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RESUMEN

A partir del analisis del sector artesanal, del mercado y la competencia se realizé una
investigacion de mercados la cual permiti6 definir las diferentes estrategias
(mercadeo, posicionamiento), estipulando alternativas de penetracion,
comercializacién, de precios, promocion y servicios. A su vez, se efectud el analisis
técnico, para determinar la posibilidad de comercializar los bolsos con la calidad,
cantidad y costo requerido. Ademas, se realiz6 el analisis administrativo, para definir el
plan estratégico de la organizacion. Consecuentemente, se defini6 la estrategia de e-
business y la aplicacién que soportara todas las transacciones y demas operaciones
que se llevaran a cabo en la empresa y por ultimo, se determind las caracteristicas
econdmicas del proyecto para establecer el presupuesto necesario para el correcto
funcionamiento de la empresa, en base a esto, se evalud financieramente dicho

proyecto, con el fin de determinar la viabilidad de este.

En el transcurso del proceso descrito anteriormente, se fueron definiendo los
conceptos que se consideraron apropiados, a través de diagramas, o en su defecto,
de la metodologia mas adecuada para el criterio a manejar. De esta forma, se
presenta un proyecto dindamico, que logra captar la atencién del lector, gracias a la

metodologia desarrollada.



INTRODUCCION

Las artesanias utilizadas como accesorios, tales como los bolsos elaborados en fibra
vegetal, no son solo atractivos por su funcionalidad y su costo relativamente bajo, sino
ademas poseen un valor cultural invaluable. Estos productos, los cuales son el objeto de
este proyecto, son hechos a mano y producidos por artesanos informales con un buen
grado de calidad. Este grupo de artesanos se encuentran desorganizados y la exportacion
posee un gran numero de elementos y tramites que no siempre son conocidos, lo cual
brinda una oportunidad de apoyarlos, fortaleciendo el desarrollo econémico de nucleos y
comunidades dedicadas a la artesania y su capacidad productiva y de comercializacion.
Por esto, se ha decidido hacer un plan de negocios que identifique, describa y analice
esta oportunidad de negocio, desarrollando todos los procedimientos y estrategias

necesarias para convertir la citada oportunidad en un proyecto empresarial concreto

Actualmente, el mundo a través de Internet y en general el uso de la tecnologia ha
permitido instaurar canales de comunicacién y ventas que son fundamentales para
establecer el proceso de exportacion. La implementacion de un proceso que le facilite al
cliente adquirir los productos, de forma comoda y sin perder tiempo satisface la mayor
necesidad de las personas hoy en dia, ya que con el paso del tiempo, las personas se
encuentran mas ocupadas con su trabajo y buscan sistemas que le permitan realizar sus

compras de la forma mas facil y comoda posible.

Por otra parte, el mercado de la moda se ha incrementado en los ultimos afios y segun
cifras del DANE’, se puede convertir en la primera fuente de divisas para el pais. Por esta
razon, el vinculo entre moda y artesania abre nuevos caminos y posibilidades econémicas
para muchas empresas pertenecientes a este sector. Esto se puede evidenciar en los
eventos tales como: Colombia moda y expoartesanias los cuales dinamizan, fortalecen y

rescatan las tradiciones del sector artesanal a través de la moda.
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1. OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

Evaluar la viabilidad para la creacion de una empresa disefadora y comercializadora de

accesorios fabricados a base de artesanias colombianas por medio de un plan de negocio

que permita formular un modelo de negocio viable.

1.2

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Realizar una investigacion de mercados la cual permita definir estrategias de
mercadeo, y asi estar en la capacidad de realizar una proyeccion de las ventas.
Hacer un analisis del sector, del mercado y de la competencia con el fin de
determinar el segmento del mercado a la cual va a dirigirse y las estrategias de
posicionamiento que debe seguir la empresa para entrar y desarrollarse en dicho
mercado.

Realizar unas estrategias de mercadeo que permitan estipular alternativas de
penetracion y comercializacion, de precios, promocion y servicios.

Describir las caracteristicas técnicas de los bolsos elaborados en fibra vegetal, con
el proceso que le concierne a dicho producto, para asi identificar necesidades y
requerimientos para la elaboracion de los bolsos, con el fin de establecer un plan
de produccién y compras.

Establecer una estrategia y estructura organizacional, con el fin de definir los
procesos operativos que permitan mantener, explorar y corregir las fortalezas y
debilidades.

Definir la estrategia de e-business y la aplicacién que soportara todas las
transacciones y demas operaciones que se llevaran a cabo en la empresa.
Realizar un analisis financiero y comercial del plan de negocios, con el fin

determinar la viabilidad del proyecto.

! http:/Avww.dane.gov.co/



2. MARCO TEORICO

2.1 PLAN DE NEGOCIOS

El plan de negocios? es un documento que identifica, describe y analiza una oportunidad
de negocio, examina la viabilidad técnica, econémica y financiera de la misma, desarrolla
todos los procedimientos y estrategias necesarias para convertir la citada oportunidad de

negocio en un proyecto empresarial concreto.

Es una herramienta imprescindible cuando se quiere poner en marcha un proyecto
empresarial, sea cual fuere la experiencia profesional del promotor o promotores y la

dimension del proyecto.

Incluso para empresas ya establecidas, un Plan de negocio bien disefiado ha de ser la
base sobre la que se levanten proyectos de crecimiento o diversificacion de la actividad
principal. A continuacion se mencionan los beneficios que acarrean el desarrollo y la

implementacion del plan de negocios.®

e Obliga a las personas que estan creando la empresa a analizar su idea de negocio
sistematicamente, lo que asegurara que ésta tenga realmente un gran impacto.

e Muestra las lagunas de los conocimientos existentes y ayuda a subsanarlas de
forma eficaz y estructurada.

e Asegura que se tomen decisiones de forma que se adopte un método bien
enfocado.

e Sirve como herramienta central de comunicacion para los diversos participantes en

el proyecto.

2 http://wsie.ipyme.org/planempresa/: MINISTERIO DE INDUSTRIA, COMERCIO Y TURISMO.
SECRETARIA GENERAL DE INDUSTRIA. DIRECCION DE LA POLITICA DE PYME. Plan de

Empresa. Espafa, 2004.

Proyecto Produccion y Empleo.Diplomado en "Formacién, Manejo y Evaluacion de Empresarial” Cartilla
Plan McKinsey. Pag. 3



e Hace surgir la lista de recursos que se van a necesitar y de este modo permite
conocer los recursos que habra que adquirir.

e Construye una prueba experimental de lo que sera la realidad. Si en la fase de
creacion del Plan de Negocio, se descubre que existe la posibilidad de
"estrellarse”, no se habra producido ningun dano irreparable. En cambio, si se
descubre mas tarde, dicha posibilidad podria tener efectos desastrosos en el

negocio, para los inversores y para los empleados de la empresa.

2.2 TRATADOS COMERCIALES

2.2.1 ATPDEA

La Ley de Preferencias Arancelarias Andinas y de Erradicacion de Drogas (ATPDEA),
renueva y amplia los beneficios unilateralmente otorgados por el gobierno de Estados
Unidos a Bolivia, Colombia, Ecuador y Pert mediante la Ley de Preferencias Comerciales
Andinas (ATPA), que vencio en diciembre 4 de 2001. Esta nueva ley estara vigente hasta
el 31 de diciembre de 2006.

De la misma manera estas preferencias deberan contribuir a consolidar los valores,
principios y practicas democraticas en la region, asi como continuar con la lucha

concertada contra el narcotrafico y el terrorismo.

2.2.2 Tratado de Libre Comercio
El TLC es un acuerdo mediante el cual dos 0 mas paises acuerdan las reglas o normas
para realizar un intercambio de productos, servicios e inversiones, sin restricciones y bajo

condiciones de transparencia.

Tiene grandes ventajas para nuestro pais, dado que permite a los empresarios

colombianos entrar al mercado mas grande del mundo porque paises similares al nuestro




ya han firmado o estan firmando tratados con Estados Unidos, lo que supone que

nuestros productos no podran competir con los de ellos y nos estariamos marginando.

El TLC contiene normas claras que los productos y servicios de los paises negociadores

pueden entrar y salir a cada uno sin ningun tipo de impuesto o arancel. Es decir, que los

productos colombianos podrian ingresar al mercado de estados Unidos sin pagar arancel.

Este tratado se realiza indefinidamente. Lo que puede ir variando en el tiempo es el

desmonte de los subsidios o impuestos que beneficien a unos productos particularmente.

Los principales objetivos de las negociaciones son:

Mejorar el bienestar de la poblacion a través de mejores empleos y un crecimiento
econdémico basado en el aumento de las ventas al exterior (exportaciones).
Ampliar las ventas de nuestros productos en el exterior y propiciar que sean
comprados por el mayor numero posible de paises.

Mejorar la venta de productos agricolas en el exterior, teniendo en cuenta que
estos deben entrar a los mercados de mundo con medidas especiales que los
pongan en igualdad de condiciones frente a los demas paises que protegen este
sector.

Lograr que los acuerdos sean favorables para la prestacion de servicios y propiciar
la exportaciéon de los mismos. Para ello es necesario que el pais diga de forma
clara y precisa cuales son las reglas por las que los interesados en invertir en
nuestro pais se van a regir y no introducir frecuentemente cambios que los
perjudiquen a ellos y a nosotros.

Brindar a los inversionistas un ambiente de negocios seguro.

Conseguir que los exportadores colombianos puedan participar en igualdad de
condiciones en las compras que realiza el sector publico en los demas paises.
Buscar reglas precisas en materia de ayudas que los paises le dan directamente a
sus productores, para que haya igualdad de condiciones y no crear desventajas

frente a los paises que aplican ayudas. Igualmente, tener medidas claras sobre



algunas practicas desleales que aplique determinado pais y propiciar normas para
enfrentar las practicas anticompetitivas.

e Disenar un sistema efectivo de solucion de controversias. Como su nombre lo
indica, tener claro como es que se van a solucionar los problemas que aparecen

dentro de las negociaciones y quiénes los pueden resolver.

2.2.2.1 Productos Elegibles

El Ejecutivo estd ahora facultado para otorgar tratamiento preferente, libre de tarifas
arancelarias, a los productos o manufacturas procedentes de los paises beneficiarios,
siempre y cuando éstos no sean considerados como bienes sensibles dentro del contexto
de las importaciones a ese pais, provenientes de los paises andinos.

2.2.2.2 Paises Beneficiarios
Los siguientes paises han sido designados como beneficiarios para los propdsitos del
ATPDEA, son:

e Bolivia

e Ecuador
e Colombia
e Peru



3. RESUMEN EJECUTIVO DEL PLAN DE NEGOCIO

La sociedad de Comercializacion Internacional PACHAMAMA limitada se establecera en
Bogota, Colombia con el fin de realizar exportaciones de artesanias elaboradas en fibra
vegetal, correspondiente a la categoria de cesteria, en principio a Estados Unidos con

miras hacia otros paises potenciales.

En un inicio se comercializara con bolsos elaborados en fibra vegetal como los son la
cana flecha y el fique, confeccionados por indigenas y campesinos colombianos, que son

los grupos directamente beneficiados en este proyecto.

Estados Unidos es un mercado atractivo para exportacion de artesanias Colombianas,
debido a que es un mercado en crecimiento y la mayoria de las exportaciones
Colombianas estan dirigidas a este pais, ademas cuenta con los beneficios arancelarios
que proporciona el tratado de la ATPDEA. Los bolsos a comercializar estan clasificados
en la posicion arancelaria 4602100000. Estos productos no tienen arancel gracias a este

tratado.

El proyecto requiere una inversion de $ 28.056.815; evaluandolo a cinco (5) afios, se
obtiene una rentabilidad del 122% efectiva anual, y un valor presente con una tasa del

15.62% E.A. de $89.647.961, La inversion se recupera en dos afos y 3 meses.



4. MERCADEO

El propdsito del presente capitulo es analizar el sector en los posibles paises objetivos a
quien se le puede exportar, obteniendo como resultado la seleccion de un pais. Con base
en lo anterior, realizar un analisis del mercado del pais elegido y una vez esté completo el
analisis del mercado, se procedera a elaborar un diagnéstico de la competencia, tanto
externa como interna; En este orden de ideas, se procedera a seleccionar las fibras
vegetales con las cuales se elaboran los bolsos a exportar, ademas de los proveedores

que aprovisionaran dichos bolsos.

A partir de la investigacién de mercados se procede a plantear las estrategias del negocio

en relacién con el producto, distribucién, precio, promocion y servicio.

4.1 METODOLOGIA

Se procedera utilizando herramientas proporcionadas por PROEXPORT donde se
encuentra informacién como el valor de las exportaciones FOB de cada pais en dolares y
el peso exportado a dicho pais; Como valor agregado se puede observar las ventajas con
las que cuenta cada pais diferente a la cantidad de exportaciones enviadas desde
Colombia. Se definira el mercado objetivo en el analisis del mercado, después se

procedera a planear estrategias de acuerdo al sector al cual se le quiere llegar.

4.2 INVESTIGACION DE MERCADO

4.2.1 Analisis Del Sector. Dentro de la amplia gama de productos que se encuentran
clasificados como artesanias, En el plan de negocio se limitara a cesteria, mas
especificamente los bolsos elaborados con tejidos de fibras naturales de origen vegetal,
los cuales tienen como principal fundamento la facilidad para empacar y el bajo riesgo que
tiene de danarse en el momento de su transporte, gracias a la flexibilidad que manifiesta

este tipo de productos, sin ignorar que la utilizacion de fibras vegetales es mas saludable



para la naturaleza, debido entre otros factores, a la biodegradacion de los materiales a
utilizar para los bolsos y a la crisis de extincion de animales que se esta viviendo hoy en
dia . Ademas cabe resaltar que dichos productos se apoyan en materiales vegetales que

ademas de ser econdmicos son de buena calidad y tienen disefios variados y llamativos.

A continuacion se definira la categoria en la cual se encuentra clasificada los bolsos
elaborados con tejidos de fibras naturales de origen vegetal, la cual determina el tipo de

arancel que lo identifica.

4.2.1.1 Cesteria:

“La cesteria consiste en la elaboracion de productos mediante el tejido y el trenzado de
fibras vegetales. Este trabajo se basa en la elaboracién de objetos por medio de
materiales como el bejuco, cafas, hojas, tallos y cortezas. Todas estas materias primas
son sometidas a procesos de . preparacion y adecuacidn para que puedan ser
manipulados por medio de tiras de diferentes tamanos seguin el objeto que se va a
elaborar. Para realizar el entrecruzamiento de las tiras, se debe seguir un determinado

ordenamiento en la elaboracion de las artesanias™

En esta categoria se encuentran productos con el siguiente arancel; 4602100000
Articulos de Cesteria obtenidos directamente o en su forma, con materia vegetal, que
contiene productos tales como bolsos, tulas, mochilas, cojines, aretes, pulseras, etc.,
modulo técnico, del presente documento. En el desarrollo del plan de negocios se

denominara cesteria a los articulos que tienen la posicién arancelaria 4602100000.

En la Tabla 1 se presentan los paises destino de las exportaciones de la categoria de

cesteria durante los ultimos 4 afos.

* MINISTERIO DE DESARROLLO ECONOMICO ARTESANIAS DE COLOMBIA S.A. Gufa para
exportar artesanias e identificacion del oficio artesanal para la determinacién de origen en Colombia.
Colombia 1999. Pag. 26
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La Tabla 1 Contiene las exportaciones de los productos de la categoria cesteria, desde
enero de 2003 hasta abril de 2006. La ultima columna de datos muestra el total del valor
FOB (Free On Board) en dolares de las exportaciones durante estos cuatro (4) afios
ordenados de manera descendente.

Tabla 1. Destinos de las exportaciones de articulos de cesteria

DESTINO DE LAS EXPORTACIONES

2003 2004 2005
PAIS

PESOT g [PES0 ros |75 rop [patiom [FES0] Fom
US$) (US$) ws$) | @) (US$)
(Kg) | ¢ ) ) (Kg)

CSTDOS 5372 165475 4751 59654 4955 115202 4059 849 82787
ITALIA 421 3369 810 2530 585 55414 1951 215 12,503
ESPANA 284 1,085 1241 35885 851 27,705 975 868 25,608
VENEZUELA 270 4,743 1,948 24,196 1609 18086 637 0 0
BELGICA 318 3383 495 13672 468 16,697 588 172 5179
MEXICO 346 3335 87 2445 231 695 245 0 0
ECUADOR 97 3020 472 7279 558 6402 225 0 0
S 2 11 300 5813 133 5774 203 232 1,118
RUSIA 52 489 0 0 303 5579 196 41 553
FRANCIA 1873 837 63 1683 6189 4546 160 120 403
GRECIA 11 1121 166 2,844 307 4505 159 0 0
COSTARICA 81 596 267 120 102 3979 140 1 0
ST RINCA 0 o o 0 151 2723 096 338 8,051
ARUBA 168 1,997 0 0 56 1832 065 0 0
ALEMANIA 72 759 5 100 79 1545 054 0 0
PANAMA 326 1,041 1572 8959 141 1281 045 0 0
sy :?ﬁclilACr\?A 32 1482 0 0 7 985 035 15 193
POLONIA 0 0o 0 o 77 764 027 0 0
HONDURAS 0 o 0 0 120 611 021 0 0
REINOUNIDO 364 3502 138 1147 17 557 020 O 0
SUIZA 48 46 22 137 57 470 047 0 0
e 0 o 0 0 25 465 016 0 0
BRASIL 0 o 3 5 198 261 009 138 1,160
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Z. FRANCA

B 0 0 0 0 22 242 009 0O 0
ANTIGUA Y

BARBUDA 0 0 55 153 231 240 008 0 0
Z.FRANCA

PALMASECA- 0 0 0 0 13 225 008 0O 0
CALI

HOLANDA

(PAISES 104 472 56 2,623 53 220  0.08 1 30
BAJOS)

KUWAIT 0 0 0 0 7 150 005 0 0
AUSTRALIA 1 8 81 368 5 118 004 0 0
BAHAMAS,

P 0 0 0 0 1 110 004 0 0
GUADALUPE 0 0 0 0 683 97 003 0 0
PARAGUAY 0 0 0 0 1 9 003 0 0
GUATEMALA 0 0 0 0 1 59 0.02 1 7
JAPON 0 0 0 0o 10 28 0.01 0 0
CANADA 66 982 507 2,044 5 20 0.01 0 0
PERU 0 0 0 0 1 4 000 O 0
MARTINICA 148 110 0 0 0 0 000 0 0
ISRAEL 1 1 0 0 0 0 000 O 0
JAMAICA 100 590 62 430 0 0 000 0 0
CHILE 0 0 0 2 0 0 000 0 0
ANTILLAS

VOLANDESAS 0 0 180 458 0 0 000 0 0
ANGOLA 0 0 0 0 0 0 000 0 0
EMIRATOS

ARABES 0 0 0 73 0 0 000 0 0
UNIDOS

AUSTRIA 0 0 111 1,904 0 0 000 0 0
CROACIA 0 0o 75 52 0 0 000 143 133
CUBA 4 10 0 0 0 0 000 0 0
SUECIA 0 0 61 288 0 0 000 0 0
TOTAL 10,561 199,734 13,618 174,862 18,250 284,033 100.00 3,135 137,726

Fuente: PROEXPORT, Sistema de inteligencia de mercado
En la grafica 1 se muestra el total de las exportaciones de productos con la posicidn

arancelaria 4602100000 articulos de cesteria obtenidos directamente o en su forma, con
materia vegetal y el porcentaje de variacion desde al afio 2003 hasta el mes de Abril del
2006.
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Grafica 1: Total Exportaciones de Cesteria

TOTAL DE EXPORTACIONES DE ARTICULOS DE CESTERIA OBTENIDOS
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Fuente: PROEXPORT, Elaborado por autores mediante datos de la fuente.

Como se puede apreciar en la grafica 1, las exportaciones de productos con la posicion
arancelaria 4602100000 articulos de cesteria obtenidos directamente o en su forma, con
materia vegetal del afio 2003 tuvieron un crecimiento porcentual del 110.785% respecto al
afio 2002. En el afio 2004 las exportaciones disminuyeron en un 12.45% respecto al afio
2003 lo que represento una disminucion de ($ US) 284872 en el valor FOB, sin embargo
en el afo 2005 las exportaciones de este producto aumentaron en un 62.43% respecto al
afio 2004. En lo que va corrido de este afio se ha exportado un ($ US) 137.726 en el valor
FOB pero tenemos una disminucion hasta el mes de Abril de -51.51% con respecto a las

exportaciones.

De acuerdo con los datos de exportaciones de la Tabla 1, que se encuentran ordenados
de manera descendente segun el valor total FOB de las exportaciones de articulos de
Cesteria hechas durante el periodo comprendido entre enero de 2003 y diciembre de
2005, se puede obtener una preseleccion de paises a los cuales exportar, sustentada de

acuerdo a porcentajes.

A continuacion se presenta un analisis de la totalidad de los paises a los cuales se ha

exportado productos de Cesteria:
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2003-

Grafico 2: Total destino exportaciones FOB ($US) articulos de Cesteria afios
2005
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Fuente: PROEXPORT - Diagrama de Pareto elaborado por los autores.

De acuerdo con el grafico 2, elaborado con las cifras de exportaciones de la categoria

cesteria ubicadas en la Tabla 1, se puede observar la inclinaciéon de exportacion hacia,

Estados Unidos, ltalia, Espana, Venezuela y Bélgica. Estos 5 paises representan el 13,9%

del total de paises a los que se ha exportado, generando el 86,80% del total de las

exportaciones de Cesteria en el periodo 2003-2005.
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Con el anterior analisis se establece que el 86,80% del total de las exportaciones de
articulos de obtenidos directamente o en su forma, con material vegetal se encuentra
concentrado en los siguientes paises.

e Estados Unidos

o ltalia

e Espafia

e \Venezuela

e Bélgica

Se puede observar en la grafica 1 que se muestra a continuacién, que los cinco paises a
los cuales mas se exporta este producto correspondiente a la cesteria son: Estados
unidos con un 40.59%, le sigue Italia con un 19.51%, en seguida Espana con un 9.75%,
luego Venezuela con un 6.37%, y por ultimo Bélgica con un 5.88%. El 15.45% hace

referente a los paises restantes a los cuales se exporta el producto de cesteria.

4.2.1.2 Andlisis paises lideres a los cuales se ha exportado articulos de cesteria.

e ESTADOS UNIDOS =
Es el pais que tiene el mayor valor FOB de las exportaciones de productos de cesteria
desde el afio 2003 hasta el 2005 con el 40.59% del total. En el afio 2003 presenta un alto
crecimiento (324,2%) justificado en diferentes variables como la diversificaciéon de
mercados, el estable comportamiento del délar durante el afio, el auge por la compra de
los productos artesanales y los pactos como la APTDEA que otorga preferencias

arancelarias a este tipo de productos. (Ver anexo C)
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Tabla 2: Valor FOB en délares y variacion porcentual de exportacion a Estados Unidos.

ESTADOS UNIDOS

Afo Valor FOB (US $) Variacién
Porcentual
2003 165,475 324 20%
2004 549 654 -63.95%
2005 115,292 §3.27%
2008 ene-ab B2.787 -28.19%

Fuente: PROEXPORT, Elaborado por autores mediante la fuente.

Para facilitar el analisis del comportamiento de las exportaciones y la variacién porcentual
de Estados Unidos, los cuales se encuentran en la tabla 2, se realizé un grafico en donde
se hace mas evidente el comportamiento de las exportaciones hacia Estados Unidos afio

tras ano.

Grafico 3: Exportaciones productos Cesteria durante 2003-2006 a Estado Unidos.

EXPORTACIONES TOTALES DEL PRODUCTO A ESTADOS UNIDOS
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Fuente: PROEXPORT, Elaborado por autores mediante la fuente.
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Como se puede apreciar en la grafica 3, las exportaciones de productos con la posicion
arancelaria 4602100000 articulos de cesteria obtenidos directamente o en su forma, con
materia vegetal del afio 2003 tuvieron un crecimiento porcentual del 324.15% respecto al
ano 2002. En el afo 2004 las exportaciones disminuyeron en un 63.95% respecto al afo
2003, lo que representd una disminucién de ($ US) 105.821 en el valor FOB, sin embargo
en el afo 2005 las exportaciones de este producto aumentaron en un 93.27% respecto al
afio 2004. En lo que va corrido de este afio, se ha exportado ($ US) 82.782 en el valor
FOB, pero se tiene una disminucion hasta el mes de Abril de 28.19% con respecto a las

exportaciones.

e |ITALIA

Es el segundo pais que tiene el mayor de valor FOB de exportaciones de productos de
cesteria con un 19.51%, durante el periodo comprendido entre el afio 2003 a 2005.
Durante los dos ultimos afios ha presentado una variacion porcentual negativa
representada en una disminucion del 80,5% (US $13.931) en el afio 2003 y del 24,9% (US
$839) en el afio 2004.

El comportamiento delas exportaciones a Italia es la excepcion, respecto a los dos (2)
paises europeos nombrados (Bélgica y Espana), los cuales presentaron un repunte

sustancial de exportaciones durante el ultimo ano.

Tabla 3: Valor FOB en dodlares y variacién porcentual de exportacion a ltalia.

ITALIA
Afo Valor FOB (US $) Variacién
porcentual
2003 3,369 B0.50%
2004 2530 -42 45%
2005 55414 21802.77%
2008 ene-ab 12.503 -77497%

Fuente: PROEXPORT, Elaborado por autores mediante la fuente.
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Para facilitar el analisis del comportamiento de las exportaciones y la variacién porcentual
de ltalia, los cuales se encuentran en la tabla 3, se realizé un grafico en donde se hace

mas evidente el comportamiento de las exportaciones a este pais afio tras afo.

Grafico 4: Exportaciones productos Cesteria durante 2003-2005 a ITALIA

EXPORTACIONES TOTALES DEL PRODUCTO A ITALIA
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Fuente: PROEXPORT, Elaborado por autores mediante datos de la fuente.

Como se puede apreciar en la grafica 4, las exportaciones de productos con la posicion
arancelaria 4602100000 articulos de cesteria obtenidos directamente o en su forma, con
materia vegetal del afio 2003 tuvieron una disminucion porcentual del 80.53% respecto al
ano 2002. En el ano 2004 las exportaciones siguieron disminuyendo con un -24.90%
respecto al ano 2003, sin embargo en el afio 2005 las exportaciones de este producto
aumentaron en un 2090.28% respecto al afio 2004. En lo que va corrido de este afio se
ha exportado ($ US) 12503 en el valor FOB, pero se tiene una disminucion hasta el mes

de Abril de -77.44% con respecto a las exportaciones.

id

e ESPANA lemm
Es el tercer pais que tiene el mayor valor FOB en dolares de exportaciones de productos

de cesteria con un 9.75%, durante el periodo comprendido entre el afio 2003 a 2005.
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Durante el ultimo afio, las exportaciones se incrementaron de una manera inesperada de
acuerdo con el comportamiento histérico que han tenido estos productos (US $34.800
representado en un incremento del 3207,37% respecto al afio anterior), lo que favorece a
estos productos en el mercado Europeo. Esta alza fue debido a la incursion de estos

productos en el mercado europeo.

Tabla 4: Valor FOB en dodlares y variaciéon porcentual de exportacion a Espana.

l ESPANA

Afo Valor FOB (US $) Variacién
porcentual
2003 1.085 324 ,20%
2004 35,885 3207 37%
2005 27,705 -22.80%
2008 ene-ab 25 608 -7AT%

Fuente: PROEXPORT, Elaborado por autores mediante la fuente

Para facilitar el analisis del comportamiento de las exportaciones y la variacién porcentual
de Espanfa, los cuales se encuentran en la tabla 4, se realiz6 un grafico en donde se hace

mas evidente el comportamiento de las exportaciones a este pais, afio tras ano.
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Gréfico 5: Exportaciones productos Cesteria durante 2003-2005 a ESPANA

EXPORTACIONES TOTALES DEL PRODUCTO A ESPANA
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Fuente: PROEXPORT, Elaborado por autores mediante datos de la fuente.

Como se puede apreciar en la grafica 5, las exportaciones de productos con la posicion
arancelaria 4602100000 articulos de cesteria obtenidos directamente o en su forma, con
materia vegetal del afio 2003 tuvieron una disminucién porcentual del 85.99% respecto al
afio 2002. En el afio 2004 las exportaciones aumentaron en un 3207.37% respecto al ano
2003, sin embargo en el afno 2005 las exportaciones de este producto disminuyeron en
un -22.80% respecto al afio 2004. En lo que va corrido de este afio se ha exportado un ($
US) 25608 en el valor FOB, pero se tiene una disminucién hasta el mes de Abril de -

7.57% con respecto a las exportaciones.

ey
e VENEZUELA EEEE

Es el cuarto pais con la mayor cantidad de exportaciones en valor FOB de productos de
cesteria con un 6.37%, durante el periodo comprendido entre el afio 2003 a 2005. Durante
el 2002 y 2003 habia presentado una variacion porcentual negativa, sin embargo en el

ultimo afio tuvo un repunte notable, representado en US $19.453 (Incremento del 410,1%
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respecto al anterior afio). El incremento en exportaciones con el vecino pais se ve
influenciado en la facilidad para el transporte de los productos de Cesteria.

Tabla 4a: Valor FOB en ddlares y variacion porcentual de exportaciéon a Venezuela.

YEMEZUELA
Afo Valor FOB (US $) Variacién
porcentual
2003 4743 51.50%
2004 24 198 410,14%
2005 18,086 -25.25%
2008 ene-ab 0 -100.00%

Fuente: PROEXPORT, Elaborado por autores mediante la fuente
Para facilitar el analisis del comportamiento de las exportaciones y la variacién porcentual
de Venezuela, los cuales se encuentran en la tabla 4, se realizé un gréafico en donde se

hace mas evidente el comportamiento de las exportaciones a este pais afio tras afo.

