal

Dirigir y supervisar todas las actividades relacionadas con el funcionamiento y
cumplimiento de los objetivos de la empresa.

Responder por el crecimiento de su capital

Disefiar y ejecutar planes para el desarrollo de productos de acuerdo al
requerimiento del mercado.

PERFIL ACADEMICO: Profesional en Administracion de Empresas

RESPONSABILIDADES:

Alta Baja
Responsabilidad sobre bienes materiales y X
equipos
Responsabilidad y manejo de informacién X
Supervision del trabajo de otras personas X
Manejo de dineros o documentos similares X

EXPERIENCIA Y HABILIDADES
Requiere conocimientos del area administrativa, técnica y operativa, preferiblemente
con conocimientos relacionados en disefio y experiencia minima de un afio en el sector.



MANUAL DE FUNCIONES

CARGO: Jefe de produccion

JEFE INMEDIATO: Gerente

AREA: Administrativa

OBJETIVO: Controlar y distribuir los recursos adecuadamente para el desarrollo
productivo.

FUNCIONES PRINCIPALES
» Administrar los recursos fisicos y humanos disponibles para la elaboracion de
productos.
» Tener la informacidn necesaria para el desarrollo de la produccion (cantidades,
materiales, tiempos de entrega)
» Verificar que los productos elaborados cuenten con la calidad necesaria

PERFIL ACADEMICO: Técnico o profesional en carreras a fines a la produccion

RESPONSABILIDADES:

Alta Baja
Responsabilidad sobre bienes materiales y equipos X
Responsabilidad y manejo de informacién X
Supervision del trabajo de otras personas X
Manejo de dineros o documentos similares X

EXPERIENCIA Y HABILIDADES:
Requiere conocimientos de Disefio, Corte, Confeccion, maquinaria y manejo de recursos
entre otros con experiencia minima de tres afios.



MANUAL DE FUNCIONES

CARGO: Administrador punto de venta

JEFE INMEDIATO: Gerente

AREA: Administrativa

OBJETIVO: controlar las actividades de venta o alquiler del producto

FUNCIONES PRINCIPALES
» Velar por el buen manejo de los recursos del punto de venta
» Tener constante comunicacion con el Gerente con el fin de realizar una
retroalimentacion diaria del estado del punto de venta
» Tener al dia la informacion de la mercancia existente.
» Mantener actualizada la informacion contable
> Realizar diariamente arqueo de caja Menor

PERFIL ACADEMICO: Técnico o Profesional en carreras administrativas

RESPONSABILIDADES:

Alta Baja
Responsabilidad sobre bienes materiales y equipos X
Responsabilidad y manejo de informacién X
Supervision del trabajo de otras personas X
Manejo de dineros o documentos similares X

EXPERIENCIA Y HABILIDADES

Requiere conocimientos del area administrativa, contable y operativa, preferiblemente
con conocimientos relacionados con el manejo de servicio al cliente, administracion de
recursos humanos y fisicos.



MANUAL DE FUNCIONES

CARGO: Costurero

JEFE INMEDIATO: Gerente

AREA: Produccion

OBJETIVO: Realizar la elaboracion de los trajes mediante la costura de los mismos

FUNCIONES PRINCIPALES
» Cortar, armar y coser el vestuario
» Verificar la calidad y disefio de cada producto

PERFIL ACADEMICO: Bachiller

RESPONSABILIDADES:

Alta Baja
Responsabilidad sobre bienes materiales y equipos X
Responsabilidad y manejo de informacion X
Manejo de dineros o documentos similares X

EXPERIENCIA'Y HABILIDADES
Requiere conocimientos de materiales, disefio y manejo de Maquinaria (maquina plana,
fileteadora, cortadora entre otras), con una experiencia minima de un afo.



MANUAL DE FUNCIONES

CARGO: Mensajero

JEFE INMEDIATO: Gerente

AREA: Administrativa

OBJETIVO: Recibo y entrega de materiales y prendas

FUNCIONES PRINCIPALES
» Realizar entrega oportuna de los productos terminados
» Compra de materiales
» Pago de servicios publicos y demas

RESPONSABILIDADES:

Alta Baja
Responsabilidad sobre bienes materiales y equipos X
Responsabilidad y manejo de informacion X
Manejo de dineros o documentos similares X

EXPERIENCIA'Y HABILIDADES

Requiere conocimientos de Ubicacion geografica, principales entidades financieras,
proveedores entre otras, con experiencia minima de dos afios
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