Grafico 6: Exportaciones productos Cesteria durante 2003-2005 a VENEZUELA

EXPORTACIONES TOTALES DEL PRODUCTO A VENEZUELA
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Fuente: PROEXPORT, Elaborado por autores mediante datos de la fuente.
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Como se puede apreciar en la grafica 6, las exportaciones de productos con la posicion
arancelaria 4602100000 articulos de cesteria obtenidos directamente o en su forma, con
materia vegetal del afio 2003 tuvieron una disminucién porcentual del -51.47% respecto
al afio 2002. En el afio 2004 las exportaciones aumentaron en un 410.14% respecto al
afio 2003, sin embargo en el afio 2005 las exportaciones de este producto disminuyeron
en un —25.25% respecto al afio 2004. En lo que va corrido de este afio se ha exportado un
($ US) 0 en el valor FOB, por lo cual se tiene una disminucion hasta el mes de Abril del -

100% con respecto a las exportaciones.

e BELGICA

Ocupa el quinto lugar con la mayor cantidad de valor FOB de exportaciones de productos
de cesteria con un 5.88% durante el periodo comprendido entre el afio 2003 a 2005.
Durante el afio 2002 presentd una variacion porcentual negativa, sin embargo durante los
dos ultimos afos las exportaciones se incrementaron en porcentajes representativos,
sobre todo en el ultimo ano donde hubo un incremento del 304,4% representado en US
$10.289. Al igual que en paises como Venezuela y Esparia, el repunte en el Ultimo afio ha

sido realmente considerable respecto al afio inmediatamente anterior.

Tabla 5: Valor FOB en ddlares y variacion porcentual de exportacion a Belgica.

BELGICA
Afio Valor FOB (US $) Variacion
Porcentual
2003 3.383 70.40%
2004 13,672 a04,14%
2005 16.647 2213%
2008 ene-ab 5179 -68.958%

Fuente: PROEXPORT, Elaborado por autores mediante datos de la fuente.
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Para facilitar el analisis del comportamiento de las exportaciones y la variacién porcentual
de Bélgica, los cuales se encuentran en la tabla 5, se realizé un grafico en donde se hace

mas evidente el comportamiento de las exportaciones hacia este pais afio tras afo.

Grafico 7: Exportaciones productos Cesteria durante 2003-2005 a BELGICA

EXPORTACIONES TOTALES DEL PRODUCTO BELGICA
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nte: PROEXPORT, Elaborado por autores mediante datos de la fuente.

Como se puede apreciar en la grafica 7, las exportaciones de productos con la posicion
arancelaria 4602100000 articulos de cesteria obtenidos directamente o en su forma, con
materia vegetal del afo 2003 tuvieron una disminucién porcentual de -70.43% respecto al
afio 2002. En el ano 2004, las exportaciones aumentaron en un 304.14% respecto al ano
2003, sin embargo en el afno 2005 las exportaciones de este producto disminuyeron en
un —22.13% respecto al afio 2004. En lo que va corrido de este afio se ha exportado un ($
US) 5179 en el valor FOB pero tenemos una disminucion hasta el mes de Abril de -

68.98% con respecto a las exportaciones.
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4.2.2 Factores decisivos para la eleccion de Estados Unidos como pais destino de

las exportaciones

Habiendo hecho una preseleccion de paises para la categoria de cesteria, se hace una
unificacion de datos, la cual consiste en analizar los datos arrojados anteriormente por
cada pais preseleccionado, ademas de tener en cuenta el valor de las exportaciones para
obtener el pais al cual se han hecho la mayor cantidad de exportaciones de este tipo de

productos (Ver Tabla 1).

4.2.3 Otros factores decisivos para la eleccion de Estados Unidos como pais

destino de las exportaciones

A continuacion se presenta una tabla donde se comparan los diferentes factores para la
eleccion del pais. Cada uno de los factores tiene un peso especifico de acuerdo con la
informacién presentada en el anexo 1, comparacion de paises y a datos de importaciones
y exportaciones presentados por PROEXPORT. Se calificaron con 3, 4 6 5; siendo 5 el
punto que mejor se acoplara a cada uno de los factores. Después que cada factor tenga
una calificacion, esta ultima se multiplica por el porcentaje que se le aplica a cada criterio
y se procede a totalizar. También se sumaron las importaciones y exportaciones del
producto hechas de la categoria de cesteria, para poder realizar la comparacion, los datos

obtenidos y comparados fueron en el afio 2005.
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Tabla 6. Tabla comparativa de paises preseleccionados para la decision del pais destino de las Artesanias

VARIABLES CUALIFICABLES RESULTADO
- PESO DE LA ESTADOS -
VARIABLES ESTADOS UNIDOS ESPANA ITALIA ESPANA ITALIA
VARIABLE UNIDOS
IDIOMA Ingles Espafia Italiano 5 10 15 5
Republica federal. Monarquia Republica parlamentaria.
Presidente: GEORGE W. parlamentaria. Rey: presidente: Carlo Azeglio
GOBIERNO BUSH (2004 -2008) Juan Carlos |, Ciampi 3 9 6 6
presidente: José Luis
Rodriguez
zapatero(2004 2008)
Protestantes 54%, Catolicos 99%, otros | Cat6licos 98%, otras 2%
RELIGION catolicos 24%, mormones | 1% 3 6 9 9
2%, judios 1%, otros 10%,
ninguna 10%
Area continental: zona Incluye peninsula La cordillera de los
occidental: Montafias Ibérica, Islas Apeninos forma la columna
Rocosas. zona noreste: balcanicas, Islas vertebral de la peninsula,
Montes Apalaches Canarias, yendo desde el noroeste
suroeste Sierra Madre ciudades en Africa. Es | hasta donde se unen en los
GEOGRAFIA Mexicana. LIMITES: el 3° pais europeo en Alpes.
(Ver Anexos) Norte con Ca_nadgiy_ extensi'én yel5%en 3 9 6 6
Océano Glacial Artico; poblacion. Al norte
Sur con México y el Golfo | limita con Franciay
Andorra, encontrando
su frontera natural en
los Pirineos. Clima
segln las estaciones.
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El ATPDEA contempla la | Para los exportadores | Para el caso de los
importacion, libre de es muy importante contenedores en la Unién
tarifas arancelarias, considerar el tipo de Europea, deben venir cajas
restricciones cuantitativas | transporte que en pallets de 80 x 120 euro
o niveles de consulta, de utilizard y ver la pallet / 100 x 120 6 110
RESTRICCIONES Ias'confeccm_nes y normatividad al
articulos textiles andinos | respecto, donde para 5 15 5 5
(\Ver Anexos) producidos o ensamblados | el caso de los
contenedores en la
Union Europea, deben
venir cajas en pallets
de 80 x 120 euro
pallet / 100 x 120 6
110
MONEDA DOLAR EURO EURO 4 12 8 8
TOTAL VARIABLES CUALIFICABLES 61 49 39
VARIABLES CUANTIFICABLE RESULTADO
PESO DE
VARIABLES EjrzﬁaDoosS ESPANA ITALIA LA ES&AD%OSS ESPANA | ITALIA
VARIABLE
INFORMACION MACROECONOMICA
POBLACION 296,410,404 43,197,684 58,145,360 4 12 4 8
PIB (per capita) USD 42,127.00 25,483.00 28,825.00 5 15 5 10
INFLACION(%) 3.40 3.70 2.30 4 8 12 4
TASA DE DEVALUACION (%) 0.00 15.13 -8.20 5 10 5 15
TIPO DE CAMBIO BILATERAL V;"ggoc‘?"f 2,884.63 3,261.98 5 5 10 15
COMERCIO BILATERAL
EXPORTACIONES COLOMBIANAS 8,479,657,338 348,620,143 358,424,913 4 12 4 10
IMPORTACIONES DEL PRODUCTO
IMPORTACIONES 442,068,818 40,635,000 56,504,000 5 15 5 10
EXPORTACIONES COLOMBIANAS
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DEL PRODUCTO

EXPORTACIONES AL MERCADO 115,292 27,705 55,414 15 5 10
LOGISTICAY ACCESO AL
MERCADO
TRANSPORTE(+de 100 Kg, averiguado en 5
costo de transporte, tarifas aéreas, logistica 0.95 3.97 7.68 15 10 5
proexport)
ARANCEL (tarifas de arancel por los productos,
se averigué en las paginas de aduanas de sus 0 3.7% 3.4% 15 5 10
diferentes paises)
TOTAL DE VARIABLES CUANTIFICABLES 122 65 97
T. DE VARIABLES CUANTIFICABLES +CUALIFICABLES 183 114 136

% http://www.proexport.com.co/VBeContent/library/documents/DocNewsN02097DocumentNo3101.XLS
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Segun la tabla 6, haciendo calculos de los factores en cada uno de los paises
preseleccionados se obtiene como resultado que el primer lugar es para Estados Unidos
con una puntuacién de 183 puntos, lo que significa que Estados Unidos por factores
cualitativos y cuantitativos, mostrados en la tabla en referencia, es el pais seleccionado

para exportacion de los bolsos elaborados en material vegetal.

Por lo tanto analizando los factores cualitativos y cuantitativos y la demanda de los
productos en el exterior, podemos justificar la eleccién de Estados Unidos como pais

destino.

4.3  ANALISIS DEL MERCADO

4.3.1 Definicién del mercado objetivo

Dentro de los paises como Estados Unidos, Espana e Italia, el pais de preferencia para la
exportacion de los productos es Estados Unidos, ya que cuenta con la mayor demanda de
los productos de cesteria a lo largo de los afios evaluados (2003 - 2006), ademas de esto
cuenta con una infraestructura que facilita el transporte para la comercializacién de los
productos; Por otro lado, las posiciones arancelarias son favorecidas con un arancel de
0% por la ley APTEA comparacién de paises. Este pais cuenta aproximadamente con 2
millones de inmigrantes colombianos® (legales e ilegales) por lo tanto es otro factor
determinante debido a que los materiales vegetales que se utilicen para la elaboracion del
bolso son de origen Colombiano y la gente que vive fuera del pais desarrolla un

sentimiento patriota.

Después de seleccionar el pais, se tom¢ la determinacién de enfocar el mercado al

estado de Florida.

6 Internet, http://colombiaemb.org/colombians_in_us.htm
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4.3.1.1 Justificacion de la seleccion del estado de Florida’

Es el cuarto estado mas grande de los Estados Unidos, tiene una superficie de 170.313
Km. cuadrados, tiene de costa el océano atlantico, geograficamente se encuentra mas
cerca a nuestro pais lo que hace que el costo del transporte sea menor, ademas cuenta
con una gran cantidad de inmigrantes colombianos los cuales ascienden a 500.000° y
turistas de todo el mundo los cuales llegan a ser alrededor de 47 millones de visitantes
por afio’, por sus playas, ademas de contar con sitios recreativos en orlando como Disney
y la ciudad de Miami la cual es uno de los sitios turisticos mas famosos a nivel mundial.
Otro factor que influencia la justificacion de la seleccidn es el clima el cual es subtropical
humedo, con largos y calurosos veranos y breves y calidos inviernos. Ademas de estos
factores existe uno de mayor relevancia y es que la gente ubicada en el noreste de los
Estados Unidos suelen pasar vacaciones de invierno en el estado de Florida, lo que

aumenta el mercado potencial en el estado.

Posee grandes puertos maritimos como lo son el de Jacksonville, Miami, Port
Everglades, y adicionalmente la ruta a Miami, posee la opcién de transporte para carga
suelta a través de consolidadores, que en su mayoria, han acogido a Miami como punto

de distribucién de cargas, no solo para Estados Unidos, sino para el resto del mundo.

El transporte aéreo de Miami se encuentra ubicado 14 Km. al Oeste de la ciudad, ocupa el
puesto 8 del ranking mundial. Cuenta con instalaciones que facilitan el manejo de carga
general. Asi mismo posee un tunel de acceso para carga, construido bajo la pista de
aterrizaje, el cual es usado para transportar carga desde la bodega de los aviones en el
lado Este, a las areas de carga del lado Oeste. Este tunel ha reducido el viaje de 45
minutos a solamente 15 minutos; reflejando asi su eficiencia. El aeropuerto de Miami

movilizé 1.390.210 toneladas en el afio 2003.

" Plan Estratégico Exportador a la Florida, PROEXPORT, 2002. Pag. 1,3y 7.

8 Internet www.elespectador.com/2006/20020324/especial/nota12.htm

? Ibid.

"% Internet
http://www.proexport.com.co/intelexport/aplicacion/frames.asp?origenadmin=infopaisadmin

29



Debido a que es un estado cercano a Colombia el costo del transporte disminuye
notablemente (en el médulo financiero se especifican los costos del transporte).

4.3.1.2 Perfil del comprador de artesanias

Los siguientes datos son tomados con base en el plan estratégico exportador de
artesanias a Estados Unidos, suministrado por PROEXPORT.

e Tiene ingresos altos.

¢ Tiene elevada sensibilidad por los productos hechos a mano y provenientes de materias
primas sostenibles.

¢ Nivel cultural elevado, lo cual genera interés por diversas culturas diferentes a la propia.
e Considera que los productos artesanales le permiten desarrollar su personalidad y

comunicar a los demas su conocimiento.

4.3.1.3 Epocas de compra de artesanias

e Periodo de octubre y diciembre es un periodo en el que se genera el 40% de las ventas
totales.

¢ De julio a septiembre es la segunda época con el 25% de las ventas totales.

¢ Dias festivos como el de san Valentin, pascua y dia de la madre, de abril a junio cuenta,
con el 20% de las ventas totales.

¢ Enero y marzo se registra el 15% de las ventas totales.

4.3.1.4 Elementos que inciden en la decision de compra

Los consumidores de articulos artesanales toman decisiones de menos de 3 segundos,
para ver si se detienen o no frente a determinado producto para verlo mas de cerca." Se
necesita hacer énfasis en la historia y elaboracion del producto artesanal, esto se puede
hacer mediante videos o fotos, por la elevada sensibilidad de los ciudadanos de Estados

Unidos por los articulos elaborados a mano.

1 \www.artesaniasdecolombia.com

30



Los precios de los bolsos deben ser variados, segun la gama de material vegetal que se
utilice, ademas del trabajo del tejido del bolso.

=
o —

4.3.1.5Localizacién del consumidor =

El consumidor se encuentra entre personas que tengan un nivel de educacién alto, con

buenos ingresos y con gusto por buenos disefios. '

Poblacion total EEUU 293.665.404

Porcentaje de personas de 5.92%
EEUU en el estado de

Poblacion Estado de 17.397.161
Florida

Porcentaje de hispanos en 16.80%
el estado de florida

Cantidad de Hispanos 2.922.723

Fuente: Internet http://www.quickfacts.cencus.gov/qfdstates712000.html, Elaborado por autores mediante la
fuente

4.3.1.6 Aceptacion del producto en el mercado norteamericano

Por su disefio y originalidad, ademas de saber que son bolsos hechos a mano por
indigenas colombianos, se cree que los bolsos es del agrado del consumidor de Estados
Unidos ya que segun el plan estratégico exportador de artesanias a Estados Unidos de
Proexport, los productos cumplen con lo que pide el consumidor norte americano;
Ademas de asegurar que el material en el que se van a elaborar dichos bolsos cumplan
con las expectativas del consumidor norteamericano, para esto, se hara una matriz de
criterios en la cual se seleccionaran los materiales vegetales en el que se elaboraran los

bolsos y los proveedores de los bolsos que seran exportados hacia Estados Unidos.

12 plan estratégico Exportador de Estados Unidos, proexport.
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43.16.1

mercado de Estados Unidos.

Los materiales vegetales preseleccionados son:

Tabla 8. Matriz de criterios de evaluacion para la materia prima de los bolsos.

1
2
3
4
5

Yute
Figque

Cana flecha

Hemp o cafamo.

Algodon

Seleccion de los materiales vegetales a utilizar en los bolsos para el

Cod Criterio Descripcion % Alto (5) Medio(3) Bajo(1)
Zonas de
Cuando se conflicto o
3 ] .adqwere Cuando debe depende de
Este factor califica la facilmente en el ser encaraado la
R1 Accesibilidad | facilidad que existe para 10 comercio, en la oirlo g estacionalid
Materia prima | conseguir la materia misma zona (la consequir a ad dela
prima, teniendo en misma ciudad o otro gitio materia
cuenta distancia, cercanias de primay
estacionalidad, zonas pueblos) requiera
de conflicto. tratamiento.
El promedio de los El costo
costos de los materiales El costo esta por | El costo esta er?cszitrig(()jrel
R2 Costo vegetales, se toma 20 debaijo del en el promedio romedio
materia prima | Como base para promedio segun segun la pse inla
determinar cual es el la competencia. | competencia. 9 .
precio que estamos competenci
dispuestos a pagar. a.
Cuando la
Adaptacion Este factor indica las Cuando la mp se Cuando a la mp no se
de la materia | facilidades que tiene la adapta mo se le puede
R3 prima (mp) mp, para ser 10 facilmente a los uege hacer adaptar a
de acuerdo a | modificado, sin perder cambios P cquefias los cambios
las su esencia, su forma 'y requeridos por el mo%igcaciones requeridos
necesidades | sus caracteristicas cliente. por el
basicas. cliente.
Mide el tiempo de
elaboracion de los Cuando la Cuando la e(I:aut?onrggilc'?n
R4 Tiempo de polsos depgndlendp de 20 elaboracion se elaboracién se | se demora
manufactura | la mp a utilizar, teniendo demora menos | | di p
como parametro que un de un dia. emora un dia. mazl e un
ia.

dia es el tiempo
promedio para producir
cada bolso.
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Este parametro Cuando el
identifica las facilidades Cuando el bolso Cuando los producto es
o dificultades de se puede doblar bolsos fd,e".fado‘
Facilidad de | €mpaque que t.iene los ylo requiere de requieren un rac{:;;n)t/opor
R5 | empaquey | bolsos dependiendodel | 25 un empaque empaque requiere un
embalaje material en el que estan flexible. Seles | especial, mas q
elaborados, esto es puede poner no se dafia empaque
importante para conocer cosas encima. | con el impacto. especial que
el tipo de embalaje y lo proteja de
transporte que se impactos.
requiere.
Cuando
existen
Cuando no Cuando restricciones
Califica al existen existen sobre los
Restricciones | bolso(dependiendo de - restricciones bolsos y su
. restricciones . 4
R6 del pais la mp) de acuerdo a las 15 manejables materia
. S sobre el producto .
importador condiciones y - sobre los prima que
Iy, y su materia
dificultades de entrada rima bolsos y su no pueden
que exige el pais P materia prima ser
importador segun los solucionada
parametros S.
100

Cabe resaltar en primera instancia, que los porcentajes que se le dio a cada criterio, esta
basado en investigaciones'® que se han hecho referido a diferentes planes de negocios de
exportacion, ponderada ademas con el juicio y la importancia que los autores asumen a

cada criterio descrito.

Una vez definida la matriz se procede a aplicarla a cada uno de los materiales de fibra
vegetal preseleccionados, segun las caracteristicas definidas en la matriz como se puede

observar de la tabla 2 a la tabla 6.del anexo B, parte I.

Teniendo en cuenta los factores para escoger los materiales vegetales y haciendo un
analisis profundo de las caracteristicas de dichos materiales en cuanto a la ponderacion
efectuada en la tabla, se seleccionaron como principal material prima de los bolsos, Los
materiales de fibras vegetales cana flecha y fique. Para mayor informaron y detalle

dirigirse al anexo B, seleccién de las fibras vegetales para la elaboracion de los bolsos.

3 Investigaciones basadas en la revision bibliografia realizada en diferentes tesis de grado de la universidad
javeriana y de los andes.
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4.3.1.6.2 Seleccion de los proveedores de los bolsos para el mercado de
Estados Unidos.

Una vez definidos los productos, se realizd una preseleccion de proveedores, la cual se

efectué de la misma forma que los productos. Esta preseleccion busca identificar a los

posibles proveedores de la comercializadora, ya que es necesario mantener estos datos

de forma accesible, entendible, disponible y legible para cada uno de ellos.

Con el fin de obtener datos relevantes y completos se definieron las caracteristicas que se
buscaban por cada uno de los proveedores encontrados y de esta forma establecer las
preguntas o datos que se recolectarian. A diferencia de los criterios de los productos, los
criterios de los proveedores se encuentran enfocados hacia la confianza y disponibilidad
con la que cuentan los diferentes proveedores, ademas de su capacidad de cumplimiento
y produccioén. Dichos criterios poseen un porcentaje sobre la calificacion del proveedor, la
cual no solamente esta guiada sobre el precio, sino también por su acceso y dominio de la
tecnologia y la forma de contacto que se tiene con el proveedor. El enfoque tecnoldgico
tiene un alto porcentaje, ya que se busca que al pasar del tiempo y dada una relacion con
el proveedor se buscara introducir al proveedor dentro de la solucion tecnolégica que se
proveera. En principio no es necesario que los proveedores tengan acceso a ésta,
mientras se les dicta de una buena capacitacion para que se puedan integrar a la misma.
Una vez definidos los datos a buscar, se realizaron las preguntas en el mismo momento
en que se realizaban las de los productos, ya que los puestos de los artesanos no son
siempre permanentes, es decir, puede ser una feria temporal, por lo cual se deberian
obtener los datos de los proveedores que poseen los productos que se han encontrado.
Esto garantiza que el proveedor puede ser localizado sin importar si se encuentra
laborando en otro lugar por temporadas, ya que lo fundamental es poder mantener un
contacto permanente sin importar el medio (personal, correo electrénico, celular o

teléfono).

Con el fin de mantener un control de las encuestas y la relaciéon entre el proveedor y sus
productos es necesario darle un nimero consecutivo, lo cual se realiza en el momento de

imprimir los formatos. Dicha encuesta, la cual se muestra a continuacion, tienen como
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objetivo recolectar los datos del artesano, como lo son su ubicacién (direccion,
departamento, municipio, numero de teléfono y celular) y su nexo con la tecnologia para

lo cual se pregunta por el correo electronico y pagina web.

La encuesta realizada a los proveedores de bolsos en cafia flecha y a los que los
elaboran en fique se pueden ver en el Anexo B, parte I, Eleccién de proveedores.

También para mayor informacién y detalle dirigirse al anterior anexo.

Una vez se han calificado cada uno de los proveedores, se seleccionaron aquellos que
obtuvieron un puntaje mayor o igual que 4.0. Esto se debe a que se desea trabajar con
proveedores comprometidos a cumplir con nuestros criterios, por lo cual es factible que
después de diferentes capacitaciones, se pueda incrementar su puntaje. (Ver en Anexo B

parte Il, tablas de criterio)

La tabla 9 muestra la matriz de criterio que se utilizé para la clasificacion de proveedores.
Cabe resaltar en primera instancia, que los porcentajes que se le dio a cada criterio de la
tabla siguiente, esta basado en investigaciones que se han hecho referido a diferentes
planes de negocios de exportacion, ponderada ademas con el juicio y la importancia que

los autores asumen a cada criterio descrito.
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Tabla 9. Matriz de criterios de evaluacién para los proveedores de los bolsos.

Cod Criterio Descripcion % Alto (5) Medio(3) Bajo(1)
. . . Cuando se encuentran
Este criterio nos sirve para determinar las Cuando se encuentren fuera de .
L o SPT Cuando se encuentren en . fuera de cundinamarca y
Ubicacion y | facilidades de distribucién y transporte de los . ; . . Bogota y para su acceso terrestre no ;
C1l . . ; . 15 | Bogotd, en cercanias sin salirse . para su acceso por tierra
transporte | productos terminados segun la distancia, I . sea necesario el paso por zonas de .
R - . de los limites de cundinamarca. ) . es necesario el paso por
ubicacién y seguridad de la via terrestre alto riesgo (Zonas rojas) ;
zonas rojas.
Duracion y | El promedio de elaboracion de los articulos se . .
. . ) . L . . L El tiempo de produccion
capacidad |toma como base para determinar si la El tiempo de produccion esta|El tiempo de produccién esta en el .
Cc2 " - 20 . . : . . esta por encima del
de produccion es lenta normal o agil y de esta por debajo del articulo. promedio de dicho articulo. : ; .
» o L promedio de dicho articulo.
produccion. | manera calificar la eficiencia.
Se califica la produccion de los articulos Cuando el producto no se
. . Cuando el producto se adapta
c3 Uso de | teniendo en cuenta que el uso de tecnologia > |facimente a los cambios Cuando al producto se le puede|puede adaptar a los
tecnologia |les facilita y les reduce el tiempo del proceso : - hacer pequefias modificaciones cambios requeridos por el
requeridos por el cliente. .
de los bolsos. cliente.
Flexibilidad Este factor lo hemos medido de acuerdo a los Cuando existe la posibilidad de | Cuando existe la posibilidad de|Cuando no existe Ia
ca |de requerimientos del cliente y la dispocisién de 18 elaborar lo s articulos segun los | producir los articulos de acuerdo a | posibilidad de producir los
roductos los artesanos para elaborarlos segun las requerimientos de disefio Yy |requerimientos solamente de color o|articulos de acuerdo a
P indicaciones. colores solamente de disefo. requerimientos sugeridos
Para determinar los costos en los que debemos
. X - ) Cuando el producto es
incurrir y las posibles ganancias futuras, se Cuando el bolso se puede . ) .
; . . Cuando los bolsos requieren un|delicado, fragil y por tanto
. toma el precio de productos iguales pero de doblar y/o requiere de un . . ~ !
C5 | Precio . . 15 . empaque especial, mas no se dafia|requiere un empaque
diferente proveedor, para sacar un promedio empaque flexible. Se les puede . . .
oo . ; con el impacto. especial que lo proteja de
que sea base para calificar los articulos como, poner cosas encima. impactos
sobre o por debajo el precio. P )
Interés por Este factor lo hemos medido de acuerdo a las Les gustaria vender para exportar | No se encuentran
c6 roducir entrevistas y conversaciones que hemos tenido 15 Decididos a vender sus|pero no confian en la capacidad de |interesados en vender sus
\F/)ender Y| con los proveedores, muchas veces no tiene productos para exportacion. produccion para satisfacer  la| productos para
interés en comercializar sus productos demanda. exportacion.
Facil Se refiere a la existencia de medios para Cuando se pueden localizar|Donde no se pueden localizar|Cuando no se pueden
C7 | comunicaci | comunicarnos con los proveedores, facilidades| 10 |inmediatamente ya que tienen |inmediatamente y hay que localizarlos | localizar si no
on de acceso y uso de comunicacion. en su casa un teléfono o celular. | por terceros. personalmente.
Herramient . . . . Cuando conozcan y manejen algunas
Esta herramienta determina la facilidad de Cuando conozcan y dominen las - can y manej 9
as . s ] - . - herramientas informaticas y tengan|Cuando conozcan las
C8 |. - realizar negociaciones por medio de Internet o] 5 |herramientas informaticas y ”» . . ) -
informatica . que desplazarse de su sitio de trabajo | herramientas informaticas
manejo de base de datos en Excel. tengan computador.
s para acceder a un computador.
100

Fuente: Elaborado por autores mediante encuestas elaboradas a exportadores
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4.3.2 Estimacion del mercado potencial

Los importadores y distribuidores que compren esta clase de productos (bolsos
elaborados en fibra vegetal) son considerados el mercado potencial de la empresa, ya
que se espera vender estos productos a mayoristas que distribuyan dentro del estado de
Florida.

Se obtuvo un listado de importadores y distribuidores de los productos elaborados en los
materiales de las posiciones arancelarias 4602100000 de los productos de cesteria,

dentro del que se encuentran los bolsos elaborados con fibra de materiales vegetales.

Este listado se consiguié en la pagina de PROEXPORT dentro del portal de Estados

Unidos en distribuidores e importadores, especificando la posicion arancelaria y el estado.

Se encontraron 12 empresas dentro de Florida, las cuales se dedican a importar esta
clase de productos.
A continuacion se presenta el listado de 3 de estas empresas con su respectivo contacto:

Tabla 10. Tabla con datos de AAA Imports Inc del estado de Florida, que importan las posiciones arancelarias
de cesteria 4602100000

Mombre de la Empresa AAS [mpoarts [nc
Estado: Florida

Citrd add: Apopka

D¥recci on PoBox 1649

Zip Code: 32704-1659

Emrait: bzhui@aaaimports.com
Wed Site hittpr Shnsnans@sEim ports. com
Ted éforro: 407-884-0078
Empleados: a

Contacto: Boh Zhu

Cargo; Cter

Logo i
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Tabla 11. Tabla con datos de Capella Straworld Inc del estado de Florida, que importan las posiciones

arancelarias de cesteria 4602100000

MNombre de fa Empresa | Cappelli Strawarld Inc.
Estado: Florida

Citrd a: Miarri

D¥recci on 5440 My B82nd Ave

Zip Code: 33166-4022

Wel Site kit o appel izt avaodd com /i

Ted éforro: A05-5497-7180

Fape: A05-5597-8950

Empleados: 100

Logo |
’ S bes il

Tabla 12. Tabla con datos de Patti Originals del estado de Florida, que importan las posiciones arancelarias
de cesteria 4602100000

MNombre de fa Empresa Fatti Originals
Estado: Florida

Citnd ad: hdiarmi

D¥reccion a00W Flagler St

Zip Code: 31301326

Email: wyelaZ qu ez @pattion.com
Webh Site bittp: fannin prattior. cam
Ted éforro: 305-545-8302
Empleados: a

Comntacto; Victor Velazguez
Cargo; Chnter

Foge PALLL

Fuente: Proexport, directorios de importadores de Estados Unidos.
http://www.proexport.com.co/VBeContent/eeuu/newsdetail.asp?id=4159&idcompany=14

Las empresas que pueden ser las primeras para iniciar las negociaciones son las
siguientes:

e Patti Originals, mirando su pagina en Internet, importan y distribuyen productos muy
similares.

e AAA Imports tienen pagina en Internet y tienen diferentes servicios, como distribucion.

¢ Capella Straworld que aunque no tiene pagina, tiene una gran cantidad de personas

trabajando, lo que significa seriedad a la hora de negociar.
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> Factores que tienen en cuenta los mayoristas al comprar artesanias™

Entre algunas de las caracteristicas tenidas en cuenta por los mayoristas en el momento

de comprar artesanias se encuentran:

Productos diferenciados, ya sea en disefio, calidad y/o precio.

Ofrecimiento de muestras y fotografias de los productos acompafiadas de una

descripcién completa del producto en cuanto a dimensiones, peso y materiales.

Descuentos y precios de venta atractivos que le ofrezcan buenos margenes de

rentabilidad.
Flexibilidad ofrecida en los términos de negociacion.
Plazos de pago extendidos y tiempos de entrega cortos.

Sistema de comunicacion eficiente que le garantice rapidez de respuesta a sus

requerimientos.

Cumplimiento por parte de la empresa en cuanto a cantidad, calidad, peso y
volumen del articulo, plazos de entrega y otras condiciones pactadas desde la

cotizacion.

Nivel de servicio posventa, en este caso, responsabilidad por mercancias dafadas

o deterioradas.

Seguridad en el suministro o abastecimiento dependiendo del volumen de

produccién del proveedor.

4.3.3 Andlisis de la competencia

Se analizara la competencia a nivel internacional, segun las importaciones de Estados

Unidos de los paises competidores, suministrado por proexport y a nivel nacional las

empresas que estan exportando cesteria con su correspondiente valor FOB en délares.

Y http://gorrion.com/acerca_del_mercado_artesanal.htm
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4.3.3.1 Competencia de paises a nivel internacional, de paises que exportan las

posiciones arancelarias de los productos de cesteria

De la subpartida arancelaria 460210 dentro de la cual se encuentra la posicion arancelaria
4602100000 (articulos de material vegetal como bolsos, accesorios como pulseras aretes
y articulos del hogar), se encuentra que los principales paises competidores son: China,

Filipinas, Indonesia, Vietham y Hong Kong como se observa en la tabla 13.

Tabla 13: Principales proveedores de las importaciones de articulos de cesteria

Pais Participacion |Bandera
LE N
China 78.02% - Sy
I ,,f J
Filipinas 9.31% Ll
B
Indonesia 4.74% e
]
Vietnam 2.54% J‘J/
Hong
Kong 0.92% “

Fuente de informacion: U.S. CENSUS BUREAU - U.S. Imports Of Merchandise.
Elaborado por autores mediante datos de la fuente.

De acuerdo con la tabla anterior, se puede apreciar que el pais con la mayor cantidad de
oferta de productos con caracteristicas similares a los ofrecidos es la Republica popular
de China, lo que lo convierte en el principal competidor, puesto que este pais posee una
gran diversidad de vegetacion como el bambu, el rattan, la rafia lo que facilita la

elaboracion de diferentes productos con este tipo de material.

Lo que realmente importa e influye en la decisién de compra de productos artesanales es
su disefio y la elaboracién a mano, caracterizando al producto como elaborado por
indigenas colombianos, lo que los hace diferente a los demas fabricados por la

competencia de otros paises.
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4.3.3.2 Ventaja competitiva de los bolsos elaborados con fibra vegetal frente a los

productos elaborados en los paises orientales.

La principal ventaja de los bolsos elaborados en fibra de material vegetal, frente a los
productos elaborados en los paises orientales, es que los bolsos son un producto
elaborado netamente a mano, una caracteristica no muy comun en los paises orientales,

donde la produccién en serie rige a la cultura asiatica.

Ademas, que los bolsos elaborados con fibras naturales provenientes de paises asiaticos
como China e Indonesia son elaborados con hojas de palma de Rafia'®, la cual es una
palma que supera los 8 metros de altura, lo que hace mas dificil la recoleccion de la hoja 'y

el control de plagas de la misma.

Una ventaja que tienen los productos elaborados con la fibra de cafa flecha (uno de las
fibras a utilizar para la elaboracion de los bolsos) es que los colores se obtienen en la fibra
son elementos naturales, como el barro y las plantas, que después de un proceso de
tintura, el color queda fijo en los productos, garantizando que elementos como el sol y el
agua no le quiten el color natural. Las combinaciones de colores por lo general no son
primarios, pero no se le resta la viveza de la combinacion de colores.

Segun apreciacion de fotos observadas por Internet, las artesanias de palma de la China
es un poco rustica, mientras los disefios de fibras vegetales colombianas van al dia con la

moda como lo podemos apreciar en la grafico 8.

15 . . .
Internet www.arbololesornamentales.com/rafiasraphiaustralis.htm.
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Grafico 8. Bolsos Colombianos y Chinos tejidos con fibras naturales

Fuente: Elaborado por autores.

4.3.3.3 Analisis de la competencia a nivel nacional.

A continuacion, el grafico 9 muestra una lista con los principales competidores y sus

valores de exportaciones realizadas FOB en el afio 2005 en ddlares.

Gréfico 9. Empresas Colombianas que exportan los productos de la posicidon arancelaria 4602100000 de
articulos de cesteria con su correspondiente valor FOB en el 2005.

O Oscar Fernando escobar
Estroool

O Tomas Uribe Moreno EU

25000+

0 Artesanias de Colombia
SA

O Global Colombian
Exports SA.CI

@ EXPOSMAS SA

20000+

Vr FOB 15000

10587,05
9439,78

10000+ 0 CI LA.Comercializadora

SA

5000 @ Hilazas Tiendas LTDA

0 W Cafia Flecha LTDACI

B Comercializadora
Em p resas Internacional Colombian

Fuente: Base de datos, Ministerio de Industria y Comercio. Elaborado por autores mediante datos de la fuente.
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Con la cantidad de las empresas indicadas anteriormente, existen 11 empresas
competidoras, sin embargo el valor de sus exportaciones en articulos de cesteria
obtenidos directamente o en su forma, con materia vegetal (cesteria), oscilan entre US$
27.139 y US$ 2.557, lo que indica que el mercado no ha sido explotado totalmente y que
posiblemente hasta ahora se esté explorando. La mayoria de sus exportaciones han sido

hacia los Estados Unidos.

La empresa exportadora con mas renombre en Colombia que exporta éste tipo de
artesanias es Salvarte Ltda., sin embargo ésta empresa ha exportado en el 2005 en
articulos de cesteria US$ 18.890 y sombreros en el 2001 US$ 12.560, al parecer tuvo un
periodo en el cual no exportd por razones desconocidas, pero lo que se sabe es que la
empresa esta mejorando y haciendo capital dentro del mercado Colombiano. La empresa
Cafa Flecha, es una empresa nueva, por su nombre se sabe que exportan artesanias de
este tipo, esta empresa solamente realizé6 exportaciones a Holanda. Lo exportado por
estas empresas ha sido una cantidad pequefa respecto al total de las exportaciones, pero
esto puede ser debido a que el mercado solo se ésta explorando, ademas ninguna de

estas dos empresas ha exportado hacia Estados Unidos.

Una de las ventajas que estan proporcionando estas empresas es que estan abriendo

mercado, lo que beneficia a la comercializadora que se piensa crear.

4.4 ESTRATEGIAS DE MERCADEO
En este numeral se presentan las estrategias de mercadeo a seguir para la empresa, los

costos de estas alternativas se ven reflejados en el médulo financiero.

4.4.1 Concepto del producto o servicio

A continuacion se presenta el concepto del bolso segun caracteristicas de mercadeo y
comercializacion. Las caracteristicas de elaboracién, materiales y demas caracteristicas
propias de los bolsos se encuentran descritas en el modulo técnico del presente plan de

negocios.
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4.4.1.1 Descripciones basicas y caracteristicas

Los bolsos son elaborados en fique y cafia flecha, no se utilizan productos quimicos y la
trenza es elaborada manualmente, ademas de esto cuentan con un disefo original, ya
sea proporcionado por los comercializadores o por los artesanos.

4.4.1.2 Calidad

Los bolsos que se reciban deberan ser verificados detenidamente antes de ser enviados,

para evitar fiascos con los clientes y consumidores finales.

4.4.1.3 Empaque y embalaje

Los bolsos de cana flecha y fique, no tienen ninguna restriccion en el caso de empaque
para la comercializacion en Estados Unidos, ya que son productos artesanales que no
necesitan condiciones especiales, segun se averigu6 con el sefior José Ramsés Tellez
asesor de Zeiky en la Universidad Sergio Arboleda y gerente de la empresa Dannexport
Ltda., la cual tiene experiencia en exportaciones de este tipo de artesanias, asegura que
lo que se necesita es colocarlas en cajas de cartdon, separandolas mediante papel celofan,
y empacandola en guacales, esto es como método de contingencia por si existe mucho

movimiento de la carga. Por lo tanto lo relevante es el embalaje.

También se necesita sellar la caja mediante una cinta, para que las artesanias no se
salgan, estas condiciones son basicas de precaucion, pese a que este tipo de artesanias
no se requiere un empaque especial. En el plan de negocios se trabajara con los costos

de cajas y guacales.

4.4.1.4 Andlisis DOFA de los bolsos elaborados en cafia flechay fiqgue

En la tabla 14 se presenta el analisis DOFA de la cana flecha; En las tablas 15, 16 el
analisis DOFA del Fique y en la tabla 16 se presenta las estrategias para aprovechar las

fortalezas y oportunidades y las estrategias para combatir las amenazas y debilidades.
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Tabla 14. Analisis DOFA, Cana Flecha

CANA AECHA ﬁ"; : E P 4
o 2
DEBILIDADES OPORTUNIDADES

La palma cafia flecha escasea en
varano, lo que aumenta los costos
de la misma, por lo tanto los
precios de compra de los bolsos
aumentan en un margen del 8%
aproximadamente

FORTALEZAS

Asociacidn con el
proveedor para tener
exclusividad en los
disefios.

Lastiras de trenza se
pueden cambinar can
semillas u otras
recursos, quedando asi
un disefio ariginal.

ANMENAZAS

El dizefio depende de los artesanos
gue realice los productos, por lo
general cada microempresa  de
atesano  tienen  sus  propios
disefios, en caso de la empresa, los
artesanos que trabajan para el
proveedar al cual se le va a
comprar son capacitados en disefio
v realizan articulos de mouy buen
gqusto a la vista.

Escasez de la palma
cafia flecha.

Mo existen intermediarios en el
proceso de negociacion con los
artesanos, por lo tanto no existe un
aumento  en los costos  del
producta.

Clue las demas
personas en el pais
vean el potencial de los
productos  artesanales
W aumente la
competencia.

Fuente. Elaborado por autores mediante informacion recopilada.
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Tabla 15. Analisis DOFA, Debilidades y Oportunidades del Fique

FIGLE

Jﬁ

DEBIIDANE S

CPORTUNIDADES

El tipo de fibra v su calidad varian de
acuerdo al microclima.

Asociacidn con el proveedor para
terner exclusividad en los disefios.

La resigtencia a traccidn,
elongacian, fineza ) otras
caracteristicas fisicas dependen de
la especie, variedad, suela, clima y
heneficio dado a la hoja.

Las tiras de trenza se pueden
combinar con semillas oo otros
recursos, guedando asi un disefio
original.

Hojas rmuy jdwenes contienan fibra
mas dehil v las mwy maduras se
pudren mas facilmente.

La produccidn nortral en Guarne
es de 2 likras al afio por planta con
producciones excepcionales de 6 a
12 libras al afio.

El tinte natural necesitafijadores
naturales.

Existe una gran variedad de figue
como Ceniza, Espinosa, Castillao
bhorde de oro Sisal

El tinte natural con wegetales ce
debe hacer con especial atencidn al
corte vy la recoleccidn para que las
plantas (] sifran dafins
irreparahles

Colombia produce cerca de treinta
tnil toneladas de figue al  afio,
principalmente en los
departamertos de Cauca, MNarifio,
Santander vy Artioguia.

Luminosidad para un producic buen
fibra dehe == entre 56 Horas diarias
de sal

El fiqgue es rehahilitador de suelos
erosionados v faltos de materia
arganica.

Investigadores  estahlecieron  que
impregnanda las fihras con cal
hidratada s contrarresta la accidn
dafinag del honogo v se inmunizan
contra otras bacterias.

Los estudios con fibras naturales
para reforzar rrateriales
comenzaron a partir de 1960, los
adelantados con figue <=on oS
primeros  en Colombia v oen el
rmundo.

Fuente. Elaborado por autores mediante informacion recopilada.
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Tabla 16. Analisis DOFA , Fortalezas y Amenazas del Fique

FIGUE

FORTALEZAS

AVENAZ AS

La resistencia a putrefaccion aumenta en fibra
correctamente [avada.

La fibra es dura, fing, brillante y hlanca,

El promedio general de largo es de 127.3 cms,
con limites extrernos de 74 a 380 cims.

El fique crece en casi todos 0s climas, con ciertas
condiciones para su huen desarrollo v alta
productividad.

La dificuttad del carmpesing para
catmercializar |a filbra w sus
productos elahoradosy 13
presencia de intermediarios, ha
hecho gue [os productores
otienten su produccion hacia
cultivos comercializables como el
frijol, 12 papa, efc.

El blanguen de 1a fibra o realizan los rayvos del sol
en el diay el sereno en lanoche

El procesn del hilado ha ido evolucionando desde
su realizacion desizando las fibras entre las
Franos y las piemas, ego con Huso o Sigse v
trés tarde contarabs v rueca o torno de pedal v
eléctrico,

En lotes muy grandes se propicia
la presencia de mayares
effermedadesy plagas,
necestando mas atencidn y
tecnificacian.

Se puede tefir en rama o hilada.

Proceso ha ido  evoluciohando  desde  =d
realizacion dedizando las fibras entre las manos v
las piernas, Wego con Huso o Sigse v més tarde
con tarabay rueca otorno de pedal v eléctrico.

Setiene la herrada creencia que
el figue es una planta de suelos
malosy pohres gue no sincen
para agricuttura.

g se realza el procesa  de  tintura
cuidadosamente, log colores seran firmes, parejos
y no desapareceran con el tiempo.

La presencia del honoo
Helminthosporiumue el principal
prablema, pues con eltiermpo
deteriara la fibra v disminwye su
resistencia a latraccidn.

Fuente.

Elaborado por autores mediante informacién recopilada.
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Tabla 17. Estrategias para el Analisis DOFA

ESTEATEGIAS PARA APROVECHAR | ESTEATEGIAS PARA COMBATIR

LAS FORTALEZAS Y LAS AMENAZASY DEBILIDADES
COPORTUNIDADES

Mantener contacto con los « |mwesigar mas acerca de la
proveedores, hacer wiajes para gxisterncia de otras  fibras
verificar calidad, stuacidn de I3 vegetales que sean aptas
dgembra de palma y situacidn de para  la elaboracion de
imventarios. productos  artesanales, para

a5l crear RS gama  de
productos, para combatic |3
competencia, amplianda el
Procurar tener pocos mercado de exportacian.

proveedores.

Fuente. Elaborado por autores mediante informacion recopilada.

4.5 ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION

4.5.1 Alternativas de penetracion

Se realizara una pagina en Internet que contenga un catalogo virtual, se tendra
contactos telefénicos con distribuidores en Florida, ademas de asistir a ferias como
la de Miami International Gifts and Decorative Accesories Market, para dar a
conocer los bolsos a comercializar.

Se contara con un catalogo en donde se describe cada uno de los productos con
sus respectivas caracteristicas, tamafos, precios, colores y codigo, este ultimo
para facilitar la toma del pedido por parte de los distribuidores. El catalogo ayuda a
que mediante las fotos se aumente el nivel de penetracién del producto, ya que se
conoce mas acerca de los mismos por medio visual.

Se hara énfasis en el proceso de elaboracion de éstos productos, destacando su
caracter artesanal y autéctono, mediante videos y fotos del proceso en si, ya que
es un valor agregado para comercializar las artesanias, destacar su proceso de

manufactura.
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Otra alternativa de penetracién es el envio de muestras a distribuidores que
comercialicen con productos artesanales, en puntos o zonas estratégicas donde

se pueda dar a conocer y popularizar este tipo de productos.

4.5.2 Alternativas de comercializacion

4.6

Debido a que se cuenta con contactos de clientes importadores de artesanias, se
piensa vender estas a través de un catalogo enviado a ellos y segun los gustos del
cliente y los comportamientos de ventas, enviar muestras para poder afianzar el
contacto con el distribuidor.

El catalogo virtual es otra alternativa de comercializacion debido a que los clientes
puede observar los productos y contactarnos a través de la pagina Web.

Los contactos con los clientes ya sean telefénicos o a través de Internet es una
via para poder establecer un negocio; pero también se necesita realizar viajes
para concretarlos y tener la certeza que las personas que van a comprar son
personas que cumplen el perfil de cliente.

Se pretende dar a conocer los productos mediante ferias y eventos internacionales
que tenga relacion directa con clientes extranjeros debido a que este medio ha
resultado de vital ayuda para muchas empresas.

Los distribuidores e importadores con los cuales se va a comercializar estos
productos son los encargados de distribuir al interior del area de venta los mismos.
En el caso de la comercializadora se puede conseguir un importador que puede

ser el mismo distribuidor.'®

DISTRIBUCION FiSICA INTERNACIONAL

Se va a trabajar con un operador logistico internacional, ya que no desea cometer errores

en sus envios. Las posibles empresas que pueden prestar este servicio se mencionan a

continuaciéon; FEDEX, DHL, UPS, Panalpina y Packaging Center.

18 pjan estratégico exportador a Estados Unidos, Proexport afio 2002, pag 11.
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Se trabajara con el Incoterm CPT (Ver anexo C) ya que se pretende dejar las mercancias
en el puerto destino y que el importador las legalice en la aduana y las transporte hasta la
empresa, ademas de los gastos de descarga en el lugar de destino asi como cualquier
otro gasto adicional ocurrido después de que la mercancia haya sido entregada al

transportador internacional, corren por cuenta del comprador.

Este operador logistico garantiza la oportunidad en el envio de la mercancia a los clientes,

garantizando la satisfaccion del cliente.
4.7 ESTRATEGIAS DE VENTAS

Se contara con la Base de Datos que proporciona Proexport con el portafolio de los
clientes mayoristas que han comprado articulos con el arancel especifico de los productos
elaborados en Cana Flecha y fique, con el fin de ubicarlos y ofrecerles estos productos.
Una vez contactado el cliente, la persona de la empresa que realiza la labor de
negociacion debe hacerle claridad al cliente del tipo de producto que se le esta
ofreciendo, diferenciandolos con los de la competencia haciendo énfasis en la
autenticidad de los mismos, mediante videos de artesanos trabajando y fotos de
indigenas, promocionandolos en ferias y mostrandolos en Internet, promoviendo la
exclusividad que denota este tipo de artesania para el cliente que la usa. Se creara una
base de datos en Access propia de la empresa, la cual contendra los registros de los
clientes y los proveedores y de las exportaciones realizadas con sus diferentes productos

y sera actualizada constantemente, cada vez que ingrese un cliente o un proveedor.

Previo a la negociacion con el cliente, se enviara el catalogo virtual con las fotos de los
bolsos, sus caracteristicas, la variedad de colores y tipos de trenza y disefio que se
ofrecen, para que de esta manera el cliente tenga un conocimiento previo de los

productos, antes de cerrar cualquier tipo de negociacion.
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4.8 TACTICAS RELACIONADAS CON DISTRIBUCION

El transporte de los productos enviados por los proveedores a la empresa se realiza via
terrestre, mediante SERVIENTREGA ya que es la empresa de transporte mas cercana a
ellos.

Los bolsos deben llegar en perfectas condiciones al consumidor final y por ende, al
distribuidor. El producto no requiere condiciones especiales de transporte o
almacenamiento, lo que quiere decir que se puede conservar en bodega por un largo
periodo de tiempo. Los canales de distribucién mas favorables para la comercializacion de

estos productos son los siguientes:

o Distribuidores Mayoristas.
¢ Catalogo fisico y virtual.

¢ Almacenes y demas Puntos de Ventas al detal
Las diferentes tacticas de distribucion se muestran en el grafico 10.

El medio de transporte mas favorable para el envio de esta mercancia, teniendo en
cuenta el volumen es la via aérea. La ventaja que tiene enviar este producto por avién es
que llega al lugar de destino mas rapido, aproximadamente entre 2 dias a una semana,

mientras que si se enviara en Barco la duracion del envio estaria entre 20 dias y un mes.

Otra ventaja de la via aérea es que es un medio de transporte mas seguro, mientras que
si se enviara en Barco el riesgo es mayor a causa del clima. Los costos de envio entre un
medio y otro varian en mas de un 50% (este dato se obtuvo mediante llamadas realizadas
a navieras y trasporte aéreo) o sea que si en la naviera cobran $1.5 dolares el Kilo, por

via aérea el costo es de $3.1 dolares (dato obtenido llamando a Packaging Center).
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Grafico 10. Tacticas de distribucion

e

[T
L 4

)

Conzurnidor final

Eripresa disefadora y
cormertializadors de artesanias

Fuente. Elaborado por autores

4.9 ESTRATEGIAS DE PRECIOS

Debido a que se va a negociar con distribuidores, hay que tener en cuenta que los precios
deben ser al por mayor, por lo tanto el margen de utilidad no va a ser muy alto.

Se debe tener en cuenta que el precio de venta establecido debe cubrir los costos
variables como el de la compra de los productos, los costos fijos como el de
comercializaciéon, administrativos, costos de la empresa en general. Se debe tratar que el
cliente no perciba éstos costos, distribuyéndolos entre todos los productos a vender.
También se deben tener en cuenta factores externos, como el riesgo de dafiarse de
algunos productos artesanales con el transporte u otros factores como el clima. Se debe
tener asegurados los productos en toda la cadena logistica, por pérdida o dafio en el

envio, ya que todo esto afecta el costo de los productos. Otro de los riegos que hay que
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tener en cuenta es el cambio del ddlar el cual a presentado muchas fluctuaciones desde
el 2004, todos éstos factores afectarian el precio de venta.

4.10 PREFERENCIAS ARANCELARIAS

En éste pais el acuerdo vigente que cubre los productos es el ATPDEA el cual se
describe a continuacion:

Este tratado cubre los productos elaborados en fibra de cafia flecha y fique, en donde se
establece que las confecciones tejidas a mano y artesanales no pagan arancel. Con base
en lo anterior, el arancel de estos productos a exportar es de 0%, esto se concluyo
investigando el arancel por la pagina de Internet
http://www.usitc.gov/tata/hts/bychapter/index.ntm de la aduana de Estados Unidos
utilizando las posiciones arancelarias 4602102300 con respecto a cesteria, las cuales

corresponden a las posiciones arancelarias Colombianas 4602100000 para cesteria.

4.11 ESTRATEGIAS DE PROMOCION

Se debe enfocar en el mercado al cual se intenta conquistar, los cuales son los
distribuidores y comerciantes. Se va a trabajar con un catalogo tanto en forma fisica como
virtual, en el cual se le colocaran descripciones, esto servira para promocionar los
productos. El catalogo virtual se trabajara en Internet, ademas se llevara tarjetas de

presentacion de la empresa.

Se participara en ferias y eventos, ademas se realizara un viaje al inicio para conocer bien
los clientes y el mercado en general. Mediante estas ferias se pretende dar a conocer los
productos.

Se debe hacer énfasis que estos productos son realizados por indigenas colombianos
manualmente y que mediante la compra de éstos productos artesanales se le esta
ayudando de una u otra manera a éstos artesanos. Por lo tanto se van a exhibir en
Internet, fotos de los indigenas trabajando, como también videos de la elaboracién de la
trenza que hace parte de la materia prima principal de los bolsos (el fique y la cafa
flecha).
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Se pretende también tener un porcentaje de participacion de ventas mediante el catalogo

de fotos.

La marca del producto debe ser de facil pronunciacion para ambas lenguas y que guste,
una posibilidad es PACHAMAMA porque es facil pronunciacion tanto en espanol como en

inglés ademas que trata mostrar que se comercializan artesanias de todo tipo.

Se hara énfasis en los disefos originales, ya que mucha gente se siente identificada con
los productos y quiere tener algo que no tenga nadie mas. Por ello se necesitan fotos con
productos muy innovadores y conocer mucho el mercado de la moda y las tendencias de

lo que se esta usando actualmente.

Las promociones necesitan realizarse anterior al mes de mayo, ya que la siguiente
estacion es verano y es ésta cuando producto tiene mayor demanda.

Se pretende abarcar el mercado mediante los distribuidores o mayoristas en Florida,
debido a que ellos son los encargados de distribuir los productos dentro del estado.
Cuando la gente empiece a utilizar éstos productos fomentara la demanda de los mismos

porque los articulos se estan promocionando a través del cliente que los usa.

4.12 ESTRATEGIAS DE SERVICIO:

El tiempo es un factor importante dentro de las estrategias de servicio porque esta
reflejada la imagen de cumplimiento de la empresa. Como los pedidos se realizaran de
forma aérea, la llegada de éstos a su destino se demorara de 2 a 7 dias dependiendo de

que tan urgente lo desee el cliente y de los tiempos de aduanas en el pais destino.

Debe ser de vital importancia la calidad de los productos en la hora de entrega, los
productos deben estar en estado 6ptimo para ser enviadas a los clientes y contratar un
buen operador logistico para que la mercancia llegue en buen estado, también tratar de
asegurar la mercancia en toda la cadena logistica. Si el cliente lo requiere se le puede

enviar muestras pequefas, para la toma de decisiones de compra.
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Se debe enviar las cantidades pactadas con los distribuidores para no tener problemas de
multas y pérdidas de clientes.

En cuanto a las devoluciones, se le dara garantia al cliente por un lapso de tiempo no
mayor a 3 meses a partir de la fecha de entrega de la mercancia, la garantia cubre

defectos de manufactura o dafos en el envio de la mercancia.

Como complemento a la estrategia de servicio, se deben realizar capacitaciones tales
como en negociacion internacional, para poder establecer acuerdos de servicio de
manera adecuada con los clientes y hacer llegar los productos artesanales en los tiempos

pactados.
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5 MODULO TECNICO DE LOS BOLSOS ELABORADOS
EN CANA FLECHA

5.1 FICHA TECNICA DE LOS BOLSOS ELABORADOS EN CANA FLECHA

5.1.1 Capacidad de produccion

Con respecto a la investigacion realizada con los artesanos proveedores de bolsos tejidos
con cafa flecha en el municipio de Tuchin, Cérdoba, se estimé un porcentaje de
dedicacién exclusiva que los proveedores le podian dedicar a los productos a vender, el
porcentaje estimado fue del 30%, el cual cubre lo estimado a vender. A continuacién se

presenta la tabla de la capacidad de produccion:

Tabla 18. Capacidad de produccién de bolsos en cana flecha

CAPACIDAD DE
PRODUCTO TIPO PRODUCCION
MENSUAL

Sobgquera 69

mediano

Sobaquera

Grande 52

Ejecutivo 44
BOLSOS Mochila mediana 64
(unidad)

Mochila Grande 47

Cilindro pequefio 88

Cilindro mediano 85

Tula 44

Fuente: Proveedores, tabla elaborada por los autores mediante tiempos y datos de la fuente.
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Para los bolsos elaborados con cafa flecha no se puede aplicar las técnicas de bordados
como al fique, pero igualmente la labor del artesano hace de cada pieza una obra de arte.

Tabla 19: ficha técnica de los productos elaborados con Canfa flecha

Dimensién aproximada Produccién

Medidas en cm. | Volumen (cm?) mensual
ancho |20 a 30
Bolso Mediano |altura 20 a 30| 4000 13500 59,25
base 10 a 15

Producto

ancho |35 a 45
Bolso grande |altura 35 a 45| 18375 | 40500 48,25
base 15 a 20
Fuente: Proveedores, tabla elaborada por los autores mediante datos de la fuente.

El grafico 11 muestra la produccién mensual de bolsos medianos y grandes en Cafa

flecha.

Grafico 11: Produccion mensual de bolsos en Cana flecha

Producciéon mensual de bolsos en cana
flecha

producto

Bolso mediano Bolso grande

Producto

Fuente: Proveedores, tabla elaborada por los autores mediante datos de la fuente.

5.1.2 Cualidades

e Bolsos
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Tejidos en cafia flecha por los indigenas Zenu con diferentes disefios, formas, estilos y
colores originales, existen bolsos medianos y grandes que pesan entre 192 gy 218 g

dependiendo del disefio del bolso.

Colores
e Vino tinto. ¢ VVerde manzana.
¢ Mandarino. e Almendra.
¢ Naranja. ¢ Rojo cobrizo.
o Gris. e Negro.
e Tierra. ¢ Rojo quemao.
¢ Tierra amarillento. ¢ Rojo vija.
¢ Verde gris. e Amarillo.

¢ Verde pastel.

T &

En el anexo E, imagen 1, se puede observar las cualidades de los bolsos hechos en

Cana flecha.
5.1.3 Descripcién del proceso

FASE 1

e Sembrado: La cafia flecha (Gynerium sagitatum) requiere de buena agua para su

crecimiento; puede alcanzar una altura de 5 6 6 metros. (Ver anexo E, imagen 2).

e Cortar: Se inspeccionan las hojas que se encuentran en mejor estado y luego se

cortan con un machete.

e Despajar: Se obtiene la vena de la hoja de la palma de caia flecha.

58



Desvaritar: Una vez se obtiene la vena de la hoja se divide en varias tiras segun

el tipo de trenza que se va a elaborar.

Raspar: Se raspa cada una de las tiras de trenza con un cuchillo presionando
sobre una suela de cuero o un pedazo de llanta que se amarra a la pierna derecha

para quitar el color verde que aun continua en la trenza. ( Ver anexo E, imagen 3)

Secado: Antes de comenzar cualquier trabajo es necesario dejarla un dia al sol
para que se seque y vaya cogiendo un color mas claro y permita el trabajo del

trenzado. ( Ver anexo E, imagen 4)

Teiiir: Las tiras que al secar tengan manchas o no estén completamente blancas,
son llevadas a una olla con barro traido de lagunas o ciénagas; este se prepara
con frutos de la region, se dejan alli por un lapso de tiempo no superior a 20 horas
para que toman color y este quede fijo. Se lavan y se hierven con una planta
llamada “Bija”, este proceso se repite durante 3 dias hasta que la fibra fije bien el

color. ( Ver anexo E, imagen 5)

Trenzado: Una vez se tienen las pencas se comienza a trenzar, proceso en el cual
se toman las fibras procesadas de cafa flecha para formar una trenza con
diferentes motivos y colores, se puede hacer con 15, 19, 21, 23 ¢ 27 tiritas de la
penca. Esta trenza tiene diferentes caracteristicas dependiendo del grosor de la
fibra, lo que determina la calidad de la misma. Entre mas pequeia sea la fibra, el

producto sera de mayor calidad. ( Ver anexo E, imagen 6)

FASE 2:

Transportar: Una vez terminada la trenza, esta es llevada para comercializarla en

los centros de elaboracion de los productos en Tuchin, Cérdoba.
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e Brillar: Una vez la trenza se encuentra en los centros de elaboracion, esta
atraviesa un proceso de brillado, el cual consiste en pisar la trenza terminada con
una botella de vidrio para que ésta obtenga brillo.

o Disefiar: La persona que elabora los productos esta en un constante proceso de
disefio de nuevas colecciones. Una vez se tiene la base del disefio se procede a

elaborar.

e Coser: Una vez aprobado el disefio, la persona que cose los productos se basa en
estos para la elaboracion de los mismos, esta labor se recomienda hacerla entre
las 4:00 y las 9:00 a.m. para que, como dicen los artesanos, la trenza coja el
paramo, es decir, evitar que el sol reseque la fibra de cafa flecha. ( Ver anexo E,

imagen 7)

El grafico 12 nos muestra graficamente el proceso de la obtencion de la cafia flecha,

hasta la elaboracién del bolso.
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Grafico 12: Proceso desde la obtencién de la cafia flecha hasta la elaboracién del bolso
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Fuente. Elaborado por autores Dayana Vesga y Celia Mercado, mediante informacion recopilada.

5.1.4 Cadena De Abastecimiento

Como primera medida se hace el pedido al proveedor dependiendo del pedido que haga
el cliente. El pedido, el cliente lo ordena por teléfono o por internet y los productos se
ordenan segun referencia, dependiendo del color que se desee, del motivo del dibujo de
la trenza y del tamano del bolso. Asi mismo se confirma el tiempo de despacho de todos

los bolsos.

El pedido es enviado por el proveedor a través de via terrestre por medio de un camion.
(El envio por lo general se hace por SERVIENTREGA).

Una vez llega el producto a Bogota (Destino), se empaca de acuerdo con las politicas de

empaque y embalaje establecidas por la empresa. (Empaque). Una vez preparado el
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pedido, se envia al operador logistico encargado de despachar la mercancia al cliente en
el pais de Destino, legalizandola y dejandola en el lugar de destino. El envio de esta
mercancia se hace por via aérea, debido a que los tiempos de llegada son mucho

menores que si se enviaran por via maritima.

Todos lo pasos anteriores se muestran en el grafico 13.
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Grafico 13. Cadena de abastecimiento de los bolsos de cafia flecha
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Fuente: Elaborado por autores Dayana Vesga y Celia Mercado.
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Convencioén:

Esta convencion significa el origen de la cadena de abastecimiento, el cual proviene de la
descripcién del proceso de la cafa flecha (proceso de transformacion de la cafa flecha en
fibra) que no seria mas que la parte inicial de la cadena de abastecimiento de los bolsos

elaborados en esta fibra. (Ver grafico 12)

Para complementar la descripcion de procesos y por ende la cadena de abastecimiento
de la elaboracién de los bolsos en cafia flecha, se realizé un cursograma analitico de
procesos que describe de una forma mas especifica la elaboracién de los bolsos en cafia

flecha (ver grafico 14).
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Grafico 14. Cursograma analitico del proceso de los bolsos en caia flecha

CURSOGRAMA ANALITICO MATERIAL
Hoja niim: 1 de 1 Resumen
Actividad Actual
Actividad: Analisis general del proceso productive de los holsos Operacidn: o 10
elahorados en caiia flecha Transporte: g
Método: Actual Espera: 3
Lugar: Inspeccidn: [ 1
Compuesto: Dayana Yesga y| Fecha; 2509706 |Alrmacenamiento; v 1
Celia Mercado Inspeccidn - operacidn: 3
Aprobado por: Simbolo Observaciones
DESCRIPCION Tiempo Cantidad ) 0 v E
Sembrar |
Inspeccin CD.HE de las hojas que se 90 min 200 hojas H_H—_H__"ZO Se hace con un machete
encuentran en rmejor estado | —+—]
Trasportan para despajar en carretilla
Despajar 15 min [ se obtiene la vena de la C.F
se divide en varias tiras segudn el
Desgvaritar 10 min L tipo de trenza gue se va a
elaborar.
Se raspa con un cuchillo
2 min d\ presionando sobre una suela de
Raspado de |a fibra cuero o un pedazo de llanta
se lleva |a fibra a secado 1min en carretilla
Secado vy blancamiento de la fibra 1 dia [T en la interperie
Separacidn de fibras blancas de las manchadas |30 min ——
Transporte de las fibras a tintura 4 min *— |
Tinturar fibras manchadas 3dias \ se finura con Bia, hasta que
quede el color deseado
38 e3pera que se sequen B0 min :)
3e llevan a trenzado 4 min |
Trenzar 15 min .{——-.____ manualmente
Se inspeccionan las trenzas y se empacan las|_. . T
que esten buenas 5 min /:'
Transporte de la trenza a la comercializadora 15 min — en Tuchin, Cérdoba.
en los centros de elaboracion de los productos
pisar |a trenza terminada con una
La trenza atraviesa un proceso de brillado 7 rin < botella de vidrio para que ésta
obtenga brillo.
Las trenzas brilladas aguardan al disefio. >
Se escoge el disefio para hacer T/
. se recomienda hacerla entre las
Se camienza a coser el bolso L\,\_‘R 400y las 900 am
Se werifica que es todo este correctamente conl,
S . 2 min
el disefio y el cosido del bolso 7
el tiernpo de espera en la cesta
Se deja en la cesta donde se colocan los depende de la cantidad de bolsos
bolsos terminados. que quepan en esta o al finalizar
el trabajo.
3e transportan los bolsos a empacado 2 min / no se ufiiza maquina para
transparte
Se empacan los bolsos 10 rnin eh cajas
Llevar a bodega de producto terminado 5 min e Un operadar
Almacenamiento en bodega de PT 3 min H‘““‘. un operario

Fuente. Elaborado por autores Dayana Vesga y Celia Mercado, mediante informacion recopilada.

65



52

A continuacion se presentan las herramientas, materia prima y mano de obra en unidades

de personas requeridas para la elaboracion de cada producto.

Tabla 20. Necesidades de los bolsos elaborados en cana flecha

NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS BOLSOS EN CANA FLECHA

MANO DE OBRA

PRODUCTO CLASE HERRAMIENTAS M;LE;F:JI;;F[::M REQUERIDA POR
PRODUCTO

Maguina de coser  |Tela

SOBAQUERA [Tijeras Cremallera
Metro v molde Trenza e hilo 1
Maguina de coser Tela

EJECUTIVO Tijeras Cremallera
Metro v molde Trenza e hilo 1
Maguina de coser Tela

BOLSOS

CON MANILLETA

Tijeras

“elcro pegahle

Y MOCHILA Metro y molde Trenza e hilo 1
Maguina de coser Tela
CILINDRO Tijeras Welcro pegahle
Metra v molde Trenza e hilo 1
Maguina de coser Tela
TULAS Tijeras Cremallera

Metro v molde

Fuente: Proveedores, elaborado por los autores.

5.2.1 Tecnologia Requerida

La unica tecnologia requerida un computador para mantener una base de datos de
clientes y proveedores actualizada con los inventarios, para llevar registros contables y
realizar los informes requeridos por el revisor fiscal. La base de datos se trabajara en

Access y los informes financieros en Excel.

Tabla 21: Descripcion de equipos y maquinas.

EQUIPOS CANTIDAD
COMPUTADOR PORTATIL 1
FAX 1
IMPRESORA 1
SCANER 1
TELEFONO 1

Fuente: Los autores.
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Cabe resaltar que la tecnologia requerida es para el buen funcionamiento de la empresa
en si, por lo tanto estos equipos se utilizaran para la operacion de exportacién tanto de los

bolsos de cafia flecha como de fique.
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Capacidad Instalada Del Proveedor

En la tabla 22 se presenta la capacidad instalada del proveedor principal; “Artesanias Dulaina”: Estos datos se

obtuvieron en un viaje realizado a Tuchin, Cérdoba y se apoyaron en un libro de artesanias de Colombia.

Tabla 22: Capacidad instalada Proveedor Principal
. : Tiempo de | Cantidad . :
el e Tiempo de Ul elaboracion de Catnfeles) e Cantidad de C.apamQIad
de Trenza L de productos . disponible
Producto . elaboracion del productos | ;. X trabajadores
Requerida m.p. (Min) costura producto | disponibles disponibles disponibles mensual
(m) (Min) (Min) (diarios) (mensuales) neta
Sobaquera
mediano 20 11,5 45 56,5 10 229 1 229
Sobaquera
grande 26 15 60 75 173 1 173
Ejecutivo 50 28,8 60 88,8 6 146 1 146
Mochila
mediana
BOLSOS . 27 15,6 45 60,6 9 214 1 214
Mochila
grande 40 23 60 83 7 156 1 156
Cilindro
pequeno 25 14,4 30 44.4 12 292 1 202
Cilindro
mediano 27 15,6 30 45,6 12 285 1 285
Tula 85 49 40 89 146 1 146

Fuente: Investigacion con proveedores, Autores.
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5.2.3 Mano De Obra Requerida

Al principio de la operacion los dos socios de la empresa realizaran las labores de
Gerente General y Gerente Comercial, se contratara a una persona como practicante,
preferiblemente disefiador industrial, el cual realizara las labores de Investigacion y
desarrollo en los disefios, materiales e innovacion de los productos, se contratara un
contador externo y un revisor fiscal externo. Ademas se contara con personal para que
realice las labores de aseo. A partir del segundo afio de operacion se contratara a un
asesor comercial que labore en Estados Unidos el cual sera el encargado de aumentar la
cantidad de distribuidores. También este afio se contratara a un importador que realizara
labores logisticas en Estados Unidos con el objetivo de garantizar la entrega directa de los

productos al cliente.

Las descripciones de las funciones de los cargos se encuentran en el anexo G; Los

costos se encuentran referidos al anexo H, presupuesto de costos, tablas de la 16 a la 26.

Cabe resaltar, que la mano de obra requerida descrita anteriormente es requerimiento
para el funcionamiento de la empresa, por lo cual no es necesario puntualizar

nuevamente la mano de obra en el modulo técnico de los bolsos elaborados en fique.

5.3 PLAN DE COMPRAS

Una vez definidas las fibras para la elaboracion de los bolsos, se realizé una preseleccion
de proveedores, para la elaboracion de bolsos en cafa flecha. Esta preseleccion busca
identificar a los posibles proveedores de la comercializadora, ya que es necesario
mantener estos datos de forma accesible, entendible, disponible y legible para cada uno
de ellos. La escogencia de los proveedores para la fabricacion de bolsos elaborados en
cana flecha se realizé mediante la valoracion de las Matrices de criterio de evaluacién que
se elaboraron para cada proveedor. Ver anexo B parte Il, Tablas de criterio de evaluacion

para proveedores de cafa flecha.
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5.3.1 Identificacién de proveedores®’

Existen 3 pueblos importantes donde se elaboran éstos productos, San Andrés de
sotavento, San Antonio del Palmito y Sampués. Los artesanos de San Andrés de
Sotavento trabajan 4.3 dias a la semana en promedio en los productos de la cana flecha,
el tiempo minimo es de un (1) dia y el maximo son 7; En San Antonio de Palmito, el
promedio a la semana es menor a tres dias con un maximo de 7 y un minimo de 1.5; En

Sampués la dedicacion promedio es 3.1 dias con un maximo de 7 dias y un minimo de 1.

En este orden de idea se deduce que la mayor actividad artesanal esta en San Andrés de

Sotavento.

El proceso productivo esta compuesto por las siguientes operaciones:
e Cultivo Y Comercializacion De La Cana Flecha
e Preparacion De La Cana Flecha
e Tinturado
e Elaboracion De La Trenza
e Comercializacion De La Trenza
e Costurera De Productos

e Comercializacion De Productos Terminados

No existe ningun artesano en alguno de los municipios mencionados que ejecute todos
los pasos del proceso productivo en su totalidad. Cerca de las tres cuartas partes de las
personas que venden cana flecha a los artesanos son propios cultivadores y el 27% es

comercializado por intermediarios.

La mayoria de los artesanos venden sus productos a la Asociacion de Artesanos de San
Andrés de Sotavento, en segundo lugar esta Tuchin. Ya en Tuchin se venden en la propia

casa, en almacenes de Monteria, en ferias nacionales, San Victorino (Bogota).

17 Artesanias de Colombia, Guillermo Viveros, Cultivo de Cafia flecha, afio 2002 paginas 35y 36.
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Artesanias de Colombia. Es tipica la costumbre de vender en las cercanias del mercado o
en alguna calle de la ciudad donde el artesano pueda encontrar el intermediario.

Intermediarios Internos: Estas personas son necesarias debido a que las personas que
realizan los cuatro primeros procesos no se pueden trasladar hasta el siguiente pueblo

para comercializar la trenza.

Vendedores de Cana Flecha mas importantes: Madonio Nisperuza, Evaristo Nisperuza,

Gerardo Chima, Fortunato Talaigua, José Santos, Guilfida Suarez, Aureliano Feria.

Se estima que el tiempo promedio ponderado de un metro de trenza es de 82 minutos, el
tiempo de duracion de las diferentes operaciones de preparaciéon y negreado es de 2800
minutos para 30 docenas de caia flecha, para elaborar un metro de trenza se requieren
0.66 docenas, por lo tanto para la preparacién y negreado se demoran 62 minutos, por lo
que para elaborar un metro de trenza se requieren 144 minutos, actualmente se esta

pagando $207 por un metro de trenza.

Los artesanos de San Andrés de Sotavento elaboran 35 tipos de productos. En promedio,
cada artesano produce 2 productos. EI mayor numero de productos que un artesano
alcanza a producir es 10. El producto que mayor numero de artesanos producen es la
trenza el 82.1%, en segundo lugar esta el sombrero con 27.7% y en tercer lugar estan los

bolsos, pulseras, carpetas billeteras, tulas, etc.

Los proveedores con los que se va a trabajar se mencionan a continuacion:

Artesania Dulaina: Maneja una muy buena calidad pero con precios mas altos. Es la
primera opcion. Los datos mostrados anteriormente en las tablas de capacidad instalada y
de produccion corresponde a este proveedor. Cuenta con siete (7) empleados base y
cuando los pedidos aumentan los empleados también de manera proporcional de acuerdo

a lo requerido.
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Artesanias el Divino Nifio: Maneja precios mas bajos que los otros proveedores. Es la
segunda opcion. Este proveedor cuenta con una capacidad mayor de produccién ya que
cuenta con 40 personas. A este proveedor no le favorece la calidad de los productos

respecto a Artesanias Dulaina.

Artesanias Elvis: tiene muy buena calidad y precios acordes con el mercado. Es el
proveedor de la empresa Salvarte Ltda. Este proveedor se convertiria en la tercera

opcion.

La politica para pago a los proveedores se establece en un principio pagando el 50% de
la mercancia cuando se realiza la orden de pedido y el otro 50% al recibirlo, a medida que
se va consolidando la relacién cliente-proveedor se pagara el 100% de la mercancia
cuando se realiza la orden de pedido, para que de esta forma se fortalezca la relacion y
la confianza. Para elaborar el modulo financiero se tendra en cuenta el pago del 100% de
la mercancia, ya que esa es la politica que predominara en la operacién de la empresa,

para asi tener unos resultados mas realistas.

5.3.2 Control de calidad

Desde los indigenas que recogen la hoja de la cafia; las hojas que se cortan son las que
se encuentran en mejor estado, para garantizar que al momento del secado las fibras
queden de un color parejo y no tengan manchas. El cuchillo que es la herramienta que
usa para raspar las hojas siempre tiene filo, lo que garantiza que la fibra quede bien
raspada. Los indigenas que son los encargados de trenzar la fibra inspeccionan que la tira
de trenza quede bien anudada en la base y en la parte final para que no queden fibras por
fuera que permitan que se dafie la trenza. En los centros de elaboracion, donde se
encuentran los proveedores de los productos, no se recibe trenza de mala calidad o con
fibras por fuera. La experiencia que tienen las personas que cosen estos productos se ve
reflejada en la buena calidad de estos en cuanto a los acabados y el disefio innovador
que siempre estan presentando. Tampoco se recibe trenza que tenga un color débil o
manchado. Sin embargo los pocos problemas se presentan se evidencian en los

accesorios ya que el pegante que se usa para estos no es el ideal. Con lo anterior se
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comprueba que ofrecer productos de buena calidad no genera sobrecostos, siempre y
cuando las personas tengan la conciencia que la calidad es responsabilidad de todos y

cada uno de ellos.

Sin embargo para superar las pocas falencias que se tienen se debe enfatizar al
proveedor en el uso de un pegante que garantice la durabilidad de los productos
(Actualmente se hace con pegante tipo Bdxer) como lo puede ser el pegante “gota

magica”. Ver anexo D, caracteristicas del béxer.

Al recibir los bolsos se debe realizar una inspeccion, se inspeccionara una muestra de
acuerdo con el tamafo total del pedido, utilizando un porcentaje de confianza del 97%
para obtener el tamafio de la muestra. Si se encuentran productos en mal estado se les

devolvera a los proveedores para que los reparen o se envien otros como reemplazo.
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6 MODULO TECNICO DE LOS BOLSOS ELABORADOS
EN FIQUE

6.1 FICHA TECNICA DE LOS BOLSOS ELABORADOS EN FIQUE

Con respecto a la investigacion realizada con los artesanos proveedores de bolsos tejidos
en fique en el municipio de Guarne Antioquia, vereda Chaparral (ver anexo F, imagen 8)
se pudo identificar que la fibra vegetal “Fique” se manejan diversos grosores de cuerda

para tejer y tonalidades de la misma que ayudan a su vez en el disefio de cada bolso.

Se debe resaltar que no se busca bolsos especificos, como mochilas, carteras autéctonas
de la region, productos como lo es el sombrero vueltiao que es representativo de la costa
atlantica, si no disefios novedosos fabricados por manos de artesanos con fibras
naturales, por tal razén en la ficha técnica de los productos desarrollados con fique, la
produccidon mensual estara determinada por el disefio del bolso, entendiéndose por este,
las dimensiones o tamafo del bolso, la técnica a utilizar que casi siempre depende del

calibre de hilo de fique con la que se vaya a trabajar.

Aunque el fique ha tenido un gran avance con respecto a otras fibras, lograndose obtener
calibres mas pequefios, a la hora de utilizar el telar como técnica, los artesanos mezclan

otras fibras como el algodén para darle mayor maleabilidad a al tela y disefio al producto.

En este orden de ideas, la ficha técnica del producto hecho en fique esta definida bajo los

parametros de dimension (tamafo) y técnica.

Es importante anotar que los artesanos de guarne y las veredas cercanas, emplean su
tiempo en otras actividades ademas de tejer fique, ya que unos de los principales
productos eran los costales los cuales han sido desplazados por fibras sintéticas, pero

aun asi una parte de esos artesanos aun conservan la tradicion de tejedores.
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6.1.1 Técnicas de tejido

e Elcroché

Es una técnica de tejido, donde se usa una aguja de croché para tirar de los lazos por un

nudo corredizo. Se puede tirar de multiples lazos por el nudo y si se emplea un hilo fino,

se puede hacer un modelo sumamente intrincado y delicado. Entre los modelos mas

populares estan el filete, el tunecino y el cordon de palo de escoba.

(o}

e Telar:

Croché de filete: los trabajos en croché de filete se hacen a partir de un

patrén o grafico. Usando un buen hilo, es posible incluir texto dentro del

croché de filete.

Croché tunecino: el croché tunecino emplea ganchos alargados con

tapones. Crea una tela mas gruesa con un frente y un revés definidos.

Cordon de palo de.escoba: el cordon de palo de escoba en realidad

utiliza agujas gruesas en vez de ganchos y es util para hacer mantones y

mantas.

En esta técnica se utiliza el instrumento mecanico llamado telar, que se encarga de

entrelazar los hilos de fique en angulos rectos.

Existen varias clases de telares

(0]

(0]

Telar de Cinturdn: telar en que el hilo de urdimbre se extiende entre dos

palos horizontales sujetados a un marco en forma de "A" (similar a la

estructura de un caballete), utilizado para tejer textiles angostos.

Telar_de Cintura: telar en el que hilo de urdimbre se extiende entre un

objeto inmovil y el cuerpo de la tejedora, normalmente sostenido a un
cinturén que pasa por su cintura. Para controlar la tension, la tejedora se

inclina hacia atras.
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0 Telar de Pedal: telar en que levas o pedales mueven las urdimbres por

donde pasan las tramas. Los espafoles introdujeron esta clase de telar a

las América.

o Telar Horizontal: telar en que los hilos de urdimbre se extienden sobre

barras horizontalmente en relacion al suelo.

o Telar Vertical: telar en que los hilos de urdimbre se extienden

verticalmente en relacién al suelo.

Los artesanos de la vereda Chaparral utilizan el telar de pedal, al mover los pedales
mueven los lisos entrecruzando los hilos de fique en forma vertical o en zig-zag por medio
de la lanzadera o manualmente pasan otro hilo de fique en forma horizontal, de esta

forma van tejiendo. Ver en anexo F, Imagen 20 componentes del telar.

6.1.2 Capacidad de produccién

Con respecto a la investigacion realizada con los artesanos de bolsos tejidos con fique en
la vereda cercana al municipio de Guarne, Antioquia, se estimé un porcentaje de
dedicacién exclusiva que los proveedores le podian dedicar a los productos a vender, el
porcentaje estimado fue del 46.21%, segun datos recogidos en la encuesta a los
artesanos (ver anexo B encuesta y la Tabla de carga laboral ) porcentaje que es mas que
suficiente ya que el niumero de productos producidos en ese tiempo cubre lo estimado a
vender. A continuacion se presenta la tabla 23 la capacidad de produccién y en la tabla 24

la ficha técnica de los bolsos en fique.
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Tabla 23: Capacidad de produccién de bolsos en fique

CAPACIDAD
DE
PRODUCTO Ui=e PRODUCCION
MENSUAL
Mediano en 472
telar
BOLSOS  |Grande en 340
(unidad) ~ |Telar
Mediano en 156
macrame

Fuente: Proveedores, tabla elaborada por los autores mediante datos de la fuente.

Tabla 24: ficha técnica de los productos elaborados con Cana flecha

Dimensién aproximada L Produccién
Producto técnica mensual
Medidas en cm. volumen
ancho 20 a 30 . 156
Bolso altura 20 a 30 macrame °
. 4000 13500
Mediano
base 10 a 15 telar 472
ancho 35 a 45
Bolso grande |altura 35 a 45| 18375 | 40500 Telar 340
base 15 a 20

Fuente: Proveedores, tabla elaborada por los autores mediante datos de la fuente.

El grafico 14a muestra la produccion mensual de bolsos medianos y grandes en fique

utilizando el telar y los bolsos realizados en macramé.
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Grafico 14a: Produccién mensual de bolsos en fique

Produccion mensual de bolsos en fique

cantidad

E macrame

macrame

Telar
mediano

estilo

Telar
Grande

@ Telar mediano

m Telar Grande

Fuente: Proveedores, tabla elaborada por los autores mediante datos de la fuente.

6.1.3 Cualidades

e Bolsos

Tejidos en fique con diferentes disefios, formas, estilos y colores originales, utilizando dos

técnicas, la primera por medio del telar, los cuales son realizados por los artesanos de la

vereda cercana a guarne y la segunda por medio de tejido a mano con la técnica del

macramé, realizados por los artesanos de Rionegro, Antioquia.

Para los bolsos realizados en telar existen los dos tamafios que se estan trabajando

medianos y grandes, en cambio para los elaborados en macramé solo se producen

medianos.

Colores

e Amarillo.

e verde

® rojo

e natural
e Tierra.

e OCre

e vinotinto
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6.1.4
Fase 1

Descripcion del proceso

Siembra: Los campesinos de la region siembran el colino que es el nombre que
se le da a la semilla de la mata de fique, el colino se obtiene de la flor que brota
del mangue (ver anexo F, imagen 9) que comienza a brotar cuando la mata donde
se obtienen las pencas para hallar el fique termina su ciclo de vida. La mata dura
tres afios en crecer, pero luego de cada corte dura seis meses en volver a crecer

las pencas.

Cortado: Lo primero que se hace es determinar que la hoja esté en estado de
cortar, luego se procede a cortar las pencas de fique, en forma recta de abajo
hacia arriba muy cerca al tallo, luego las hojas cortadas se transportan al lugar del

desfibrado antes de 24 horas.

Desfibrado: Se separa la corteza de la hoja de las fibras de cabuya que estan en
su interior, por métodos rudimentarios (Macana y carrizo) o con desfibradora
portatil de motor a gasolina, la mas usada actualmente por su rendimiento, en esta
ultima la penca se introduce en la maquina desfibradora para luego sacar las fibras
de fique que seran llevadas al lavado. ( ver anexo F, imagen 10)

Lavado: La cabuya desfibrada se sumerge en agua para retirar los residuos de
hoja. El lavado debe ser en tanque y no en aguas corrientes para evitar la
contaminacion. Se deja remojando durante dos dias y luego se lava muy bien con

la misma agua. ( ver anexo F, imagen 11)

Secado: Los manojos se ponen a secar al sol, extendidos sobre los prados o
colgados en secaderos especiales aproximadamente durante dos dias,
dependiendo del clima, y se deben retirar cuando se encuentren totalmente secos.
El primer dia, el blanqueo de la fibra lo realizan los rayos del sol y el sereno de la
noche, al siguiente dia se deben sacudir y voltear los manojos dejandolos todo el

resto del dia para un secado parejo; El proceso de secado no debe hacerse a la
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fuerza, ya que, si no se hace de la forma adecuada la fibra puede quedar verde.
(ver anexo F, imagen 12)

e Escarmenado: También conocido con el nombre de "peinado", consiste en
despegar y desenredar las fibras, pasando los manojos de fique secos a través de

un cepillo de clavos con el fin de limpiarlo y peinarlo (ver anexo F, imagen 13)

e Tinturado: El fique se usa natural o tefiido. Se introduce las fibras en un bafo de
color de fuego, empleando ollas con capacidad de media arroba aprox., donde se
mezcla agua con 75 gr. de colorante conservando el punto de ebullicion durante
una hora y media aproximadamente, luego se enjuaga y se fija el color con sal de
bicarbonato y se coloca a la intemperie para un secado solar. El teiido se debe
realizar cuidadosamente para que los colores sean firmes, parejos y que no
desaparezcan con el tiempo. El tinte puede ser de dos tipos:

0 Quimico: Con anilinas en polvo de origen mineral o vegetal.

o Natural: Con plantas tintéreas utilizando hojas, flores, raices, frutos,
semillas y cortezas. Este tinte necesita fijjadores naturales: sal, alumbre,
vinagre, glicerina, pepa de aguacate, corteza de eucalipto y cristal de
penca sabila. El tinte natural con vegetales se debe hacer con especial
atencion al corte y la recolecciéon para que las plantas no sufran danos
irreparables.

En el anexo F, imagen14, se puede observar una imagen del fique tinturado.

En algunos tejidos cuando se utiliza el telar, se trabaja con el fique sin hilar o lo que se
llama madeja, la cual no debe estar tan seca para que quede bien ajustada y el tejido

quede tupido y luego asi de trenzada se pone a secar. (Ver anexo F, imagen 15 y16).

e Hilado: Es el ultimo paso en el proceso de preparacion de la fibra. El fique
escarmenado y tinturado se amarra longitudinalmente a un madero de donde se
sacan haces de fibra que se van estirando y calibrando en el torno para formar asi

el hilo continuo.
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e Formar carreteles: Se coloca un rollo de hilo en la maderera, para formar los
carretes y las carretas; La diferencia entre el carretel y la carreta es su tamano, el
primero es mas largo y angosto ya que se utiliza dentro de la lanzadera que es
una herramienta en una clase de tejido, (ver anexo F, imagen 17) y la carreta es la
que se coloca en la parte superior de los telares (ver anexo F, imagen 18), el
conjunto de carretas se llama “encarretado”. Los carreteles se forman en una

magquina llamada “maderera”. (ver anexo F, imagen 19)

Después de hilarse y colocarse en los carreteles, el proceso toma dos caminos,
uno se teje en los telares o se retuerce para ser trenzado en macramé u otra

técnica.

Fase 2

e Disefio: Se evaluan los disefios, que ya se han escogido con anticipacion para su

elaboracion segun el pedido.

e Tejido: Este proceso segun los requerimientos de disefio del bolso se puede

realizar de dos formas:

o Telar: Permite entrelazar las fibras del fique hilado con las fibras de
algodén. Se realiza en telares horizontales de 4 marcos permitiendo
elaborar telas de 0.90, 1.20 y 1.50 metros de ancho y luego se cortan las
piezas y se cosen a mano. (ver anexo F, imagen 19, partes del telar)

0 Tejido a Mano: La técnica utilizada son las formas que dan los nudos de la
técnica macramé, aunque si se trabaja con hilo de menor calibre se puede

tejer mediante la técnica llamada croché.

El grafico 15 muestra graficamente el proceso de la obtenciéon del fique hasta la
elaboracion del bolso.
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Grafico 15: Proceso desde la obtencion del fique hasta la elaboracion del bolso
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Fuente. Elaborado por autores mediante informacién recopilada.

6.1.5 Cadena De Abastecimiento

En primera instancia se realizan los disefos y se publican en la pagina de Internet y se
saca el respectivo catalogo, luego se hace el pedido al proveedor dependiendo del pedido
que haga el cliente. El pedido se ordena por teléfono o por via Internet y los productos se
piden segun la referencia, dependiendo del color, la técnica y el tamano del bolso que se
haya manejado en la coleccion. Asi mismo, se confirma el tiempo de despacho de todos
los productos. El pedido es enviado por el proveedor a través de via aérea hacia bogota.

(El envio por lo general se hace por Deprisa).
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Una vez llega el producto a Bogota (Destino), se empaca de acuerdo con las politicas de
empaque y embalaje establecidas por la empresa (Empaque). Una vez preparado el
pedido, se envia al operador logistico encargado de despachar la mercancia al cliente en
el pais de Destino, legalizandola y dejandola en el lugar de destino. El envio de esta
mercancia se hace por via aérea, debido a que los tiempos de llegada son mucho
menores que si se enviaran por via maritima. Todos lo pasos anteriores se muestran en el

grafico 16.

A continuacion se presentara la tabla de seleccién que sustenta a Bogota como ciudad

destino para la acopio y envio a Miami de los bolsos artesanales.

Matriz de seleccion para ciudad de acopio de mercancia.

o » : Cartagena Bogota e
Criterios de evaluacién Porcentaje Antioquia
Puntuacién
Facilidad de inspeccion de productos A
antes de envio a Miami. 35% 1 5 1
Cercania con las centrales de
operadores logisticos 25% 3 5 3
Facilidad de vias de comunicacion 20% 5 5 5
Costos de oficina 20% 1 5 3
Totales 100.00% 2.3 5 2.7

Fuente: Elaborada por autores
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Grafico 16. Cadena de abastecimiento de los bolsos de fique
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Convencioén:

Esta convencion significa el origen de la cadena de abastecimiento, el cual proviene de la
descripcién del proceso del fique (proceso de transformacion de la penca de fique en
fibra) que no seria mas que la parte inicial de la cadena de abastecimiento de los bolsos

elaborados en esta fibra. (Ver grafico 15).
Para complementar la descripcion de procesos y por ende la cadena de abastecimiento

de la elaboracién de los bolsos en fique, se realizé un cursograma analitico de procesos

que describe de una forma mas especifica la elaboracién de los bolsos en fique.
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Diagrama 162.Cursograma analitico del proceso de los bolsos en fique

CURSOGRAMA ANALITICO MATERIAL
Hoja niim: 1 de 1 Resumen
Actividad Actual

Actividad: Analisis general del proceso productivo de los holsos Operacion: O 13

elaborados en fique Transporte: 9

Método: Actual Espera: 2

Lugar: Inspeccidn: = 1

Compuesto: Dayana Yesga y| Fecha: 250906 |Almacenamiento: v 1

Celia Mercado Inspeccidn - operacidn: 1

Aprobado por: Simbolo Observaciones
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Sermbrar |
. . . —
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y 5@ cottan las pencas _——

e lleva a desfibrada antes de 24 haras

Se desfibra la penca para obtener |a fibra 5 min 1 penca ] ge utiliza la maquina desfibradora

La fibra obtenida espera para ser llevada a lavadg 30 min ? espera mientias se desfibra el
reto de pencas

Transporte a lavado 2min I en carretilla o con las manos

La cabuya desfibrada se sumerge en agua para 3 dias E; Lanvzdo debe ser en tanqug y

retirar los residuos de hoja. fuas cloamentes para evitar
la_contaminacian.

Se lava la fibra con la misma agua 1amin |2 arrobas 'Y un operadar, manualmente

Se llevan a secado & rmin ™. carretilla
en la interperie, un dia se deja un

Secado y blanguesmiento 2 dias < lado y al otro dia se da la vuelta a
la fibra para uge blanguee por
arbos lados

a escarmenado ). |

Escarmenado de la fibra & miin manojo de .< pepi!lo de clgvus con el fin de

fibra limpiarlo y peinarlo

Espera a 1/2 arroba de fibra aprox e

a tinturado &

Se tintura la fibra 75 min V2 arroba q

Se enjuaga 10 min |2 arroba ]

Fijacian de calar 10 min |12 arroba 9 con sal de bicarbonata

secado 1 dia ‘ a la interperie

Hilado 1/2 arroba ~e .

Se hila la fibra o« Hiladora

A maderera 2 min e

Se forman los carreteles o con la maderera

Transporte  de  careteles ¥y madejas  a
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seqgdn el disefio se hace en telar

Se fabrican los  bolsos segin disefio < ! .ltnanualmente ( Macrame] o
unidn - de  ambas y deesto
depende el tiempo.
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Inspeccion de holso & min 1 baolsa ) bien cosidos y correspondan a
log requrimientos del disefio.

llevar a bodega de producto terminado 5 min 4 Un operadar

Almacenariento en bodega de PT 3 min @ un operaria

Fuente. Elaborado por autores Dayana Vesga y Celia Mercado, mediante informacion recopilada.
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6.2

A continuacion se presentan las herramientas, materia prima y mano de obra en unidades

NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS DE LOS BOLSOS EN FIQUE

de personas requeridas para la elaboracion de cada bolso en fique.

Tabla 25 Necesidades de los bolsos elaborados en Fique

piedras y/o semillas

MANO DE
BRA
PRODUCTO CLASE HERRAMIENTAS A TERES AR gEQUERIDA
REQUERIDA
POR EL
PRODUCTO
Telar Tela
TELAR Tijeras, hilo y aguja [ cremallera o broches 1
MEDIANO | Lanzadera piedras y/o semillas
metro y molde hilo de fique
Telar Tela
TELAR Tijeras, hilo y aguja [ cremallera o broches
BOLSOS [MvEDIANO |Lanzadera piedras y/o semillas 1
hilo de fique y/o
metro o molde madeja
agujas para croché | piedras y/o semillas
:\EAEDIANOS Tijeras hilo de fique 1
CROCHE metro tela forro

Fuente: Proveedores, elaborado por los autores.

6.2.1 Capacidad Instalada Del Proveedor

Los artesanos que trabajan con fique, manejan como medidas la tapa, los bultos y

costales, a continuacién en la tabla 26 se muestran sus equivalentes:

Tabla 26 Medidas trabajadas por los artesanos del fique

Medida Equivalente
1 Tapa 1,50 mt
1 carga 120 tapas
1 bulto 100 costales
1 costal 1,50 mt
1 carretel 45 mt

Fuente: elaborado por autores mediante informacion recolectada
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En la tabla 27 se presenta la capacidad instalada del proveedor principal; “Artesanos de
vereda chaparral”’ y “artesanos del municipio de Rionegro”, estos datos se obtuvieron en
un viaje realizado al municipio de Guarne, Antioquia, vereda chaparral y al municipio de

Rionegro apoyandose en disefios propuestos de bolsos.
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Tabla 27 Capacidad instalada Proveedor Principal de bolsos en fique

Medida de | cantidad | Tiempo de | cortar | Tiempo de | Cantidad de | Cantidad de| Cantidad | Cantidad
tejido en de elaboracion| segun |elaboracion| productos | productos | de grupos |disponible
Tino telar carreteles | de tejido en | moldes del disponibles | disponibles de mensual
P Requeridos telar producto |[(semanales)|(mensuales)| artesanos neta
(cm.) (min.) (min.) disponibles
R’Aelglr Ancho: 20 -
ediano | 30 Alto: 20 -
30 5a8 5 55,00 118 472 3 472
TeIa:j Ancho: 35 -
grande 45 Alto: 35 -
45 10a 15 5 68,33 85 340 3 340
croché
mediano 2 152 42 168 3 168

Fuente: Investigacién con proveedores, Autores.

Los datos obtenidos en las encuestas realizadas a los artesanos se muestran en Anexo B parte Il tabla de carga laboral.
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Tabla 28 Datos de fabricacion de bolsos en fique por los artesanos

telar Tiempo Telar Tiempo Tiempo
mediano | elaboracion | grande |elaboracién| Croché |elaboracién
Artesanos por por por
producto producto producto
semanal (min.) semanal (min.) Semanal (min.)
Familia
gallego 50 60 35 75
Familia
Suarez 38 55 30 65
Grupo wara 30 50 20 60 12 150
Grupo correa 14 160
Grupo hiwa 16 145
Totales 118 | 5 | 85 67 42 152

Fuente: Investigacién con proveedores, Autores.

6.3 PLAN DE COMPRAS

6.3.1 Identificacion de proveedores®®

En la regidén de Antioquia existen 2 municipios que se encargan del trabajo en fique San
Vicente y Guarne, Los artesanos de San Vicente se dedican exclusivamente a la
fabricacion de costales'y los artesanos de la vereda chaparral en Guarne tejen y dan
muchos otros usos al fique, ademas de costales y tapas. Por lo tanto el trabajo en fique en

Guarne da mayor posibilidad de trabajar otros productos como los bolsos.

El proceso productivo esta compuesto por las siguientes operaciones:
e Cultivo Y Comercializacion del fique
e Preparacion del fique
e Tinturado
e Elaboracion de los hilos de fique
e Comercializacién de los hilos
e Costurera De Productos

e Comercializacion De Productos Terminados

18 Artesanias de Colombia, Guillermo Viveros, Cultivo de Cafia flecha, afio 2002 paginas 35 y 36.
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No existe ningun artesano en alguno de los municipios mencionados que ejecute todos
los pasos del proceso productivo en su totalidad. EI fique es vendido por otros
campesinos o por la empresa de empaques del municipio de Guarne.

Los bolsos en fique no son muy conocidos, ya que se ven tan solo en la region.

Intermediarios Internos: los mismos campesinos venden el fique en el mercado del pueblo

o lo compran a la empresa de empaques de Guarne.

Vendedores de fique mas importantes: Empresa de empaques de Guarne, y en la vereda

hay muy pocos, tan solo se encuentra los sefiores Jesus Suarez y Guillermo torres

El fique se vende como cabuya o la madeja, ya que las dos se trabajan para hacer tejidos

en los telares.

En promedio, se emplean 4 dias para la obtencion de la fibra “fique”, ya que desde el
cortado hasta el lavado, donde dura dos dias en remojo dentro de unos tanque, mas otros
dos dias aproximadamente blanqueando la fibra y luego la tintura, pero generalmente se

trabaja en su color natural.

Un artesano puede sacar 3 tapas'® por hora, equivalente 4, 50 mt de tejido y en la semana
pueden llegar a obtener hasta 1 bulto, que equivaldria a 100 costales, cada uno también
de 1,50 mt.

La madeja se consigue en promedio el mercado a 900 pesos el rollo y los artesanos

venden la tela tejida o las tapas cada una a 2000 pesos.

Un bolso mediano requiere aproximadamente una tapa mientras un bolso grande requiere

una tapa y media.

19 Ver Glosario, Tapa
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Los artesanos de la vereda de chaparral se dedican gran parte de su tiempo a la
realizacion de costales y de tejidos como tapas que se utilizan para colocar debajo de la

silla de los bueyes y caballos.

Los proveedores que se mencionan a continuacién son con los que se va a trabajar:
Familia Gallego: Manejan muy bien el oficio ya que todos sus doce hijos fueron
creciendo, conociendo este oficio ya que por muchos afos fue la actividad Principal de su
familia; Poseen la maquinaria necesaria como telares e hiladera para trabajar
apropiadamente la fibra, actualmente cinco de sus doce hijos le ayudan en este oficio.
Generalmente don Gilberto y sus hijos tejen y su esposa la sefiora Maria de la paz y
algunas de sus hijas se encarga de coserlos y darles los acabados. En un bolso mediano
se utiliza aproximadamente una tapa y media y en uno grande dos tapas y media
aproximadamente, la cantidad utilizadas de tapas depende del disefio del bolso.

Cada tapa tiene un valor aproximado de 2000 pesos.

Familia Suarez: son una familia mas pequefa, donde el la labor del fique solo trabajan
cuatro personas, pero al igual que la familia gallego manejan los mismos precios y
cuentan con dos clases de telares, uno para el tejido de tapas y otro para el tejido estilo

costal.

Grupo Correa: Grupo conformado por el artesano Néstor correa y Julian Correa se
localizan en las cercanias de Rionegro y su trabajo es el de los bolsos en técnica croché,
Se compra igualmente la fibra y se tejen, el costo por bolso depende del tamafio y
accesorios que le incrusta, pero esto ya dependeria del disefio que se trabaje. El costo

|20

por carretel” esta aproximadamente en 1100 pesos, en un bolso mediano se pueden

gastar uno carretel y medio y en el grande mas de dos carreteles.

Grupo Hiwa: Conformado por los artesanos Hiwa, Daniel arenas y Felipe espinosa; Se

localizan en las cercanias de Rionegro, son tres personas activas en el proceso de tejer

20 \/er Glosario, Carretel
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fique, los precios son muy parecidos a los del grupo Correa pero la cantidad de productos
fabricados por semana es mayor.

Grupo Wara: es un grupo de cinco mujeres que viven en el municipio de Rionegro
Antioquia que manejan la confeccion y trabajan el tejido croché con diferentes fibras

naturales entre las que se encuentra el fique.

La politica para pago a los proveedores se establece en un principio pagando el 50% de
la mercancia cuando se realiza la orden de pedido y el otro 50% al recibirlo, a medida que
se va consolidando la relacidon cliente-proveedor se pagara el 100% de la mercancia
cuando se realiza la orden de pedido, para que de esta forma se fortalezca la relacion y
la confianza. Como se dijo anteriormente, en el modulo financiero sera un 100%
anticipado al pago de los proveedores, porque esa sera la politica a manejar en la

empresa cuando se hayan establecido los proveedores “verdaderamente confiables”
6.3.2 Control de calidad

Los campesinos poseen sus cultivos de fique y las hojas que se utilizan para la obtencién
del fique son aquellas que se encuentren en mejor estado, la mayoria de los campesinos
ya no desfibran la hoja manualmente si no que lo hacen por medio de la maquina
desfibradora la cual es manejada por un campesino, el cual le realiza mantenimiento ya
que esa maquina desfibra las pencas en casi toda la vereda chaparral y otras veredas

cercanas.

El proceso de lavado, secado y tinturado se realiza en algunas casas los cuales requieren
de tiempo y paciencia ya que un mal secado deja la fibra verde e inservible para el trabajo
que se quiere realizar y un mal tinturado hace que los colores se confundan con el tiempo;
Otros artesanos compran el fique ya procesado en guarne donde la fabrica de empaques

ya ha realizado todos estos procedimientos, ofreciendo una fibra de excelente calidad.
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Al recibir los bolsos se debe realizar una inspeccion, se inspeccionara una muestra de
acuerdo con el tamafo total del pedido utilizando un porcentaje de confianza del 97%
para obtener el tamafio de la muestra. Si se encuentran productos en mal estado se les

devolvera a los proveedores para que los reparen o se envien otros como reemplazo.
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7. ORGANIZACIONAL Y LEGAL

7.1 CONCEPTO DEL NEGOCIO — FUNCION EMPRESARIAL

Se conformara una sociedad limitada para poder surtir a los clientes internacionales de
productos artesanales proveyéndoles un servicio de primera categoria en la entrega de
los productos, que muestre lo hecho por los artesanos colombianos, enviando
directamente los productos elaborados por los indigenas para su posterior

comercializacion.

e Seleccion del nombre de la empresa

PACHAMAMA es conocida también como Mama Pacha, la Pachamama es la diosa
suprema honrada por los pueblos aborigenes que habitan el Noroeste Argentino, Bolivia
y Peru. Ella es considerada la madre (Mama) que engendra la vida, la nutre y la protege.
Su nombre es popularmente traducido como “Madre Tierra”, aunque el significado arcaico

de “Pacha” no estaba solamente referido a la tierra sino al universo y al tiempo.

Como se trabaja con bolsos tejidos en fibras naturales que brotan de la tierra se escogio
PACHAMAMA como el nombre de la empresa, siendo este un agradecimiento a la
bondad de la naturaleza por permitirnos hacer objetos para el hombre a partir de sus

fibras.

e Seleccion del logo

El logo dibuja en lineas un ojo con los colores de la bandera y el mapa de Colombia,

expresando la vision que se tiene frente al trabajo artesanal colombiano.
Las lineas dan la sensacion de desplazamiento y lo que se quiere dar a entender es que

la visidbn va de acuerdo a los continuos cambios del mundo, pero siempre se lleva

presente la tierra “Colombia” y no se deja perder esa riqueza cultural que nos caracteriza.
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LOGO DE PACHAMAMA

7.1.1 Vision

Nos vemos en el 2011 como una de las empresas lideres en la comercializacién de
artesanias elaboradas en fibra vegetal, aumentado cada vez mas nuestra linea de
productos artesanales, asi como también los destinos que permitan llegar a nuevos
mercados; Logrando de esta forma, una amplificacién en la satisfaccién que le brindamos
a nuestros clientes, aumentando como minimo en un 30% la expansién de la empresa en

el sector artesanal.

7.1.2 Mision

PACHAMAMA nacié estimulada por el gran respeto, admiracién y asombro que nunca
han dejado de infundir, pero que en nuestros dias es cuando se valoran, las artesanias
elaboradas por colombianos que plasman su cultura, sus creencias e ingenio en
materiales que ofrece la naturaleza. Es este mismo arte, el que la ha impulsado a nacer
como una empresa que brinde la oportunidad de dar a conocer parte de nosotros como
colombianos a culturas muy diferentes; Por esto, esta organizacion estda encaminada a
comercializar productos artesanales de excelente calidad, con una creatividad inigualable,
que permita una gran variabilidad en sus disefios, porque es el compromiso con nuestra
historia y antepasados, lo que nos permite ser una empresa altamente competitiva y

visionaria.

96



7.1.3 Principios y filosofia

» Nuestra bandera de competencia es la calidad y creatividad de los bolsos
elaborados en fibra vegetal.

» El cumplimiento en los pedidos de nuestros clientes es vital para la expansion de
nuestra organizacion.

» Se requiere sentido de pertenencia y cumplimiento de los miembros que integran
la empresa PACHAMAMA, para asi hacer posible las metas que nos propongamos
en la organizacion.

» Capacitacidon del personal para crecer como organizacion ante nuevas metas y

objetivos.

7.1.4 Politicas

Politicas de capacitacion: El personal directivo de la organizacion debe estar capacitado
en logistica, gestién administrativa, negocios internacionales y servicio al cliente. Para
esto se inscribira el personal directivo al portal virtual del SENA?', en la cual ofrecen los
cursos mencionados anteriormente de forma gratuita, ademas de entregar un diploma que
certifica los estudios realizados. Esto se hara en primera instancia durante los primeros 5

anos.

Politicas de contratacion: La contratacion de los empleados debe ser de acuerdo a las
funciones requeridas por el perfil deseado del empleado, para esto se realizaran

entrevistas personales.

El incremento salarial se realizara de la siguiente manera: Para los gerentes se
incrementara en un 5% mas el IPC. Para el resto de cargos se realizarad un incremento

correspondiente al IPC.

2L www.senavirtual.edu.co/cursos
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Politicas de operacion:

e Todo proceso en la empresa debe estar debidamente documentado.

e Se asegurara la mercancia en el proceso logistico de exportacion.

¢ No se repartiran utilidades durante los 5 primeros afos de labor, se reinvertiran en el

negocio.

¢ La vida util de los activos a depreciar estara dado de la siguiente manera:

v" Equipo de coémputo 3 afios

v Valor de salvamento del 10% de los activos a depreciar.

Politicas de compras

La adquisicion de mercancia sera de acuerdo con los costos, calidades que
presentan los proveedores, capacidad de entrega y cumplimiento.

El empaque y etiquetas seran de acuerdo al disefio y especificaciones de
empaque en el pais destino.

Todas las facturas y especificaciones en el proceso de compra deben quedar por
escrito.

Los proveedores deben entregar el pedido con su correspondiente factura y se
confirmara el pedido realizando una inspeccion de calidad.

Las compras se realizaran de acuerdo con lo solicitado por los clientes.

Se acordara con los proveedores, el pago anticipado del 100% de la mercancia
ordenada. Esto variara de acuerdo a la confianza depositada en el proveedor.

Se acordara con los proveedores, la devolucion de la mercancia defectuosa y no
acorde con las descripciones y fotos de los productos solicitados mediante el
catalogo.

Se realizaran compras de muestras, equivalente a 1 unidad por cada tipo de bolso

a vender. Dependiendo de su disefio y tejido

Politicas de Inventario

Para los productos que presentan mayor demanda se realizara un
aprovisionamiento de mercancia, durante los meses anteriores, de acuerdo con la

demanda, en caso de que un proveedor no supla la cantidad demanda, se
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realizara el aprovisionamiento restante con el otro proveedor, garantizando que la
calidad del producto no se vea afectada, pagando el mismo precio entre

proveedores.

Politicas de informacién

Toda informacion referente al negocio (clientes, proveedores, operadores
logisticos, inventarios) debe estar registrada en una base datos o en forma escrita
segun lo requiera.

Las base de datos debera mantenerse actualizada, segun inventarios, clientes y
proveedores

La informacion sera confidencial de la empresa.

Politicas comerciales y de exportacién.

Se entregaran muestras sin valor comercial dependiendo de lo acordado con los
clientes.

Los procesos de exportaciéon se acogeran a las normas legales tanto en el pais
origen como el destino.

Se utilizaran operadores logisticos para el envio internacional de la mercancia.

Las devoluciones se realizaran durante un lapso de tiempo no mayor a 3 meses a
partir de la fecha de entrega de la mercancia, la garantia cubre defectos de
manufactura, dafnos en el envio de la mercancia y el evento tal que los productos
enviados no sean como lo estipulado en la orden de pedido segun las
descripciones y fotos del catalogo. La mercancia sera reemplazada en el caso que
el cliente asi lo requiera, sin ningun costo.

La empresa, debido al control de calidad de sus productos, envio de muestras,
logistica de envio y catalogo, garantiza el 6ptimo estado del producto y la correcta
especificacion de los articulos pedidos, por lo tanto las devoluciones no deben ser
mayores a un 3% del total de la mercancia. Con el envio de muestras y del
catalogo el cliente ya se tiene un concepto de cuales son los productos con mayor

demanda.
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Politicas de ventas
e Para el pago de los bolsos artesanales se convendra como garantia de pago la

carta de crédito.

Objetivos de mercadeo

A corto plazo: Dos (2) afios.
e Obtener reconocimiento de la empresa por parte de los clientes en nuevos
productos, calidad y servicio.
e Conocer mas acerca del mercado y nuevos distribuidores.

¢ Incrementar ventas en un 15% el segundo ano.

A largo plazo: Del tercer (3) afo en adelante.

¢ Aumentar la cantidad de distribuidores para que las ventas aumenten en un 15%
el tercer afno, 20% el cuarto y quinto afio. Estos porcentajes se establecen de
acuerdo a lo histérico de la demanda afio a afio, ademas que se intenta
comercializar con otros productos artesanales.

e Participar en la mayor cantidad de ferias y eventos.

e Ampliar la gama de productos artesanales

e Ampliar el mercado a incursionar

Objetivos administrativos

A corto plazo: Dos (2) afios.
e Constituir la comercializadora como una sociedad Limitada para iniciar las labores.
e Tener infraestructura adecuada para empezar la operacion (equipo, ubicacion

fisica, personal).

A largo plazo: Del tercer (3) afo en adelante.
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¢ Diseno exclusivo de productos por parte de la empresa.
e Tener proveedores exclusivos y pagarles a los artesanos un sueldo de acuerdo a
la cantidad de productos elaborados.

o Asesorar a empresas en comercio exterior.

Objetivos financieros:

A corto plazo: Dos (2) anos.

¢ Buena rentabilidad por parte de la empresa y pronto pago.
e Sanear las deudas obtenidas por préstamos.

e Cumplimiento de pago a proveedores.

A largo plazo: Del tercer (3) afio en adelante.

e Aumentar las utilidades de la empresa y distribuirla entre los socios.

7.2 ANALISIS DOFA

Tabla 29 Analisis DOFA a nivel empresa. (Debilidades y oportunidades)

DEBILIDADES OPORTUNIDADES

e El mercado de este tipo de
productos en Estados

e Lacompaiia es nueva en el Unidos pese a que éste
mercado y todavia no se ha pais es a donde mas
dado a conocer. exportan tiene

oportunidades de ser
explotado.
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No se tiene experiencia
alguna en negocios
internacionales, ni en materia
de exportacion.

No solo hacia Estados
Unidos se pueden exportar
estos productos, sino hacia
Europa, a paises como lo
son Suiza, holanda,
Bélgica, Alemania; lugares
en los cuales los préximos
socios cuentan con
contactos.

Toda la informacion del
mercado es obtenida de
fuentes secundarias, por lo
tanto faltan fuentes primarias.

Por medio del TLC, se tiene
preferencias comerciales
de los productos.

La moneda (ddlar) ya que
actualmente tiene un precio
bajo y ha tenido muchas
variaciones

Estados Unidos es un pais
muy grande y se pueden
explorar los otros mercados
una vez se de a conocer los
productos en Florida.

Fuente. Elaborado por autores mediante informacion recopilada.

Tabla 30 Analisis DOFA a nivel empresa. (Fortalezas y amenazas)

FORTALEZAS

AMENAZAS

La empresa cuenta con
suficientes proveedores que
surtan los productos.

Que la competencia
aumente ya que los
productos gustan mucho
en el exterior y esto hace
que los precios de
compra a proveedores
suba.
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e El mercado asiatico
especialmente china que
ya abrié su mercado, ya
que cuentan con
productos similares y todo
tipo de artesanias,
ademas ya estan
posicionados en el
mercado.

e Se tiene contacto directo con
los proveedores y se les
conoce en viajes realizados
anteriormente.

e Se conoce el tiempo de entrega
de pedidos por los siguientes
factores: pedidos realizados
anteriormente y por mediciones
de tiempo y encuestas a los
proveedores.

e La competencia de
empresas del pais que
actualmente esta
vendiendo en el mercado
Estadounidense.

o Eltratado de la APTDEA entre
Estados Unidos y Colombia e Laincertidumbre con el
permite a estos productos tener ddlar.
un arancel de 0.

e |Las comercializadoras
internacionales estan exentas
de IVA y retefuente.

e Buen disefio de los productos
por parte los proveedores,
ademas de su buena calidad.

e Los productos gustan en el
mercado extranjero.

e Bajos costos de compra de los
productos.

e Precios de venta altos en el
mercado extranjero

Fuente. Elaborado por autores mediante informacion recopilada.
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Tabla 31: Estrategias para aprovechar y combatir del Analisis DOFA a nivel empresa.

ESTRATEGIAS PARA APROVECHAR
LAS FORTALEZAS Y
OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS PARA
COMBATIR LAS AMENAZAS Y
DEBILIDADES

e Se necesita hacer seguimiento a
los productos vendidos con el fin
de saber la satisfaccion del
cliente y poder mejorar, esto se
puede realizar mediante
encuestas.

e Capacitarse en
negociaciones
internacionales.

e Viajes a los paises destino
para inteligencia de
mercados.

e Mantener contacto con los
proveedores, hacer viajes para
verificar calidad, situacion de la
siembra de palmay de
inventarios.

e Asegurase mediante un
banco una TRM fijaen la
negociacion, para que en
el momento de pago se
reciba el dinero acordado.

e Proporcionar nuevos disefios,
ademas de los disefios que ellos
cuentan.

e Trabajar con las personas
que siembra, también
verificar como van los
planes de siembra en la
region y si se esta
cumpliendo.

e Abastecerse en caso de que los
costos suban como sucede en el
verano.

e Abastecerse de mercancia
en caso de una mayor
competencia y mejorar
disefios.

e Seguimiento a los tratados
internacionales.

e Vender en lugares que la
competencia no se
encuentre siempre y
cuando se vea posibilidad
de compra.

e Asistir a ferias y eventos en su
mayoria para darse a conocer y
abastecer el mercado.

e Incursionar en paises Europeos.

e Obtener fuentes primarias
del mercado mediante
viajes y encuestas.

Fuente. Elaborado por autores mediante informacion recopilada.
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7.3 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL.

Equipo directivo: Son solo los 2 socios.

Lineas de autoridad: Gerente General y Gerente Comercial. EI Gerente Comercial es el
encargado de las compras a los proveedores y las ventas en el exterior, como también de
la operacion logistica de la empresa. El Gerente General, va a ser el encargado de la

parte administrativa, cuentas con bancos, administracién de personal interno y externo.

Nivel de participacion en la Junta de socios: Los dos socios, Dayana Vesga Mosquera y
Celia Mercado Acosta contaran con un asesor contable, el cual se trabajara como
Outsourcing de la empresa, también se contara con un revisor fiscal, que trabajara
también en modalidad de Outsourcing. La empresa contara con un asesor comercial y un
importador que laboraran en Estados Unidos, estos se contrataran a partir del segundo
afio. El cargo de disefio y desarrollo sera ocupado por un estudiante practicante que
tendra rotacion semestral. Para conocer mas detenidamente el perfil de la persona y la

descripcioén del cargo, remitase al anexo G.

Grafico 17: Organigrama de la empresa PACHAMAMA

JUNTA DE SOCIOS

CELIA MERCADO ACOSTA
GERENTE GENERAL

DAYANNA VESGA MOSQUERA
GERENTE COMERCIAL

ASESOR CONTABLE
-

IMPORTADOR

REVISOR FISCAT.
4

DISENO Y DESARROLLO ASESOE COMERCIAL
—

Fuente: Autores: Dayana Vesga y Celia Mercado

105



7.4 ORGANISMOS DE APOYO EN COLOMBIA

¢ MINISTERIO DE COMERCIO, INDUSTRIAY TURISMO
Calle 28 N" 13 A 15 Piso 2

Conmutador. 28691 11 6067676
http://www.mincomercio.gov.co

¢ PROEXPORT COLOMBIA

Calle 28 No 13 A 15 Piso 1 35-36

Biblioteca: Zeiky

Conmutador. 3410677 560100
http://www.proexport.com.co

¢ BANCO DE COMERCIO EXTERIOR DE COLOMBIA
S.A “BANCOLDEX".

Calle 28 No 13 A 15 Pisos 38 al 42

Conmutador. 3410677

http://www.bancoldex.com.

¢ CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA

Cra. 9 No 16 - 21 Piso 1

Conmutador. 334 7900

http://www.ccb.org.go

¢ DIRECCION DE IMPUESTOS Y ADUANAS NACIONALES
Cra. 7TANo 6 - 64 y Cra. 7 No. 34-65

Conmutador 6 079999

http://www.dian.gov.co.

¢ INSTITUTO COLOMBIANO DE NORMAS TECNICAS “ICONTEC”
Cra. 37 No 52 - 95

Tels. 3150377

http://www.incotec.org.co

¢ SEGUREXPO DE COLOMBIA

Bogota

Calle 72 No. 6-44 Piso 12
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Teléfono (571) 2170900/3176917
Fax (571) 3266969

e-mail bogota@segurexpo.com

7.5

7.6

ORGANISMOS DE APOYO EN ESTADOS UNIDOS
ADMINISTRACION INTERNACIONAL DE COMERCIO (INTERNACIONAL TRADE
ADMINISTRATIONS). Ita.Doc.gov, Informacion de comercio exterior de Estados
Unidos.
MYFLORIDA.com, www.myflorida.com, pagina oficial del estado de la Florida.
OFICINA DEL CENSO DE EE.UU., US CENSUS BUREAU, quickfactcensus.gov.
Contiene estadisticas demograficas de E.U. por estados.
CONCEJO AMERICANO DE ARTESANIAS.
AMERICAN CRAFTS COUNCIL
www.craftcouncil.com
En esta pagina hay un calendario mes a mes de eventos importantes, como ferias, de
la industria artesanal y del disefo.
ADUANA DE ESTADOS UNIDOS
U.S. CUSTOMS
www.customs.ustreas.gov
Informacién de comercio internacional y de la aduana de Estados Unidos
COMISION DE COMERCIO INTERNACIONAL DE LOS ESTADOS UNIDOS
UNITED STATE INTERNATIONAL TRADE COMMISSIONS.
dataweb.usitc.com

Informacion actualizada de las tarifas aduaneras en Estados Unidos.

CONSTITUCION EMPRESA Y ASPECTOS LEGALES

7.6.1 Pasos parala constitucion de la empresa

« Diligenciar primero el Registro Unico Tributario (RUT). Se realiza en la DIAN.

e Imprimir el formulario de Registro Unico Tributario que saldra con la frase "Para

Tramite en Camara" que contiene el numero de radicacién del formulario (casilla 4).
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e Firmar el Formulario RUT por la Persona Natural. En caso de enviar un tercero a realizar
la matricula mercantil, este formulario deberd estar con reconocimiento notarial de
contenido y firma.

e Cuando la matricula mercantil se solicite personalmente se debe presentar el original del
documento de identificacion de la persona natural que desea obtener la matricula
mercantil.

e Tener diligenciado el formulario de matricula de la Camara de Comercio de Bogota y el
formulario adicional de registro con otras entidades.

e Verificar que el teléfono y el nombre registrado en el formulario de RUT sea idéntico al
registrado en el formulario de matricula de la Camara de Comercio de Bogota.

e Ir con todos los documentos anteriormente mencionados a cualquier sede de atencion al

publico de la Camara de Comercio de Bogota.?

7.6.2 Constitucion de la sociedad

Toda sociedad se constituye por escritura publica, cualquiera que sea su objeto social y
debe contener los siguientes requisitos:

¢ Datos de los socios de la empresa.

e | a sociedad a constituir es limitada.

¢ Razon social: COMERCIALIZADORA INTERNACIONAL PACHAMAMA LTDA.

¢ Ciudad: Bogota D.C.

¢ Objeto social: La comercializacion y venta de productos artesanales colombianos en el
exterior adquirido en el mercado interno, que tengan disefios innovadores y buena

calidad.

Para lograr este objeto social se puede realizar las siguientes actividades:

e Se deben abrir nuevos mercados y promocionar los productos.

o Comercializacion, distribucion y exportacion de productos colombianos.

22 |nternet http://cae.ccb.org.co/
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e Compra de productos para comercializarlos en el exterior.

e Todas aquellas actividades que estén encaminadas a exportacion de productos.

¢ Vigencia o término de duracion.
e Capital social: Se aportard un capital de $3.248.287 y sera distribuido para la

infraestructura de la empresa.

¢ La forma de administracion: esta indicado en las politicas anteriormente mencionadas.

e Causales de disolucién: Por lo establecido en las normas del codigo de comercio.

e Epoca y forma de convocar la asamblea o la junta de socios a sesiones ordinarias y
extraordinarias (es decir, la antelacion, medio para realizar la convocatoria y la persona u

érgano que puede convocar a los asociados). Lo establecido por la ley.

¢ Facultades y obligaciones de los revisores fiscales si el cargo esta previsto en la ley o en

los estatutos.

e Nombramientos: el nombre, apellidos e identificacion de los representantes legales,

miembros de junta directiva, revisores fiscales y suplentes segun el caso.

¢ Clausula compromisoria: “Toda controversia o diferencia relativa a este contrato y a su
ejecucion, liquidacion o interpretacion, se resolvera por un tribunal de arbitramento, que
se sujetara al reglamento del Centro de Arbitraje y Conciliacion de la Camara de

Comercio de Bogotd, de acuerdo con las siguientes reglas:

a. El tribunal esta integrado por (numero impar de arbitros), designados por la Camara de
Comercio de Bogota.

b. El tribunal decidira en: derecho o en equidad.

La empresa se piensa constituir como comercializadora internacional y se deben tener en

cuenta los siguientes requisitos:
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Marco legal:

- Creado con la Ley 67 del 28 de Diciembre de 1979.
- Decreto 1740 del 3 de agosto de 1994.

- Decreto 093 del 20 de enero de 2003.

7.6.3

Requisitos para constituirse como C.I. (comercializadora internacional)
Estar inscrito ante Camara de Comercio, en alguna de las formas juridicas
establecidas en el Cédigo de Comercio (Andnima, Limitada, EU etc.).

Razén Social: COMERCIALIZADORA INTERNACIONAL PACHAMAMA LTDA.
Objeto social

RUT actualizado.

Diligenciar el Formulario de Solicitud de Inscripcién como C.1.

Elaborar Estudio de Mercados.

Documentos para registrarse ante el Ministerio de Comercio

Original del certificado de existencia y representacion legal vigente.

Copia del Registro Nacional de Exportadores vigente.

Original del estudio de mercados.

Original del formulario de inscripcion C.I.

Oficio suscrito por el representante legal donde certifique que hasta la fecha de la
solicitud de la inscripcion en el registro de C.I: no han sido sancionados por
infracciones tributarias, aduaneras, cambiarias o de comercio exterior dentro de los
5 afios anteriores a la solicitud.

Tiempo de relaciéon comercial.

Tipo de contacto o negociacién

Formas de pago pactadas.

Productos a proveer y autorizacion para exportarlos

23 Internet, Camara de Comercio de Bogota,
http://camara.ccb.org.co/paginas.asp?pub_id=367&cat_id=268&cat_tit=Registro%20Mercantil
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8. ESTRATEGIA E-BUSINNESS Y ASPECTOS JURIDICOS

Con el fin de analizar, disefar e implementar la solucién necesaria para dar continuidad a
lo definido como operacion de la comercializadora, es necesario definir la estrategia de e-
business y la aplicacién que soportara todas las transacciones y demas operaciones que

se llevaran a cabo.

Como primer aspecto a tratar en este capitulo, se encuentran los aspectos juridicos de
comercio electrénico en Colombia, esto con el fin de poder establecer las reglas que se
deberan tener en cuenta en el momento de realizar una transaccion con un determinado
cliente. También es necesario definir la estrategia de e-business y realizar un analisis del

sistema para luego entrar a definirla de una forma clara y organizada.

La estrategia e-business debe estar apoyada con una aplicacién que permita desarrollar

los elementos alli definidos con sus respectivas pruebas y manual de usuario.

8.1. METODOLOGIA

En el capitulo anterior se definieron caracteristicas de la comercializadora, las cuales
deben ser implementadas y/o profundizadas tanto para los diferentes conceptos a tratar

en la estrategia ebusiness como para el disefio de la aplicacién que la soporte.

Debido a que este tipo de estrategias se encuentran enfocadas a tecnologia web, se
comenzo por definir los aspectos juridicos existentes en Colombia, en los cuales se basan
este tipo de sistemas. Para la presentacion de esta informacion fue necesario indagar en
diferentes codigos y leyes como el caso del codigo del comercio y la ley 527, las cuales
aportan la mayor parte de esta normalizacion.
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Una vez claras las bases juridicas con las que se cuenta, se procedid a definir la
estrategia ebusiness, para la cual se comenzé por definir el tipo de planeacién con la cual
se va a trabajar y la cual define los pasos a seguir, como son:

e La generacion de conocimiento y evaluacion de la capacidad, lo cual consiste en
definir las necesidades del cliente y que capacidad se requiere para satisfacerlo
por parte de la comercializadora.

e Crear el modelo de e-business que permita aterrizar y disefiar coherentemente las
bases del cliente.

e Estructurar el proyecto de e-business estableciendo los puntos clave del sistema

e Desarrollar e implementar la aplicacion permitiendo la retroalimentacién por parte

de los involucrados en el sistema.

Una vez definida la estrategia e-business se procedié a analizar y disefar la aplicacion,
esto apoyado en los requerimientos del sistema enfocados en cada uno de los médulos
definidos, como lo son el del cliente, el proveedor y la comercializadora. Los casos de uso
corresponden _a la siguiente fase del analisis que permitieron especificar las

funcionalidades que componen la solucidon informatica.

A continuacion se realizé la fase de diseno de la aplicacion donde se establecio la
estructura del sistema, ademas de definir los métodos y servicios ofrecidos tanto por la
aplicacion como por el web service que se procedid a desarrollar en la fase de

implementacion.

Una vez la aplicacion se encuentra desarrollada se concluyod con la realizacion de pruebas

y manual de usuario.
8.2. ASPECTOS JURIDICOS DEL COMERCIO ELECTRONICO EN COLOMBIA
En el comercio electrdnico, el consumidor debe tener seguridad al realizar sus compras,

de que no existan fraudes monetarios ni facil obtencion de informacién la cual se prefiere

guardar cierta confidencialidad; por tal motivo se realizaron diferentes sistemas de
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seguridad. No son completamente infalibles, pero si un método mucho mas seguro de
realizar transacciones, compras y ventas. Esta necesidad debe estar acompafiada por
una legislacién que los ampare, como lo son las leyes, politicas y practicas relativas al
consumidor que limitan las conductas fraudulentas, engafosas e inequitativas. Tales
medidas de proteccion son indispensables para fortalecer la confianza del consumidor y el
establecimiento de una relacion mas equitativa entre las empresas y los consumidores en

sus transacciones comerciales.

La naturaleza internacional de las redes digitales y de las tecnologias informaticas que
integran el mercado electronico, requiere de una atencién global para la proteccion del
consumidor, que permita conformar un marco transparente, legalmente predecible y de
autorregulacién para el comercio electrénico. El entorno global de la red representa un
reto a cada pais o jurisdiccién para abordar adecuadamente los temas relacionados con la
proteccion al consumidor en. el contexto del comercio electréonico. La diversidad de
Politicas nacionales en materia de proteccion al consumidor, podrian impedir el
crecimiento del comercio electronico por lo que, pueden ser abordadas mas efectivamente
a través de la consulta y de la cooperacion internacional. Los Gobiernos de los paises
miembros de la Organizacion para la Cooperaciéon y Desarrollo Econémicos (OCDE) han
reconocido que los enfoques internacionalmente coordinados resultan necesarios para
intercambiar informacion y establecer una comprensién general acerca de como analizar

estos temas.

Los Gobiernos se enfrentan al desafio de impulsar el desarrollo social y el crecimiento
econdémico basado en las “tecnologias de redes emergentes” y al mismo tiempo
proporcionar una efectiva y transparente proteccion al consumidor dentro del comercio
electrénico. Existe una variedad de leyes de proteccion al consumidor que rige las
practicas del comercio. Muchos paises miembros de la OCDE han iniciado la revisién de
sus leyes y practicas de proteccion al consumidor a fin de determinar si se requieren o no
cambios orientados al ajuste de aquellos aspectos especificos del comercio electronico.
Los paises miembros también estan examinando mecanismos a través de los cuales, los

esfuerzos tendientes a la autorregulacion puedan ayudar a proporcionar una proteccion
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justa y efectiva para los consumidores en el contexto del mercado electrénico. Alcanzar
estos objetivos requiere del discernimiento y la participacion de la sociedad civil y de que
todas estas iniciativas sean asumidas como parte de un esfuerzo de cooperacion global

entre gobiernos, empresas, consumidores y sus representantes.

8.2.1. Aspectos Normativos De Colombia

El comercio electronico esta basado en el intercambio de informacion mediante elementos
electrénicos. La “ley modelo de comercio electronico” de la Comision de las Naciones
Unidas para el Desarrollo Mercantil Internacional (CNUDMI), promulgada en 1996 con el
fin de garantizar uniformidad en los conceptos y un desarrollo homogéneo de la
normatividad en el comercio electronico. Cada estado ha adaptado la norma a su

legislacion nacional y en particular al campo de aplicacion de la ley.

En Colombia la ley 527 de 1999 regula el acceso y uso de los mensajes de datos, el

comercio electronico y las firmas digitales, asi como de las entidades de certificacion.

El legislador colombiano escogié que los documentos tradicionales o fisicos tal y como se
conocen hoy en la practica tuvieran el mismo alcance que los datos de mensajes, lo que
permite que se desarrolle con mayor libertad la utilizacion de los sistemas electrénicos
dentro de una amplia gama de alternativas que la ley define y condiciona, pero sin
restringir las aplicaciones tecnolégicas. Ahora bien, la ley 527 de 1999 se aplica a todo
tipo de informacion en forma de mensaje de datos. La excepcion al principio general
consiste en dos eventos. El primero se refiere a las obligaciones contraidas por Colombia
en virtud de Convenios o Tratados internacionales y el segundo se refiere a las
advertencias escritas que por disposicion legal deban ir necesariamente impresas en
cierto tipo de productos en razon al riesgo que implica su comercializacion, uso o

consumo.
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e Mensajes de datos

El mensaje de datos, segun la definicién adoptada en la ley modelo de CNUDMI, es: “Por
‘'mensaje de datos’ se entendera la informacion generada, enviada, recibida o archivada o
comunicada por medios electronicos, 6pticos o similares, como pudieran ser, entre otros,
el intercambio electrénico de datos (EDI), el correo electrénico, el telegrama, el télex o el

telefax.”

Esta definicion abarca las comunicaciones verbales a través de una llamada telefonica
que son producidas por elementos electronicos. Igualmente el correo electrénico y los que
aparecen en una pagina del WEB. Ademas de representar la base del comercio
electrénico estos mensajes de datos, son el fundamento de todas las actividades que
involucran sistemas informaticos. De todos los mensajes de datos, hay algunos que tienen
ciertas caracteristicas que basados en la ley de los estados, permiten hacer una

equivalencia funcional entre éstos y los documentos escritos.

e Mensaje de datos firmados
La equivalencia funcional de firma adoptada por CNUDMI en la ley modelo en su articulo
7, establece:
1) Cuando la ley requiera la firma de una persona, ese requisito quedara satisfecho en
relacion con un mensaje de datos:
a) Si se utiliza un método para identificar a esa persona y para indicar que esa persona
aprueba la informacioén que figura en el mensaje de datos; y b) Si ese método es tan fiable
como sea apropiado para los fines para los que se generd o comunicoé el mensaje de
datos, a la luz de todas las circunstancias del caso, incluido cualquier acuerdo pertinente.
2) El parrafo 1) sera aplicable tanto si el requisito en él previsto esta expresado en forma
de obligacién como si la ley simplemente prevé consecuencias en el caso de que no

exista una firma.

Esta definicion da la posibilidad de utilizar cualquier método que permita identificar el

iniciador de un mensaje de datos y no esta atada directamente a la generacién de la firma
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a través de un método de clave publica. Sin embargo, queda pendiente la determinacion
de cuando un método es tan fiable como apropiado para un fin determinado. Podriamos
entender que un método es tan fiable como sea apropiado en términos que garantice su

integridad en términos razonables de seguridad y fidelidad.

El correo electrénico comunmente permite identificar al iniciador del mensaje del mismo.
Asi un simple correo electrénico indica de quién proviene. Pero es subjetivo definir que

tan confiable es este método.

Seguramente para una transaccion financiera es muy inseguro, pero para establecer un
simple requerimiento a una entidad publica puede ser que sea suficiente. Teniendo en
cuenta que es posible hacer un cierto rastreo de los correos y que la suplantacion es un
delito, este puede ser un mecanismo adecuado para aceptar derechos de peticion y

ademas considerarlos firmados.

e Firmadigital

Muchas de las regulaciones introducen el término de firma digital como una especie del
género de firma o firma electrdnica, relacionandola directamente con el método de clave

publica.

La firma digital segun el articulo 2 lit. ¢ de la ley 527 de 1999 senala:

c) Firma Digital. Se entendera como un valor numérico que se adhiere a un mensaje de
datos y que, utilizando un procedimiento matematico conocido, vinculado a la clave del
iniciador y al texto del mensaje, permite determinar que este valor se ha obtenido
exclusivamente con la clave del iniciador y que el mensaje inicial no ha sido modificado

después de efectuada la transformacion.

El articulo 28 de la ley 527 de 1999 le otorga equivalencia a la firma manuscrita a la firma

digital:
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Articulo 28. Atributos juridicos de una firma digital. Cuando una firma digital haya sido
fijada en un mensaje de datos se presume que el suscriptor de aquella tenia la intencion

de acreditar ese mensaje de datos y de ser vinculado con el contenido del mismo.

Paragrafo. El uso de una firma digital tendra la misma fuerza y efectos que el uso de una
firma manuscrita, si aquélla incorpora los siguientes atributos:

1) Es unica a la persona que la usa.

2) Es susceptible de ser verificada.

3) Esta bajo el control exclusivo de la persona que la usa.

4) Esta ligada a la informacién o mensaje, de tal manera que si éstos son cambiados, la
firma digital es invalidada.

5) Esta conforme a las reglamentaciones adoptadas por el Gobierno Nacional.” La técnica
de firma digital basada en clave publica utiliza una clave para generar la firma y otra para
verificarla. La clave de verificacion es llamada clave publica con la cual cualquier
persona puede verificarla. La clave para generar la firma es llamada clave privada, y sélo
el iniciador de la firma puede generarla. La dificultad de derivar la clave privada a partir de
la clave publica es el factor que ofrece confianza a los usuarios de los sistemas de firma
digital. Esto implica que si se conoce la clave publica, en la practica, un tercero no podra

obtener la clave privada, con el fin de evitar la suplantacion.

La firma digital es un valor numérico que se adhiere al mensaje de datos. No cambia el
texto original del mensaje, solo le agrega informacién propia de la firma. Asi, un
documento firmado digitalmente no oculta su contenido. Similar cosa sucede con los
documentos fisicos que son manuscritos ya que se puede recibir un documento firmado
en el cual no se reconozca la firma ni el autor de la misma, pero el contenido del
documento en si es totalmente legible. No obstante, se puede aplicar un método adicional

que permite cifrar el documento.

Por ultimo, la firma digital es generada a partir del mensaje de datos y la clave privada.

Por tanto, hay una dependencia entre documento y firma. Lo cual en general indicaria que
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si por alguna razén existen dos documentos distintos firmados con la misma clave
privada, su firma digital sera distinta, dandole asi credibilidad y validez a la firma y por

tanto al documento.

e El contrato entre ausentes en el Cédigo de Comercio de Colombia

La legislacion colombiana tiene algunas normas dispersas que nos resuelven problemas
que se nos plantean, por ejemplo para dar solucién a qué se va a hacer con un acuerdo
de voluntades, una oferta y una aceptacion de oferta que se hace por medios
electronicos. Pues se ha acudido a cosas como la aplicacion de una regla del Cédigo de
Comercio relacionada con la celebracidon de contratos entre ausentes, entonces sabemos
que se puede expresar la voluntad por cualquier medio, en primer lugar, y en segundo
lugar que tenemos una solucion para contratos entre ausentes y esa es la solucion que le
hemos dado, pero resulta que cuando tenemos que acudir a normas que no estan
disefiadas especificamente para materias como ésta, es donde vienen los tropiezos en la
jurisprudencia y los encuentros y los cambios rapidos y las incoherencias muchas veces
entre las providencias de distintos tribunales que finalmente llegaran a un mas alto
tribunal que sentara jurisprudencia hoy, pero que mafiana es ofra la situacion. A
continuacioén se ilustra un poco cémo esta regulado en nuestro Cédigo de Comercio el
contrato entre ausentes. Dice que los comerciantes podran expresar su voluntad de
contratar u obligarse verbalmente por escrito o por cualquier modo inequivoco. Ahi es
donde se piensa que un modo inequivoco puede ser el intercambio electrénico de datos.
Dice en otro aparte el Cédigo que la oferta o propuesta, es decir, el proyecto de negocio
juridico, que una persona formule a otra, debera contener los elementos esenciales del
negocio y ser comunicada al destinatario. Se entendera que la propuesta ha sido
comunicada cuando se utilice cualquier medio adecuado para hacerla conocer del
destinatario, entonces se ha interpretado que la aceptacion de la oferta mercantil pueden

surtirse a través de medios electronicos.

118



e Valor de prueba de un documento electrénico

También se podria decir que lo novedoso en el negocio juridico electrénico hoy o el tema
que preocupa no es tanto si es valido o no y cémo se forma, sino cual es la eficacia
probatoria. En el Derecho colombiano también se encuentran dispersas algunas normas
que permiten afirmar que un documento electronico es medio idoneo de prueba. El
Cadigo de procedimiento civil actual, que data de 1970, o sea que es nuevo para algunos
de nosotros, trae una disposicion donde al sefalar cuales son los medios idoneos de
prueba habla de la prueba testimonial, de la documental, de la prueba inicial, etc., y dice
«y cualquier otro medio util para formar el convencimiento del juez». Entonces si se apela
una disposicion de esta amplitud, un concepto tan amplio como es cualquier medio util, y
no ha habido una restriccion respecto a medios como los que la tecnologia actual brinda,

se podria pensar que un documento electrénico es medio de prueba suficiente.

De 1993 para aca ha sido un poco mas generosa la reglamentacién en traer algunas
féormulas que nos permiten entender que estos medios son medios idoneos de prueba o
que tienen eficacia probatoria estos documentos. La ley del libro, que es una ley de 1993,
considera como libros, revistas, folletos coleccionables, etc., todo lo que es impreso en
papel o que esté publicado en medios electromagnéticos. El estatuto de la Administracidn
de justicia, normatividad de 1995, trae también disposiciones donde alienta o estimula a la
rama judicial a gestionar en la medida mayor posible mediante medios electrénicos y dice
entre otras cosas que los documentos emitidos por estos medios gozaran de validez y
eficacia siempre que garanticen autenticidad, integridad y cumplimiento de los requisitos

que exigen las leyes procesales.

e Autenticacién del soporte electrénico
Una de las preocupaciones fundamentales que tenemos cuando se habla de un
documento electrénico es que, como se hablaba ahora de la legislacion de Costa Rica,

tienen el problema de que los documentos deben ir firmados [39]. También es conocido

que esto nos lo va a resolver el reconocimiento de la firma digital, pero ¢qué ha sucedido
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0 que hay en Colombia que se parezca al alcance de lo que seria una firma digital? En el
Codigo de Comercio se encuentran unas disposiciones que se han aplicado en algunos
casos para reconocer que la firma o los caracteres hechos por estos medios electronicos
tienen validez. Segun el Codigo de Comercio cuando se ve qué se entiende por firma
tenemos que puede ser firma para la legislacién colombiana cualquier simbolo empleado
como medio de identificacion personal y en ninguna parte dice que ese simbolo tenga que
ser creado o puesto con el pufio y letra del emisor, total que se ha interpretado que
siempre y cuando pueda tener las debidas seguridades, que es lo que hoy facilita por
ejemplo el encriptamiento, podemos pensar que la firma digital seria valida frente a la
exigencia de que el documento esté firmado. Tenemos otra disposicion en el Codigo de
Comercio en lo relacionado con titulos valores que dice que la firma podra ser sustituida
bajo la responsabilidad del creador por cualquier signo o contrasefia que pueda ser
mecanica, entonces se ha utilizado también esta disposicion para darle validez en algunos
casos a la firma digital. Finalmente, basandose nuevamente en este principio de
equivalencias funcionales se ha dicho también que la firma electronica puede ser

equivalente a una firma autégrafa.

Desde hace algun tiempo viene estudiandose la validez juridica de los documentos
electronicos. En muchas ocasiones, los documentos que parten de un computador deben
ser impresos, firmados, enviados, verificados y vueltos a introducir en otro computador,
casi siempre incorporando errores propios del proceso, que podrian evitarse con la
comunicacion de ordenadores. Afortunadamente, aunque todavia no existe un corpus
juridico unificado que de cobertura la firma electrénica, existe un conjunto de normativa
suficientemente amplio para que los usuarios de estas técnicas puedan ya hoy tener

confianza del respaldo legal.

En la mayor parte de los casos, para que el documento electréonico tenga plena
efectividad, es necesaria la firma de un contrato entre los dos entes que dé cobertura a
sus compromisos y responsabilidades y que sefale la forma en que cada uno tiene
constancia de la identidad del otro en la operacion electronica. Desde ese momento, los

mensajes electrénicos intercambiados tienen efectividad, como consecuencia del contrato
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convencional que se firmo. Este es el caso de los contratos que regulan el uso de las
Tarjetas de Crédito y Débito, en los que las operaciones se realizan con ayuda de la

informatica y las telecomunicaciones.

8.2.2. Cbémo Evitar Problemas Legales

A continuacion se presentan diferentes aspectos a tener en cuenta para evitar problemas

y los cuales deben ser tenidos en cuenta en las transacciones con los clientes.

Proteccion de la marca comercial
e _La legislacion protege las marcas comerciales registradas cuando son distintivos y
no fraudulentos. El periodo minimo de proteccion de las marcas registradas es de
7 afos, con opcion a renovarse indefinidamente.
e Un disefo puede protegerse a la vez con la legislacion de derechos de autor y la

de marcas comerciales.

Proteccion de lainformacién publicada

En la Convencion de Berna, 1986 y revisada en 1996 se defini6 que se Protege el
material publicado en la Web, cualquier creacion intelectual original esta sujeta a los
derechos de propiedad. Confiere al propietario el monopolio sobre su explotacion y otorga

los siguientes derechos exclusivos:

e Representacion, reproduccion, traduccion, difusion, por radio o TV, adaptacion,
grabacion, recitacion en publico, derecho de continuidad y derechos morales.

e _La proteccion dura toda la vida del autor y 50 afios después de su muerte.

Los programas se consideran obras literarias y estan protegidas por los derechos de autor
nacionales y la digitalizaciéon de una creacion intelectual sin el derecho de hacerlo
constituye una reproduccion ilegal; aparte de los simbolos ©, de copyright y ®, de marca
registrada, que indican al usuario que es una obra protegida, dos de las protecciones mas

comunes en la actualidad son el tatuado electronico (filigrana) y la mencién de un tercero,
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agente e identificador de la obra. De aqui que una obra protegida por la ley de derechos
de autor puede circular libremente en las redes digitales en tanto el watermarking refuerce

el derecho de propiedad de su autor, ya que éste es identificado.

8.3. DISENO ESTRATEGIA E-BUSINESS

La innovacién se basa en generar nuevo valor al producto o servicio, lo cual no es un
elemento nuevo; sin embargo, la tecnologia provee una ventaja frente a la competencia
que no ha decidido migrar a nuevas opciones para ofrecer un mejor servicio y/o productos
a los clientes. El e-business es un caso de esto, ya que a través de la tecnologia y los
procesos del comercio electrénico busca establecer un mejor vinculo con los clientes y
generar valor. Por tanto este tipo de soluciones se enfoca en la prestacion del servicio al
cliente durante todo el proceso de venta, incluyendo el pre y pos venta que marcan la

diferencia.

El primer paso para definir una estrategia de e-business consiste en establecer la
estrategia de negocios que involucra todos los elementos definidos en el estudio de
mercados y las operaciones de la empresa, definiendo de esta forma la cadena de valor

de la compaiiia.

8.3.1. Cadena de valor

La cadena de valor tradicional se representa como en la siguiente grafica 18, la cual se
encuentra enfocada a la fabricacion de los productos, sin embargo con el fin de satisfacer
los cambiantes requisitos por parte de los clientes es necesario ver los procesos en
direccion opuesta. Para el caso de la comercializadora de bolsos es claro que no es su
negocio la produccion de dichos articulos; lo cual, la lleva a subcontratar la produccién y
enfocarse al servicio de la compra de los productos, ademas de la distribucion y venta de
los mismos. La nueva cadena se ve representada en el grafico 19 que parte de las

necesidades del cliente para asi ofrecer y satisfacer a los compradores y proveedores.
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Grafico 18.: Modelo tradicional de negocios

Productos/
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Grafico 19.: Nuevo modelo de negocios
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del cliente integrados Servicios ra/procesos
flexibles ubcontrataci

Noétese que la comercializadora debe partir de productos ya establecidos, ya que es
necesario que recorra el proceso de acercamiento a los clientes para asi crear el vinculo
necesario para implementar correctamente la cadena aqui mostrada. Ademas los gustos
por este tipo de productos cambian rapidamente y es necesario que se mantenga una
amplia retroalimentacion para asi estar cambiando y ofreciendo una mejor y mayor

variedad de productos.

Sin embargo, la definicion de la cadena aqui mencionada, no es suficiente, ya que la
operaciéon se debe enfocar en un solo objetivo, dentro de los cuales se encuentra el
servicio, el producto y la innovacion. Notese que se debe seleccionar un solo objetivo con

el fin de poder profundizar lo suficiente para poder marcar la diferencia.

Como primera medida se puede descartar el enfoque del producto, ya que por la
naturaleza de la empresa, el producto no es la prioridad, debido a que los productos son
estandares y se ha subcontratado la produccién, lo que hace que el servicio y la
innovacion sean un mejor enfoque que marcarian la diferencia con la competencia.

El enfoque en cuanto al servicio se refiere a ofrecer un servicio sin problemas y con un
valor excelente, mientras que la innovacion continua consiste en ofrecer buenos

productos y servicios fuera de lo encontrado en el mercado. Dado el objetivo y misién de
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la empresa se puede definir que el enfoque que se debe tomar es el de innovacién, ya

que es un medio cambiante como lo es la moda y los gustos.

La excelencia en la innovacion continua se basa en principios como la administracion
orientada a asumir riesgos, ya que los productos no necesariamente deben gustarle a los
clientes, por lo que es necesario estudiar cuidadosamente cualquier sugerencia. Ademas
de mantener motivados a los proveedores, ya que ellos son los que se encargan de la
parte creativa de los productos, de las posibilidades que tienen para ser modificados y las
preferencias del mercado. También los clientes hacen parte fundamental del disefio de
nuevos productos y deben ser incentivados por esto, ya que si hacen un pedido sobre un

nuevo disefo se pueden ver beneficiados por esto.

8.3.2. Modelo e-business

La estrategia de e-business se compone de las fases de: generacion del conocimiento,
evaluacién de la capacidad y el modelo e-business, las cuales se desarrollaran a

continuacion.

a) Generacion del conocimiento

La generacion del conocimiento es la herramienta que ayuda a conocer a los clientes y en

general a la poblacion a la cual se tiene dirigida la estrategia.

Los clientes de la comercializadora, ubicados especificamente en Estados Unidos,
interesados en la compra de diferentes productos en gran cantidad, pueden ser

clasificados en las siguientes categorias:

e Compradores de productos del catalogo sin modificaciones. Estos clientes buscan
comprar productos que se encuentran disefiados previamente.
e Compradores de productos que solicitan modificaciones a los productos. Estos son

clientes que buscan obtener productos novedosos y poco comunes.
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Dentro de las necesidades que se buscan satisfacer con respecto a la venta de productos
de bolsos se encuentran: Ofrecer productos de fibras naturales, productos elaborados a
mano, con flexibilidad en los colores de los productos, productos colombianos, y en buen

rango de tiempo.

El fin a largo plazo es atender a los clientes de los distribuidores, debido a que por ser el
canal de ventas a través de Internet, se posee la ventaja de estar en la posibilidad de
recibir pedidos de cualquier persona, con restricciones como el pais destino, limitados a
Estados Unidos; ademas de la cantidad, ya que no es factible mandar un pedido pequeio

por los costos de envio.

Las personas cada vez mas, se encuentran interesadas en comprar a través de Internet,
ya que pueden buscar productos en la comodidad de su casa u oficina, ademas de poder
ver catalogos que dan una idea del aspecto del producto. Dentro de los aspectos que se
buscan satisfacer esta el precio, la comodidad, la personalizacion de los productos con el

fin de poder ajustar el producto a las necesidades o gustos de la persona.

También cabe adoptar la estrategia de regalos o premios para los compradores fieles,
ademas de mantener informado al publico a través de boletines por medio de correo

electrénico con el fin de hacer conocer nuevos productos o promociones.

b) Evaluacion de la capacidad

La capacidades de los proveedores con respecto al total de productos puede variarse al
integrar a otro proveedor a la cadena, este proceso no es dificil, por el contrario, permite
que la subcontratacion de la produccion de bolsos se incremente de acuerdo a las
necesidades de los clientes. El ciclo que incluye desde la generacion del pedido hasta la
entrega del mismo dura un mes, debido a que el envio de estos productos se ve retrasada

por la nacionalizacion de los productos en Estados Unidos.
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Ademas, se posee la capacidad por parte de los proveedores de ajustarse a la produccion
de los productos que la comercializadora defina, al igual del ajuste de las caracteristicas
de los productos que pidan los clientes para un pedido en especial.

La interaccion con los clientes pueden ser de varias formas, donde existe el canal
tradicional, el teléfono o por correo electrénico, ya que la informacion para ser
contactados debe ser publicada en la pagina o catalogo de productos. También se posee
un buzoén de sugerencias o reclamos que aunque es mas impersonal, permite que los
usuarios del sistema, se sientan cémodos para comunicarse con la comercializadora y
puedan expresar sus opiniones, dudas u observaciones de una forma agil. El medio de
este buzon es una pagina web que no solo informa de los datos de la empresa, sino que
permite registrar la sugerencia o reclamo, ademas de poder darle una respuesta directa al

usuario al haber ingresado el correo electrénico.

Dadas las necesidades del cliente es necesario implementar una aplicacion que permita la
integracion de la cadena, sin embargo, por ser una comercializadora enfocada a
distribuidores, no requiere de una aplicacion muy grande como lo son la ERP o CRM, ya
que solo requiere una aplicacion que integre a los proveedores y sus pedidos con los
clientes. El web service es una aplicacion, que permite ofrecer los servicios que se
requieren y es necesario tener tres modulos que implementen los servicios publicados,
como lo son: el médulo de administracién, el de la comercializadora, el del proveedor y el
del cliente. Esta estructura es suficiente para satisfacer las necesidades de la

comercializadora y de la cadena de valor.

¢) Modelo de e-business

La mejor estrategia en cuanto al abastecimiento se encuentra enfocada en la conexién
entre pedidos realizados por los clientes con los de los proveedores, ya que en el
momento de la realizacion de un pedido se debe consultar el inventario existente, la
capacidad disponible de los proveedores y la generacion de pedidos a los proveedores

evitando el tiempo que tomaria que este pasara por la comercializadora. Este aspecto
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define el modelo de e-business a adoptar, el cual es ser innovador en la cadena de
abastecimiento y de autoservicio ya que los productos pueden ser personalizados.

8.4. ANALISIS DEL SISTEMA

Con el fin de realizar el analisis del sistema es necesario establecer los requerimientos,
los cuales permitiran realizar el disefio de la aplicacion con base a las necesidades de los
actores del sistema. Las caracteristicas del sistema a definir, han sido identificadas a
partir del flujo de informacién, el cual hace parte de la operacion de la empresa (capitulo
7) y que permite de esta forma integrar las diferentes areas y eslabones de la cadena en

el proceso de comercializacion.

Para el levantamiento de requerimiento se realizO un sondeo con los posibles
importadores del pais a exportar, Estados Unidos, donde se establecié que el proceso
utilizado para la importacion se realizaba por fax, teléfono, correo tradicional, correo

electronico y a través de portales con posterior verificacion a través de correo electrénico.

El pago de los productos solicitados se hacen en el momento de la entrega a excepcién
de cuando se realiza a través de Internet, para lo cual realizan un contacto previo con los
responsables de dicho sitio y asi verificar su autenticidad ya que se realizan pagos a

través de tarjetas de crédito corporativas.

Los requerimientos estan divididos en 2, los primeros son requerimientos funcionales, es
decir que se implementan o toman en cuenta para la implementacién de la funcionalidad
del aplicativo. Los segundos, los no funcionales son aquellas especificaciones del sistema

que no son de la funcionalidad mas son requeridas por el sistema.
A continuacion se presentan ambos tipos de requerimientos dados por un consecutivo

(RF —>Requerimientos funcionales y RN —> Requerimiento no funcional), un nombre y

su descripcion.
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Tabla 32. Requerimientos Funcionales

No Requerimiento Descripcion
El sistema contiene los siguientes
modulos:
] ¢ Cliente: Mdédulo enfocado
El sistema debe al cliente y sus pedidos
contener los -
RFO1 modulos de e Proveedor: Médulo
Cliente, enfocadp al proveedory
Proveedor y sus pedidos
Comercializadora e Comercializadora: Médulo
enfocado a la
comercializadora y su
operacion
El sistema debe EI sistema debe proveer un
roveer un sistema de bloqueo a los
P diferentes médulos (cliente,
sistema de L
L proveedor y comercializadora).
autenticacién .
RF02 ara Los usuarios de la
transagciones de comercializadora deberan tener
. asociados un rol, que indicara las
los clientes y los ; ;
funcionalidades a las cuales
proveedores .
tendra acceso.
El moédulo del cliente constara de
las siguientes opciones:
e Catélogo de productos
RFO3 Mend del médulo (S't“ ”t‘?ces.'f’ad de
de cliente autenticacion)
e Realizar Pedidos
e Consultar Pedidos
e Cancelar Pedidos
El médulo del proveedor constara
de las siguientes opciones:
e Consulta de pedidos
pendientes por aceptar
RFO4 Menu del moédulo e Consultar Pedidos
del proveedor aceptados
e Cancelar Pedidos
aceptados

e Modificar datos de los
pedidos aceptados
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e Cambiar el estado de un
pedido (aceptado,
entregado, recibido,
aprobado, pagado)

No Requerimiento Descripcién
El moédulo de la comercializadora
constara de las siguientes
opciones:

e Generar reportes de los
pedidos realizados por los
clientes (pendientes,
entregados, rechazados)

Menu del médulo e Generar reportes de los

RFO5 de la pedidos solicitados a los
comercializadora proveedores (pendientes,

entregados, rechazados)

e Generar reportes de los
articulos en inventario y
€n proceso

e Generar reportes de los
tiempos de produccion y
entrega a los clientes

El sistema debe permitir que una
RFO06 Creacion de persona se inscriba a la aplicacion
clientes ingresando los datos propios de
los clientes
Modificacion, El sistema debe permitir que un
RFO7 Actualizacién de | . e P 9
. cliente actualice sus datos
los clientes
El sistema debe permitir que una
Creacién de persona, empleado de la
RFO08 compaiiia, inscriba a la aplicacion
proveedores

un proveedor ingresando los datos
propios de este.
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Modificacion,

El sistema debe permitir que un

RF09 Actualizacion de | proveedor actualice sus datos y
los proveedores | los productos que fabrica
El sistema debe permitir que una
c . persona, empleado de la
reacion de o : .y
RF11 emoleados compaiiia, inscriba a la aplicacion
P un nuevo empleado ingresando
los datos propios de este.
No Requerimiento Descripcién
Modificacion, El sistema debe permitir que un
RF12 Actualizacién de °p 9
empleado modifique sus datos
los empleados
Un empleado de la compafiia con
Cambio de un rol apropiado podra cambiar el
RF13 estado de un | estado de un empleado. Los
empleado posibles estados son: (A) Activo,
(1) Inactivo.
El sistema debe
RF14 permitir El sistema debe permitir agregar,
administrar los | modificar y eliminar municipios
municipios
El sst;arrrr;?\ti?ebe El sistema debe permitir agregar,
RF15 per modificar y eliminar
administrar los
departamentos
departamentos
El sistema debe
RF16 permitir El sistema debe permitir agregar,
administrar los | modificar y eliminar roles
roles
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RF17

El sistema debe
permitir
administrar las
formas de pago

El sistema debe permitir agregar,
modificar y eliminar formas de

pago

RF18

El sistema debe
permitir
administrar las
formas de envio

El sistema debe permitir agregar,
modificar y eliminar formas de
envio

RF19

El sistema debe
permitir
administrar los
precios de los
articulos

El sistema debe permitir agregar y
modificar los precios de los
articulos

RF20

El sistema debe
permitir
administrar los
articulos

El sistema debe permitir agregar y
modificar los articulos

RF21

El sistema debe
permitir que un
cliente realice un
pedido a través
de la aplicacion

Los clientes podran realizar
pedidos a través de la aplicacion

No

Requerimiento

Descripcion

RF22

El sistema debe
permitir consultar
un pedido
realizado un por
un cliente

El sistema debe permitir consultar
un pedido realizado un por un
cliente

RF23

El sistema debe

permitir cancelar

un pedido de un
cliente

El sistema debe permitir cancelar
un pedido de un cliente

RF24

El sistema debe
permitir registrar
el pago de un
pedido

El sistema puede registrar el pago
de un pedido dada una
consignacion y el envio del fax

RF25

El sistema debe
permitir consultar
el catalogo de
productos

El sistema debe permitir que un
usuario consulte los diferentes
articulos disponibles a través de
paginas web.
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El sistema debe
permitir solicitar

El sistema debe permitir solicitar

RF26 un pedido a un | un pedido a un proveedor
proveedor
El sistema debe
permitir que un | El sistema debe permitir que un
RF27 proveedor acepte | proveedor acepte un pedido que
un pedido que se | se le ha solicitado
le ha solicitado
El sistema debe
peé(r)nr:tsl[”ct]gczlse El sistema debe permitir que se
RF28 consulte el estado de un pedido
estado de un
. de un proveedor
pedido de un
proveedor
El sistema debe
permitir cambiar | El sistema debe permitir cambiar
RF29 un estado de un | un estado de un pedido de un
pedido de un proveedor
proveedor
Generacion de | El sistema debe proveer reportes
RF30 reportes de para el analisis de la operacion de
operacion la empresa

Tabla 33. Requerimientos no funcionales

No

Requerimiento

Descripcion

RNO1

El sistema debe
tener una
interface web

Los usuarios del sistema tendran
acceso a la aplicacion a través de
un browser (Explorer, Natscape,
Mozilla).

RNO2

La base de datos
debe ser access

La base del datos del sistema
debe estar almacenada en access
de Microsoft, Office 2000

RNO3

El sistema debe
interactuar con
un web service

El sistema debe proveer servicios
web y deben ser utilizados por la
aplicacion.
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8.5. DISENO WEB SERVICE
8.5.1. Casos de uso

Una vez se han definido los requerimientos del sistema se realizan los casos de uso que

permiten definir y describir las funcionalidades del sistema, los cuales se presentan a

continuacion.
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Grafica 20. Casos de uso - Modulo de administracion
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Grafica 21. Casos de uso - Modulo comercializadora
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Grafica 22. Casos de uso - Modulo de cliente
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Grafica 23. Casos de uso - Modulo del proveedor
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8.5.2 Base de datos. Como se definié en los requerimientos no funcionales, la base de datos debe ser implementada

en access y esta correspondera al diagrama que se presenta a continuacion.

Grafica 24. Base De datos
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Con estos tres elementos, se ha definido la base para la estructura del sistema, lo cual

permite entrar a implementar el prototipo del web service y la aplicacion.

8.6 IMPLEMENTACION DEL PROTOTIPO

El prototipo se compone de 4 médulos principales, tal como se menciond en el disefio y

cuyas funcionalidades son:

MODULO CLIENTE

e Registrar sugerencia

e Registrar cliente

e Actualizar datos

e Consultar catalogo
e Realizar pedido

e Cancelar pedido

e Consultar pedido

o Registrar entrega de

pedido

e Consulta

departamentos(dpto)
e Ingresar dpto
e Modificar dpto
e Eliminar dpto
e Consulta municipio
e Ingresar municipio

e Modificar municipio

e Eliminar municipio

MODULO PROVEEDOR

e Registrar sugerencia

e Registrar cliente

e Actualizar datos

e Consultar catalogo

e Realizar pedido

e Cancelar pedido

e Consultar pedido

e Registrar entrega de

pedido

MODULO ADMINISTRADOR

e Consultarol

e Ingresar rol
e Modificar rol

e Eliminar rol

__________ _§| e Consulta forma de
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e Ingresar F. pago

e Modificar F. de pago

e Eliminar F. de pago




e Consultaf. de envio

e Ingresar f. envio

e Modificar f. envio

e Eliminar f. envio

e Consulta asignacion
deroles

e Asignar roles

e Eliminar asignacién

deroles

Consultar un articulo

Ingresar un articulo
Modificar un articulo
Eliminar un articulo
Crear un proveedor
Modificar un
proveedor (prov)

Inactivar un prov.

MODULO COMERCIALIZADORA

e Consultar productos
por proveedor

e Asignar producto a
un proveedor.

___________ _9 e Modificar la cantidad

de un producto de

un proveedor

e Eliminar un producto

de un proveedor.

Consultar empleado

Ingresar un empleado
Modificar un empleado
Inactivar un empleado
Definir precio articulo
Realizar pedido a prov
Registrar entrega
pedido proveedor
Cancelar pedido a prov.

Modificar pedido prov.

e Registrar sugerencia

e Consultar sugerencias

e Responder sugerencias

e Consultar pedidos
proveedor

e Consultar pedido cliente

e Cancelar pedido cliente

o Modificar pedido cliente
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8.7 PRUEBAS DE LA APLICACION
8.7.1 Plan de pruebas

El propédsito de este numeral es definir los tipos de pruebas y las condiciones en las
cuales se desarrollaran. Para esto, se presentan los items que deben ser aprobados, asi
como las variables y la definicion de las condiciones a probar. Ademas se tendran en

cuenta los recursos existentes y los riesgos que pueden presentarse en esta etapa.
Misién de la evaluacion y motivaciéon de la prueba

e Mision de la evaluacion
Establecer la presencia de cada uno de los factores que la arquitectura satisface, tales
como rendimiento, parametrizacion y escalabilidad, entre otros, definiendo el tipo de
pruebas requeridas, su objetivo y posibles resultados.

e Motivacion
Obtener datos durante las pruebas que permitan establecer medidas y factores relevantes
e indispensables para el analisis del sistema, esto con el fin de obtener un buen resultado
de las pruebas y poder realizar un analisis completo en el momento de las conclusiones.

e items a ser evaluados
Los siguientes elementos deben ser probados a través de la ejecucion de las pruebas.

Dichos elementos representan caracteristicas relevantes del sistema y son descritos por

las variables definidas en esta seccion.
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ITEMS

Parametrizacion
e Escalabilidad

Funcionalidad

Reportes

Sistema

e Escalabilidad

Variables independientes
« Numero de maquinas
Variables Dependientes

/7

+  Tipo por transaccion.

) Necesidades del ambiente de pruebas

e Sistema base de hardware

El hardware necesario, consiste en un conjunto de maquinas, dependiendo de la prueba a

realizar, que posean minimo las siguientes especificaciones:

Tabla 33a. Sistema base de hardware

Nombre del elemento | Caracteristicas adicionales
Memoria 128 MB

Procesador Pentium S

Tarjeta de red 10/100

® Sijstema base de software

142



Tabla 34. Sistema base de software

Nombre del Software

Versién

Observaciones

WINDOWS

2000 professional y 98

Java Standard Development Kit

1.3.1 o Superior

Microsoft Access

2000 o superior

Soélo para la maquina en la
que se encuentra la base de datos.

Microsoft explorer

5.0 o Superior

Sélo para las maquinas
que realicen la navegacion.

e Riesgos

En esta seccion se tratan algunos de los posibles riesgos que pueden surgir en la fase de

pruebas. El objetivo es identificar estos riesgos en el momento oportuno, y de esta forma

mitigarlos. A continuacion se presenta la lista de riesgos:

YV V. V VYV V

8.7.2 Pruebas

Disponibilidad de recursos.

. Mala ejecucion de las pruebas.

Los recursos asignados no cumplan con lo necesario.
No exista un ambiente de trabajo ideal para ejecutar las pruebas.

. Los resultados esperados nunca satisfagan los requerimientos descritos.

Las pruebas incluyen pruebas de navegacién, es decir que todas la paginas estén

correctamente conectadas y que

implementada.

realmente su funcionalidad se encuentra bien

A través de este capitulo se han establecido diferentes elementos para la definicién e

implementacion del sistema que permitira a la comercializadora integrar su cadena de

valor, ademas de quedar abierta al desarrollo de otros mddulos posteriormente cuando el

sistema asi lo requiera.

Una vez establecido esto, se poseen todos los requisitos para poder entrar a estudiar la

factibilidad de llevar a cabo el proyecto.
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9. MODULO FINANCIERO

En el estudio financiero, se organizo la informacion econdémica que arrojaron los estudios
de Mercados, Operaciones y de Web Service. Partiendo de estos datos, se elaboraron los
analisis que permitieron evaluar el proyecto, determinar su monto total de inversién y
posibilidades de financiacién con un banco con el fin de determinar la factibilidad del
mismo. A su vez, esta informacién ayudé a definir el tiempo en el que se recuperara la

inversion inicial y como seran los flujos de caja durante los siguientes periodos.

Todo esto con el fin de obtener una representacion econémica del modelo empresarial del
negocio de la exportacion de artesanias, de forma que se pueda prever un flujo de caja
que permita operar el negocio de manera estable. Este estudio, también podria servir de
variable de realimentacion para plantear las operaciones de la compafia, en caso de que

las exigencias financieras fueran excesivas.

9.1 METODOLOGIA

Se realizé el anexo H, Financiero en supuestos y variables.

2. Se obtuvieron todos los costos que en los que incurria el proyecto y se agruparon,
a su vez se proyectaron dependiendo si eran en pesos o en dolares.

3. Se obtuvo un estimativo en unidades a vender con los datos de informacion
indagada a empresas que comercializan con estos productos.

4. Se procedid a hacer un presupuesto de compras, proyectando las unidades
vendidas afio a afio de acuerdo al incremento en ventas tabla 30, anexo H y los
costo de cada articulo fueron proyectados ajustaron de acuerdo al IPC
correspondiente al afio.

5. Se realizd un prorrateo de de los productos (ver tabla 29, anexo H), para obtener
precio minimo de venta.

6. Se compararon los precios de venta de la empresa con los precios de venta de la

competencia (ver tabla 28, anexo H) para establecer el margen de utilidad.
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7.

10.
11.
12.
13.

9.2

Se realizd un presupuesto de ventas en dolares trasformandolos a pesos segun
TRM correspondiente a la del afio.

Se obtuvo el punto de equilibrio con los costos variables, fijos y precio de venta.

Se procedio a realizar el flujo de efectivo del proyecto para el primer afio y de ahi
en adelante para cada uno de los afios del horizonte del proyecto. EI monto del
crédito solicitado se establecié para cubrir las necesidades a corto plazo. (Esto
aplica para el estudio financiero con financiacién)

Se proyecto balance general y el estado de resultados, para un periodo de 5 afios.

Se obtuvieron indicadores para evaluar el proyecto (VPN, TIRM, B/C, PR).

Se obtuvieron indicadores de liquidez, rentabilidad y endeudamiento.

Se realizé analisis de sensibilidad planteando un escenario optimista y pesimista.

INVERSIONES Y COSTOS

A continuacion se presenta la descripcién de las inversiones y costos en los que se

incurriran, cabe resaltar que estos se aplican para los diferentes escenarios en estudio

financiero sin financiacion bancaria y para el estudio financiero con financiacién bancaria,

para los cifras que presente cambios debido a politicas de los diferentes escenarios, se

hara su respectiva sustentacion.

9.21

Inversiones diferidas

A continuacién se presentan las inversiones requeridas para la constitucion de la

empresa.

Tabla 35: Inversiones de activos intangibles.

CONSTITUCION VALOR
DERECHOS DE NOTARIA (ESCRITURA DE CONSTITUCION) $70,000
REGISTRO MERCANTIL $91,000
TRAMITES VARIOS $100,000
AFILIACION A CAMARA DE COMERCIO $13,300
TOTAL CONSTITUCION $274,300

Fuente: Camara de comercio y notaria de la calle 63 con 13.
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9.2.2 Inversiones en activos fijos

A continuacidn se presentan las inversiones realizadas en maquinaria y equipo,

correspondiente a activos fijos de la empresa.

Tabla 36: Inversiones de activos fijos

CONSTITUCION

VALOR
EQUIPOS

COMPUTADOR PORTATIL |$2,500,000

FAX, IMPRESORA, SCANER | $398,987
TELEFONO $75,000

TOTAL EQUIPOS $2,973,987
Fuente: Anexo H, tabla 15.

9.2.3 Costos

Los costos de operacion son aquellos en los cuales la empresa va a incurrir para poder
realizar las labores de exportacion de artesanias, por lo tanto los costos de operacion que
se trabajaron, fueron los correspondientes al costo de adquisicion de los productos en su
totalidad, discriminados segun cada referencia, costos de transporte y embalaje, gastos
administrativos, y los costos de exportacion principalmente. Adicional a esto la categoria
de "gastos administrativos" se compone de aquellos gastos que se derivan del manejo del
personal en oficinas, como son los gastos de papeleria, gastos varios, servicios de
contabilidad y revisor fiscal. Cabe anotar que para los costos nombrados, en la categoria
“‘gastos de publicidad” se tuvieron en cuenta algunos costos como elaboracion de
catalogo de productos, tarjeta de presentacién, pagina Web, ademas de la asistencia a la
feria de Miami, la cual es un evento promocional. Todos los costos mencionados
anteriormente estan proyectados en un horizonte de tiempo de 5 anos, desde el 2006 al
2010, donde el 2010 se tomo como el afio donde se liquida la empresa, entendiéndose
por esta como un corte que se hace en un tiempo razonable (en este caso, 5 afios)para
poder evaluar el proyecto. Cabe resaltar que no significa este corte que el proyecto

termino, sencillamente es evaluarlo para un horizonte determinado.
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9.3 ESTUDIO FINANCIERO FINANCIADO LA INVERSION TOTAL POR LOS
SOCIOS

Primeramente se realizo un estudio suponiendo que la inversion total (Inversion inicial +
capital de trabajo), seria asumida por los socios de la empresa PACHAMAMA, con el fin
de determinar cual es el monto de la inversion inicial y que tan rentable es para los socios

cubrirla de acuerdo a los criterios de factibilidad para evaluacion de proyecto.

A continuacién se evaluaran el comportamiento de los tres escenarios de la empresa
contando solamente con la inversién de los socios es decir sin recurrir a un préstamo a

terceros.

9.3.1 Estudio Financiero Escenario Normal, sin financiaciéon bancaria

Se estima que la comercializadora incremente sus ventas en un 15% el segundo y tercer
afo, para el ano 4 y 5 se estabilizara las ventas con un 20% de incremento, es decir

cuando el producto llegue a su madurez, como lo muestra la tabla 36a.

Tabla 36a. Crecimiento en ventas, escenario normal

INCREMENTO EN VENTAS

1

15%

15%

2
3
4 20%
5 20%

El crecimiento en ventas se sustenta también debido a que a la hora de negociar los
productos se va a hacer énfasis en el trabajo manual de los productos elaborado por
indigenas y campesinos colombianos. Por otro lado la asistencia en ferias y eventos da

nombre a la empresa y aumento en ventas.
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9.3.1.1Inversion inicial en capital en escenario normal

El capital de la empresa esta conformado por el aporte de socios en primera parte, por un
valor de $3.248.287 el cual se requiere para cubrir la inversion correspondiente a costos
de equipo y gastos de constitucidon. Los socios aportaran ademas de la inversion inicial
(activos fijos e intangibles) el capital de trabajo por un monto de $28,056,815, esta suma
de dinero es la cantidad necesaria para cubrir costos fijos y costos de compra de la
mercancia, durante los primeros 3 meses de operacién, garantizando que el flujo de caja
mensual correspondiente al primer afio no sea negativo, evidenciando liquidez en cada

uno de los meses.

Tabla 37. Inversion total de socios en escenario normal, sin financiamiento bancario

INVERSION TOTAL DE SOCIOS

Inversioén inicial

Inversiones en activos fijos $ 2,973,987
Inversiones en activos intangibles (Gastos de arranque) $ 274,300
Total de inversion inicial $ 3,248,287

Capital de trabajo

Egresos por compra de mercancia mes 4 y 50% del mes 5 $ 7,652,500
Egresos por compra de mercancia de contado (muestras) $ 33,500
Egresos por mano de obra $ 8,650,000
Egresos por costos de operacion $ 3,663,000
Egresos por costos de administracion $ 1,825,000
Egresos por publicidad $ 6,232,815
Total de capital de trabajo $ 28,056,815
TOTAL $ 31,305,102

Los egresos mencionados anteriormente, se detallan en el cuadro de flujo de caja
proyectado del escenario normal (Ver tabla 32, anexo H) desde el mes 1 al mes 3, ano 1.

Es de suma importancia entender que el capital de trabajo esta representado por el capital
adicional(distinto de la inversion en activo fijo y diferido) con que hay que contar para que
empiece a funcionar una empresa, ya que cuando arranca la operaciéon de una empresa

la cantidad de efectivo a tener debe ser suficiente para cubrir todos los gastos de
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produccién y administrativos, desde el primer dia de operaciéon, hasta el dia en que se
empiece a recibir dinero por la venta a crédito que se hizo en los primeros dias de
produccién, de forma que esa cantidad (capital de trabajo) dependera exclusivamente del
crédito que se otorgue en los primeros dias de venta de los bolsos; En el caso de
PACHAMAMA, se estimd que se recibira dinero en el cuarto mes, teniendo como politica
de venta 50% de crédito y el resto enseguida, sin embargo se hard una extension de
tiempo hasta el quinto mes para asegurar las compras de los bolsos a los proveedores,

con un 50% de la mercancia a comprar en dicho mes.

mes 1 mes 2 mes 3 Anol
$ 1,221,000 $ 1,221,000 $ 1,221,000 $ 14,652,000
Total gastos de operacién sin activos intangibles del $3.663.000
mes 1al 3 4 ’

El cuadro anterior se elaboré para especificar la cifra que se coloca como gastos de
operacion en la tabla 37, ya que al remitirse al anexo H, tabla 17, gastos de operacién, se
encuentra este concepto por un valor de $14,756,300, debido a que dentro de los gastos
de operacidon se encuentra los gastos que se incurrieron para constituir la empresa
legalmente (registro mercantil, camara de comercio), los cuales pertenecen a los activos
diferidos, por lo tanto se estaria sumando de nuevo, debido a esto se le resta al total de

los gastos de operacion los rubros de gasto de constitucién que son en total $104,300.
9.3.1.2 Presupuestos

e Presupuesto de ingresos

Para determinar el presupuesto de ingresos por ventas, se realizd entrevistas a
comercializadoras que se dedicaran a la exportacién de productos de cana flecha y fique.
(Para tener mayor conocimiento de cuales son estas comercializadoras, Ver Anexo H,
tabla 28, tabla comparativa de precios). Estas empresas facilitaron datos del promedio de

exportacion aproximados de éstos productos, obteniendo los siguientes datos:
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Tabla 38: Datos de ventas promedio anuales del 2006 de comercializadoras que exportan productos de cafa
flecha y fique.

ARTICULO CANTIDAD
Bolsos medianos en cafia flecha 600
Bolsos grandes en caina flecha 400
Bolsos grandes en fique 650
Bolsos medianos en fique 600

Fuente: Entrevistas con empresas.

Con base en las unidades estimadas suministradas, se elaboré la cantidad del nUmero de
unidades vendidas el primer afio, proyectandolas de acuerdo con el IPC del ano

respectivo.

e Precio de venta

El precio de venta se obtuvo con base en los datos de la tabla 41, resumen de costos y se
procedio a elaborar un prorrateo, para conocer el precio minimo al cual se pueden vender
los productos. Una vez establecido el precio minimo de cada uno de los productos, se
realizé una comparacion con los precios de distribuidor promedio de la competencia, para
establecer el margen de utilidad y el precio de venta. Para mayor informacion ver anexo
H, precios de venta, tabla 29, prorrateo de productos.

Los precios de venta se trabajan en dolares y son proyectados segun indice de inflacion

de los Estados Unidos afo a afio y trasformados segun TRM proyectada afio a afo.

Con lo anterior se procedié a elaborar la siguiente tabla de presupuesto de ventas:

Tabla 39. Presupuesto de ventas

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Valor de
Ventas total |$ 127,465,351 |$ 149,582,853 |$ 178,424,050 |$ 217,905,037 | $ 271,923,465

Fuente: Autores mediante investigaciéon de ventas de productos de empresas.
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Para obtener informacion detallada de las ventas mes a mes de cada producto, remitase

al anexo H, tabla 31, presupuesto de ventas.

e Presupuesto de costo de ventas

Para este presupuesto se tomo la misma cantidad de unidades del presupuesto de
ventas, con la diferencia que en el mes 2 se envia una muestra asi como lo determinan
las politicas de la empresa previamente establecidas y el precio de compra de la
mercancia, el cual fue ajustado segun el IPC afo a afio. El precio de compra se obtuvo

segun lo acordado por el proveedor, dando como resultado la siguiente tabla:

Tabla 40. Presupuestos de compras

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Costo de mercancia $16,015,000| $ 19,145,118 |$ 22,831,510 | $ 28,411,531 | $35,355,310

Fuente: Autores mediante investigaciéon de ventas de productos de empresas.

Si se desea obtener informacién detallada del presupuesto de compras remitase al anexo
H tabla 30.

e Presupuesto de gastos

Se realizdé un analisis de costos, agrupandolos en costos fijos y variables. Dentro de los
costos fijos se encuentran mano de obra, publicidad, gastos de administracion, gastos de
operacién y gastos de exportacion. Los gastos de exportacion se modelaron como fijos
para que el precio de venta no variara con la cantidad y el peso, colocando el mayor
precio cotizado de los operadores logisticos, los cuales tenian en cuenta el peso de la

mercancia para establecer su precio y de acuerdo a esto se establecié como un costo fijo.

A continuacién se presenta la tabla de resultados de los costos obtenidos:

151



Tabla 41: Resumen de costos.

COSTOS FIJOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
MANO DE OBRA $ 36.600.000 | $ 39.956.220| $ 43.432.411| $ 47.211.031] $ 51.318.391
GASTOS DE OPERACION $ 14.756.300 | $ 54.340.694| $ 56.360.139] $§ 58.056.022| $ 60.264.067
GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 8.191.329] $ 8.495.739| $§ 8.777.102| $ 8.177.547| $ 8.480.116
GASTOS DE PUBLICIDAD $ 6.498.670| $ 6.705.943| $ 6.954.757|$ 7.150.923| $§ 7.424.925
GASTOS DE EXPORTACION $ 12.552.803| $ 12.820.631] $ 13.297.778| $ 13.544.443| $§ 14.083.371
$
TOTAL COSTOS FIJOS $ 78.599.102| $  122.319.227|128.822.188 $ 134.139.965| $ 141.570.870
COSTOS VARIABLES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COMPRAS 16.015.000 | $ 19.145.118] $ 22.831.510] $ 28.411.531| $ 35.355.310
TOTAL COSTOS VARIABLES | $ 16.015.000| $ 19.145.118| $ 22.831.510] $ 28.411.531| $ 35.355.310
$
COSTO TOTAL $ 94.614.102| $  141.464.345]151.653.698 $ 162.551.497| $ 176.926.180

Fuente: Autores, mediante investigacion de costos.

Cada costo esta especificado en el Anexo H, modulo Financiero, Presupuesto de costos y sus fuentes y proyecciones en

el Anexo H tabla 15.

9.3.1.3Estado de ganancias o pérdidas proyectado, escenario normal, sin financiacién bancaria

A continuacion se presenta el estado de resultados de la empresa PACHAMAMA proyectado a 5 anos, donde se detalla

la utilidad y pérdida de las operaciones de la empresa. Como se puede observar en la tabla 41a, la empresa no genera

pérdidas en ningun afo de operacién durante el horizonte proyectado.
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Tabla 41a. Estado de resultados, escenario normal, aporte de socios.

ITEM ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTAS NETAS $ 127,465,351 | $ 149,582,853 |$ 178,424,050 ($ 217,905,037 |$ 271,923,465
Menos: costos de ventas $ 16,015,000 |$ 19,145,118 [$ 22,831,510 ($ 28,411,531 [$ 35,355,310
UTILIDAD BRUTA $ 111,450,351 |$ 130,437,736 |$ 155,592,540 ($ 189,493,506 |$ 236,568,155
Menos: costos de personal $ 36,600,000 | $ 39,956,220 [$ 43,432,411 [$ 47,211,031 [$ 51,318,391
Menos: Costos de operacién $ 14,756,300 |$ 54,340,694 |$ 56,360,139 |$ 58,056,022 |$ 60,264,067
Menos: Costos de exportacion $ 12,552,803 |$ 12,820,631 |$ 13,297,778 |$ 13,544,443 [$ 14,083,371
Menos: Gastos de admaén sin depreciacion | $ 7,300,000 [$ 7,604,410 |$ 7,885,773 |$ 8,177,547 |$ 8,480,116
Menos: Gastos de publicidad $ 6,498,670 |$ 6,705,943 |$ 6,954,757 |$ 7,150,923 |$ 7,424,925
Menos: Gastos por depreciacion $ 891,329 |$ 891,329 [$ 891,329 | $ - |$ -
Menos: Amortizacion intangibles $ 54,860 |$ 54,860 |$ 54,860 | $ 54,860 |$ 54,860
UTILIDAD OPERACIONAL $ 32,796,389 | $ 8,063,649 |$ 26,715,492 |$ 55,298,680 |$ 94,942,425
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 32,796,389 | $ 8,063,649 |$ 26,715,492 |$ 55,298,680 |$ 94,942,425
Menos: Impuesto de renta $ 12,626,610 | $ 3,104,505 |$ 10,285,465 |$ 21,289,992 |$ 36,552,834
UTILIDAD NETA $ 20,169,779 | $ 4,959,143 |$ 16,430,027 [$ 34,008,688 |% 58,389,591

Fuente: Autores, elaboracién evaluacion financiera

9.3.1.4 Flujo De Caja De escenario normal, aporte de socios

El flujo de caja presentado de la empresa PACHAMAMA LTDA. fue realizado mensualmente para el primer afo, con el

objetivo de no tener saldos negativos durante dicho periodo de tiempo. Este flujo de caja se encuentra proyectado a 5

afios y dentro de las politicas de la empresa se establece que la empresa no repartira utilidades sino hasta el quinto afio

de operacion. El flujo de caja va aumentado afio a afo para garantizar la liquidez de la empresa.
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Tabla 42, Flujo de caja proyectado, escenario normal, aporte de socios.

ITEM ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CAJA INICIAL $ - $ 28,056,815 |$ 63,799,393 | $ 60,116,621 |$ 84,602,056 | $ 129,592,148
Mas: INGRESOS POR VENTAS DE
CONTADO $ 63,732,675 |$ 74,791,427 |$ 89,212,025 | $108,952,518 | $ 135,961,733
Mas: INGRESOS POR RECUPERACION
DE CARTERA $ 63,732,675 |$ 74,791,427 [$ 89,212,025 |$108,952,518 | $ 135,961,733
TOTAL DISPONIBLE $ 155,522,166 |$ 213,382,247 |$ 238,540,672 |$302,507,093 | $ 401,515,613
Menos: INVERSIONES EN ACTIVOS
FIJOS $ 2,973,987
Menos: GASTOS POR ARRANQUE $ 274,300
Menos: EGRESOS POR COMPRA DE
MCIA CONTADO $ 16,015,000 [$ 19,145,118 [$ 22,831,510 |$ 28,411,531 |$ 35,355,310
Menos: EGRESOS MANO DE OBRA $ 34,600,000 [$ 37,782,220 |$ 41,069,273 |$ 44,642,300 |[$ 51,318,391
Menos: EGRESOS POR COSTOS DE
EXPORTACION $ 12,552,803 |$ 12,820,631 |$ 13,297,778 |$ 13,544,443 |$ 14,083,371
Menos: EGRESOS POR COSTOS DE
OPERACION $ 14,756,300 |$ 54,340,694 |$ 56,360,139 |$ 58,056,022 |$ 60,264,067
Menos: EGRESOS POR GASTOS DE
ADMON $ 7,300,000 |$ 7,604410($ 7,885,773 |$ 8,177,547 |$ 8,480,116
Menos: EGRESOS POR PUBLICIDAD $ 6,498,670 [$ 6,705943 |$ 6,954,757 [$ 7,150,923 |$ 7,424,925
Pago de impuesto de renta $ 12,626,610|% 3,104,505 |$ 10,285,465 |$ 21,289,992
Cesantias $ 2,000,000|$% 2,174,000 [$ 2,363,138 |$ 2,568,731
Intereses sobre cesantia $ 240,000 | $ 260,880 [$ 283,577 |$ 308,248
TOTAL EGRESOS $ 3,248,287 |% 91,722,773 | $ 153,265,625 | $ 153,938,616 | $172,914,945 |$ 201,093,150
NETO DISPONIBLE $ 3,248,287 |$ 63,799,393 [$ 60,116,621 |$ 84,602,056 |$129,592,148 |$ 200,422,462
Mas: Aporte de socios $31,305,102
CAJA FINAL $28,056,815 | $ 63,799,393 |$ 60,116,621 |$ 84,602,056 | $129,592,148 |$ 200,422,462

Fuente: Autores, elaboracion evaluacion financiera
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9.3.1.5 Balance general, sin financiacion bancaria

A continuacion se presenta el balance general de la empresa PACHAMAMA donde se detalla la situacién de los activos y

pasivos, en el escenario normal donde el capital es aportado completamente por los socios.

Tabla 43. Balance general, escenario normal, aporte de socios.

ITEM ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVO CORRIENTE
Caja y bancos $ 28,056,815|$ 52,189,015 |$ 38,586,366 |$ 53,656,917 [$ 98,884,111 |$ 169,714,425
TOTAL ACTIVOS
CORRIENTES $ 28,056,815 |$ 52,189,015 | $ 38,586,366 |$ 53,656,917 |$ 98,884,111 [$ 169,714,425
ACTIVOS FIJOS
Maquinaria y equipo $ 2973987 (9% 2,973,987 |$ 2,973,987 |$ 2,973,987 [$ 2,973,987 |$ 2,973,987
Equipos de oficina $ - $ - [$ - |$ - 1% - 19 -
Menos: Depreciacion $ 891,329 |$ 1,782,658 |$ 2,673,987 [$ 2,673,987 |$ 2,673,987
TOTAL ACTIVOS FIJOS $ 2,973,987 |% 2,082,658 |$ 1,191,329 | $ 300,000 [$ 300,000 [|$ 300,000
ACTIVO INTANGIBLE
Gastos de arranque $ 274,300 | $ 274,300 |$ 274,300 [$ 274,300 |[$ 274,300 | $ 274,300
Menos: Amortizacion $ 54,860 |$ 109,720 |$ 164,580 |$ 219,440 | $ 274,300
TOTAL ACTIVOS NOMINALES |$ 274,300 | $ 219,440 |$ 164,580 |$ 109,720 |$ 54,860 [|$ -
TOTAL ACTIVOS $ 31,305,102 | $ 54,491,113 | $ 39,942,275 |$ 54,066,637 |$ 99,238,971 [$170,014,425

PASIVO

PASIVO CORRIENTE
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Prestaciones sociales por pagar

(cesantias + intereses) $ 2,240,000 |$ 2,434,880 [$ 2,646,715 |$ 2,876,979 |$ 3,502,549
Impuesto de renta por pagar $ 11,757,239 |$ 2,551,269 [$ 10,048,363 [$ 21,289,992 |$ 36,552,834
TOTAL PASIVO CORRIENTE $ - $ 13,997,239 |$ 4,986,149 |$ 12,695,078 |$ 24,166,971 |$ 40,055,383
PASIVO LARGO PLAZO

Cuentas por pagar a bancos $ 28,056,815($ 18,704,544 [ $ 9,352,272 | $ - 1% - 1% -
TOTAL PASIVO LARGO

PLAZO $ 28,056,815 |3 18,704,544 | $ 9,352,272 | $ - $ - 1% -
TOTAL PASIVOS $ 28,056,815 | $ 32,701,782 | $ 14,338,421 |$ 12,695,078 [$ 24,166,971 [$ 40,055,383
PATRIMONIO

Capital $ 3,248,287 (% 3,248,287 | $ 3,248,287 |$ 3,248,287 |$ 3,248,287 |$ 3,248,287
Resultados de ejercicios

anteriores (utilidades

acumuladas) $ 18,781,043.92 [ $22,856,447.22| 38,907,729.04 | $72,916,417.31
Utilidades o perdidas del

ejercicio $ 18,781,043 |$  4,075,403.30 [ $16,051,281.82 | $ 34,008,688.27 | 58,389,591.61
Reserva legal 1,878,104.39 815,080.66 4,815,384.55 | $13,603,475.31
TOTAL PATRIMONIO $ 3,248,287 | $ 22,029,331 | $ 27,982,839 |$ 42,971,097 |$ 80,980,089 |$ 148,157,771
TOTAL PASIVO Y

PATRIMONIO $ 31,305,102 | $ 54,731,113 | $ 42,321,259 [$ 55,666,175 |$ 105,147,059 |$ 188,213,154
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e EVALUACION DEL PROYECTO SIN FINANCIACION

Con el flujo de fondos se pretende mostrar la diferencia entre los ingresos y egresos de dinero registrados en los

periodos analizados, esta informacion fue construida a través del flujo de operaciones (estado de resultados) y el flujo de

inversiones, de esta forma se puede determinar cual es la cantidad de dinero con que cuenta la empresa durante cada

uno de los anos proyectados, por esta razdon para el primer ano la cifra es negativa, pues es necesario cubrir una

inversion que se debe efectuar al iniciar el proyecto, con el fin de obtener los recursos necesarios para la realizacion y

adecuacion de los medios para obtener los resultados que se persiguen. Ver Tabla 44

Tabla 44. Flujo de fondos, escenario normal, aporte de socios

FLUJO DE FONDOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
$
UTILIDAD NETA $ 20,169,779|% 4,959,144 |$ 16,430,028 |34,008,688 $ 58,389,592
$
Mas: Depreciacion $ 891329 [$ 891,329 |$ 891,329 |- $ -
Mas: Amortizacion activos
intangibles $ 54,860 | $ 54,860 | $ 54,860 |$ 54,860 | $ 54,860
1. FLUJO DE FONDOS NETO DEL
PERIODO 0({$21,115968 |$ 5,905,332 |$17,376,216.78 | $34,063,548.27 | $58,444,451.61
Inversiones en activos fijos $ 2,973,987 |$ - $ - $ - $ - $ -
Inversiones en activos intangibles $ 274,300
Inversiones en capital $ 28,056,815|$% - $ - $ - $ - $ -
2. INVERSIONES NETAS DEL
PERIODO $ 31,305,102 |$ - $ $ - $ - $ -
3.LIQUIDACION DEL CAPITAL $ 28,056,815
4., VALOR COMERCIAL ACTIVOS
FIJOS $ 300,000
5. (=1-2+3+4) FLUJOS DE CAJA
NETO -$ 31,305,102 |$ 21,115,968|$% 5,905,333 [$ 17,376,217|$ 34,063,548 |% 86,801,267

Fuente: Autores, elaboracién evaluacion financiera
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Para poder definir la factibilidad de este estudio, se deben analizar criterios de evaluacién
de proyectos de inversion, ya que estos, mediante distintos procedimientos financieros
definen aspectos cuantitativos y establecen la rentabilidad del mismo, Estas mediciones
se deben realizar antes de tomar la decisiéon de iniciar el proyecto; de esa forma, el

conocimiento de los valores que surjan de la evaluacion permitirda tomar una decision.

El siguiente cuadro muestra los ingresos y egresos que tendra la empresa a lo largo del

tiempo, con base en los resultados del flujo de fondos.

Tabla 45. Ingresos y egresos

EGRESOS INGRESOS

-$ 31,305,102 | $§ 21,115,968

$ 5,905,333

$ 17,376,217

$ 34,063,548

$ 86,801,267

-$ 31,305,102 | $ 165,262,333

Fuente. Flujo de fondos

Una vez obtenida esta informacion se puede realizar un diagrama de flujo de caja, que

muestra graficamente las entradas y salidas de caja a lo largo del tiempo

$21,115,968 $ 5,905,333 $ 17,376,217  $ 34,063,548 $ 86,801,267
A A A A A

3

Para una mayor visualizacién grafica se elaboré el siguiente diagrama:
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Diagrama 25. Flujo de fondos sin financiacién bancaria

FLOJO DE FONDOS
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El periodo de repago consiste en la determinacion del tiempo necesario para que los flujos
de caja netos positivos sean iguales al capital invertido. Para esto es necesario basarse
en la liquidez que pueda generar el proyecto y no realmente en la rentabilidad del mismo,

por utilizar solamente los flujos de caja netos positivo.

Se observa que el afio 2006 es el ano en el cual se realiza la inversion inicial, esta tiene
un valor de -$ 31,305,102.

La tasa de oportunidad hallada exige al proyecto producir beneficios al menos iguales a la
tasa de oportunidad existente en el mercado, para determinarla se uso la DTF proyectada
del 2006 y un factor de riesgo del 6%. Siendo este la variabilidad entre el rendimiento
esperado y el rendimiento real del proyecto, con el fin de considerar tanto la rentabilidad
esperada, como las posibles desviaciones que esas expectativas pueden producir y tener

mayor certeza de los resultados obtenidos.

Para hallar el factor de riesgo o premio al riesgo, se observo la evolucion y el rendimiento

por accion de la actividad exportadora, ya que se supone que la nueva empresa formara
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parte de esa actividad y estara sujeta a condiciones (y rendimientos sobre inversion)

similares a los de la industria que desarrollan esa actividad.
Tasa de oportunidad: (1+0.069)*(1+0.06)-1=13.31%

e Tasainternade retorno (TIR)

0=FVPN=FCo+

FCh

FC:

{]. +1oe }1

{1 + for }—

+oo

FCr

(1470w }I

La TIR hace que el valor presente neto sea igual a cero, lo cual quiere decir que iguala el

valor presente de los ingresos al valor presente de los egresos, representando la tasa de

interés que se gana sobre la parte de la inversion involucrada en el proyecto al comienzo

de cada periodo. El proyecto es rentable cuando la TIR es mayor que la tasa de

oportunidad, dado que la empresa ganara mas ejecutando el proyecto, que efectuando

otro tipo de inversion.

La TIR obtenida en este escenario es de 42%, al compararla con la tasa de oportunidad

que es del 13.31% se tiene que el proyecto es viable, ya que supera la tasa de

rentabilidad de la inversion.

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TIRM
-31,305,102 | 21,115,968 | 5,905,332 |[17,376,216 | 34,063,548 | 86,801,266 42%
e Valor presente neto
FC FC» FCr
VPN =FCuo+ —+ — 4+ —
(1+ioe) (I+in)f (14idee )

Consiste en traer a valor presente todos los ingresos usando la misma tasa de interés y

comparar esta equivalencia con el valor presente de los egresos, la diferencia se
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denomina VPN. El valor presente neto obtenido es $71,009,387 lo cual quiere decir que el

proyecto se acepta pues este valor es positivo, y agrega capital a la empresa.

Tabla 46. Valor presente neto, escenario normal, sin financiaciéon bancaria

FLUJO DE
t CAJA NETO | (1+i)"t VPN
0 [-$31,305,102 13.31% 1 -$ 31,305,102
1 1$21,115,968 13.31% 1.1331 $ 18,635,573
2 [$ 5,905,333 13.31% 1.28391561 $ 4,599,471
3 |[$17,376,217 13.31% 1454804778 |$ 11,944,020
4 |$ 34,063,548 13.31% 1.648439294 |$ 20,664,121
5 |$ 86,801,267 13.31% 1.867846564 |$ 46,471,305
TOTAL DE VALOR PRESENTE NETO $ 71,009,387
Fuente: Autores, elaboracion evaluacion financiera
« Relacién beneficio- costo
-
RBC = VPEB
VFPC

Determina el cociente entre el valor presente neto de los ingresos y el valor presente neto
de los egresos, El valor beneficio costo obtenido es 3.27 lo cual quiere decir que este es
el numero de veces que los flujos de caja netos cubren las inversiones netas propias, en
términos de valor presente. siendo aceptable el proyecto ya que es la relacion obtenida es
mayor a 1.

Tabla 47. Relacién beneficio-costo

Periodo VPN Ing. Netos VPN egresos B/C
0 0] $ 31,305,102
1 $ 18,635,573 0
2 $ 4,599,471 0
3 $ 11,944,020 0 3.27
4 $ 20,664,121 0
5 $ 46,471,305 0
> $ 102,314,489 0

Fuente: Autores, elaboracién evaluacion financiera
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Tabla 47a. Periodo de recuperacion de la inversion (PRI)

Periodo Ingresos Inversion PRI
0 31,305,102
1 21,115,968
2 5,905,333 0.947133619
3 17,376,217
4 34,063,548
5 86,801,267
Ingresos promedio 33,052,467

Andlisis de criterios de evaluacién del proyecto:

Una vez determinados todos los factores de evaluacion del proyecto, se puede concluir
que el estudio es viable, debido a la informacién obtenida, donde se observa que la TIR
es superior a la tasa de oportunidad, donde la inversion aporta dinero para solventar el
proyecto y ademas suministra a la empresa una utilidad, de igual forma este resultado se

corrobora al encontrar una buena relacion beneficio costo y un VPN positivo lo cual quiere

decir que el proyecto agrega capital a la empresa.

Tabla 47b. Resumen de criterios de evaluacién del proyecto

TIR | 42%
VPN | $ 71,009,387
B/C | 3.27

Fuente: TIR, Tabla 46, tabla 47

162




9.3.1.6 OTROS INDICADORES FINANCIEROS

Tabla 48a. Indicadores financieros, con financiacién total de socios, escenario normal

ANO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 PROMEDIO | DESVIACION
INDICADOR DE LIQUIDEZ
RAZON CORRIENTE 4,29 10,85 6,54 5,36 5,00 6,410 2,337
CAPITAL NETO DE TRABAJO [$48.932.783 [ $ 54.577.236 | $71.669.877 | $ 105.425.177 [ $160.367.080 | $88.194.431 | $ 41.110.688
INDICADORES DE
ENDEUDAMIENTO
NIVEL DE ENDEUDAMIENTO 0,225 0,090 0,152 0,186 0,200 0,171 0,047
CONCENTRACION DEL
ENDEUDAMIENTO A CORTO 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 0,000
PLAZO
INDICADORES DE LEVERAGE
LEVERAGE TOTAL 0,289 0,095 0,175 0,216 0,224 0,200 0,064
LEVERAGE A CORTO PLAZO 0,289 0,095 0,175 0,216 0,224 0,200 0,064
INDICADORES DE ACTIVIDAD
ROTACION DE ACT. FIJOS 61,203 125,560 594,747 726,350 906,412 482,854 333,665
ROTACION DE ACT. TOTALES 1,928 2,433 2,099 1,677 1,355 1,898 0,367
INDICADORES DE
RENDIMIENTO
MARGEN BRUTO DE
UTILIDAD 87,44% 87,20% 87,20% 86,96% 87,00% 87.20,872 0,002
MARGEN OPERACIONAL 25,73% 5,39% 14,97% 25,38% 34,92% 0,213 0,101
MARGEN NETO 15,82% 3,32% 9,21% 15,61% 21,47% 0,131 0,062
RENDIMIENTO DEL
PATRIMONIO 39,18% 8,48% 22,25% 30,42% 32,64% 0,266 0,106

Fuente: elaborado por autores mediante datos recolectados
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INDICADORES DE LIQUIDEZ

Razén corriente

La razoén corriente se interpreta la capacidad de la empresa para cubrir sus obligaciones
corrientes es decir las que se deben pagar antes del afo; En el escenario normal la
empresa tiene una razon corriente de 4.29 a 1 en el primer afo, de 10.85 a 1 en el
segundo afio, de 6.54 a 1 en el tercer afio, de 5.36 a1 en el cuarto afioyde de 5.0a 1
para el quinto afio segun las proyecciones elaboradas. Esto quiere decir que en principio
por cada peso que la empresa debe en el corto plazo cuenta en el primer afio con $4.29
en el primer afio, con $10.85 en el segundo afio, con $6.54 en el tercer afo, con $5.36 en

el cuarto afio y con $5.0 para el quinto afio, para respaldar esa obligacion.

Se observan gran facilidad de la empresa en cancelar sus obligaciones a corto plazo
durante los cinco afios evaluados; No presenta un aumento constante pero tampoco
presenta grandes descensos, tan solo un aumento brusco del afio 1 al afio 2 y un
descenso al afo 3, pero de igual forma este descenso no causa una deficiencia de fondos
para cubrir las obligaciones a corto plazo, ademas por politicas de de ventas a crédito, se
vende con un plazo.promedio de 30 dias dando una rotacién de cartera de 35 ya que no
todos los dias del mes son laborables. Con esto se concluye que la empresa ademas de
poseer una excelente capacidad en activos corrientes para cubrir sus pasivos menores a
un afo, cuenta con la facilidad de convertir dichos rubros en efectivo cada 35 dias

aproximadamente, para atender los compromisos a corto plazo.

A continuacion se explica la razén del pico que ese presenta en el afio 2:

El pasivo corriente esta compuesto por intereses de renta, y prestaciones por pagar y
como a partir del segundo afo, segun politicas de la empresa, se comienza a incurrir en
costos de asesor y de exportador (aumentan los gastos de operacion) lo cual hace que
disminuyan las utilidades y el interés de renta que no es mas que el 38.5% de las
utilidades netas en el afno sea menor, esto hace que los la razén entre activos corrientes y

el pasivo corriente que se tienen para afio dos presente ese pico y se estabilizandose
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nuevamente para el afo tres, manteniéndose en unos margenes entre 5.0 y 6.6 hasta el
afio 5 con una rotacién de cartera de 35 dias, ademas cabe rescatar que en el afio cuatro
y cinco se presentan pequefos aumentos ya que se cancela la cuenta de gastos

financieros ya que para ese afno ya se habra cancelado todo.

Capital neto de trabajo
Este no es propiamente un indicador, si no mas bien una manera de apreciar
cuantitativamente los resultados de la razén corriente, dicho de otro modo este calculo

expresa en términos de valor lo que la razén corriente presenta como una relacion.

Para el afio uno en el escenario normal sin financiacion de terceros, se tiene que la
empresa PACHAMAMA tiene invertido en el activo corriente $ 63,799,393 donde
$48.932.783 habran sido financiados con recursos no corrientes que podrian ser pasivos
de largo plazo o patrimonio, en el ano 2 se ha proyectado que la empresa tendra invertido
$ 38,586,366 en activo corriente donde $ 54.577.236 seran financiados con recursos no
corrientes, para el tercero se contara en activo corriente con $ 53,656,917 y $ 71.669.877
seran financiados con recursos no corrientes, para el cuarto se tiene $ 98,884,111 donde
$ 105.425.177 seran financiados con recursos no corrientes y para el quinto se tiene $

169,714,425 y $ 160.367.080 seran financiados con recursos no corrientes.

Los resultados anteriores indican el valor que le quedaria a la empresa representado en
efectivo u otros activos corrientes, después de haber pagado todos sus activos de corto

plazo, en el caso que tuvieran que ser cancelados de inmediato.

INDICADORES DE ENDEUDAMIENTO

Nivel de endeudamiento

Este indicador establece el porcentaje de de participacion de los acreedores dentro de la
empresa.

Segun los calculos realizados la empresa PACHAMAMA presenta un nivel de
endeudamiento de 22.5%, es decir que por cada peso que se tiene invertido en activos

22.5 han sido financiados por los acreedores, también se podria decir que los acreedores
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son duefios del 22.5% de la empresa. Para el afio 2 se maneja un nivel de
endeudamiento del 9%, en el afio 3 del 15.2%, para el afio 4 del 18.6% y para el afo 5 del
17.1%.

Estos niveles de endeudamiento hacen parte del impuesto de renta y prestaciones
sociales, ya que para este escenario no se hace ningun préstamo a terceros, es decir todo

el capital es aportado por los socios.

No es malo que el nivel de endeudamiento incremente a partir del afio 3, ya que no se
tienen deudas con entidades bancarias y el indice es respuesta a un impuesto de renta en
aumento ya que las utilidades también aumentan afio tras afio lo cual es positivo; Se debe
recordar que el impuesto de renta es una cuenta que hace parte del pasivo corriente, por
lo cual entre mas utilidad se obtenga en el afio, el impuesto sera mayor y asi mismo el

pasivo.
Concentracion del endeudamiento a corto plazo
Este indicador establece que porcentaje del total de pasivos tiene vencimiento en menos

de un afio.

Se tiene un 100% ya que las Unicos pasivos que se tiene son el interés de renta y las

prestaciones y ambas tienen vencimiento a menos del afio.

INDICADORES DE LEVERAGE

También se conocen como indicadores de apalancamiento y nos muestran otra forma de
analizar el endeudamiento de la empresa, comparando el financiamiento originario de

terceros con los recursos de los accionistas, socios o duefios de la empresa.

Como para este escenario no se utiliza financiacion por terceros (Correspondiente a

prestamos a bancos), el pasivo con terceros que se manejan en los cinco afios son las
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prestaciones sociales y el impuesto de renta, por lo cual tanto el leverage Total como el

leverage a corto plazo presentan los mismos valores.

Los indicadores de leverage miden el grado de compromiso del patrimonio de los socios y
de los accionistas con los acreedores de la empresa. Para PACHAMAMA se analiza que
por cada peso de patrimonio para el afio 1 se tienen deudas de 28.9 centavos, para el afio
2 de 9.5 centavos, para el afio 3 de 17.5 centavos, para el afo 4 de 21.6 y de 22.4 para el

ano 5.

Se ve una baja en los indicadores pero corresponde al aumento de los activos frente al

poco pasivo con terceros que presenta este escenario.

INDICADORES DE ACTIVIDAD

Rotacién de activos fijos

El resultado en la tabla de indicadores del escenario normal sin financiaciéon de terceros,
indica que los activos fijos rotaron 61.2 veces en el afo en el afio 1, 125.6 veces en el
afio 2, 594.7 veces en el afio 3, 726.35 en el ano 4 y 906.4 para el afo 5, lo anterior
quiere decir que en los cinco anos que se proyecto la empresa las ventas fueron mayores
a los activos fijos, es decir que por cada peso invertido en activos fijos en los diferentes
afos se genero en el primero $61.2, en el afio 2 se genero $125.560, en el afio 3 se
genero $594.747 y para el cuarto y quinto se genero $726.350 y $906412

respectivamente.

El anterior indicador no deberia tomarse como punto de comparacién para PACHAMAMA
ya que su inversion en activos fijos es baja por lo cual el valor es considerablemente

grande.
Rotacion de activos totales

Los indicadores que presenta la tabla de indicadores financieros del escenario normal sin

financiacion de terceros, indican que por cada peso invertido en activos totales, genero
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ventas por $1.928 en el afio 1, de $2.433 para el afio 2, de $2.099 para el afio 3,y de
$1.677, $1.355 para los afios 3 y 4.

Se ve una disminucién desde el afio 3 ya que el activo aumenta aunque la depreciacion
de los equipos que se compraron para el funcionamiento de la empresa disminuya los
activos fijos, y la amortizacion los activos nominales, esto no quiere decir que los activos
dependan solo de estas cuentas y que disminuyan solamente, ya que la cuenta caja y
bancos si aumenta en todos los afos. La disminucion no indica que las ventas bajen ya
que por el primer afio hay una recesién desde el mes 7 hasta final de afio pero para el
afio 2 aumentan las ventas en un 15% vy asi siguen aumentando para los afos

posteriores.

INDICADORES DE RENDIMIENTO

Margen bruto de utilidad
Este indicador significa que las ventas de la empresa en los cinco afos se mantuvieron

en promedio en un 87.2%, no presentaron disminuciones ni aumentos bruscos.

Las ventas de PACHAMAMA en el afno 1 generan por cada peso vendido 1 87.44
centavos de utilidad bruta, para el afo 2 por cada peso vendido genera 87.20 centavos,
para el afo 3, 4 y 5 genera por cada peso vendido en cada afo 87.20, 86.96 y 87

centavos correspondientemente.

PACHAMAMA se encuentra en una excelente posicién ya que el margen bruto de utilidad
conveniente para una empresa comercializadora segun lo indica en sus libros el financista
Héctor Ortiz Anaya es del 20% al 30%.

Margen Operacional

La utilidad operacional para las proyecciones de Pachamama indican que la utilidad
operacional corresponde a un 25.73% de las ventas netas del afio 1, de 5.39% para el
afo 2, de 14.97% para el afio 3, de 25.38% y 34.92% para los afios 4 y 5
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respectivamente. Lo anterior quiere decir que por cada peso vendido en el afio 1 se
reportaron 25.73 centavos de utilidad operacional, en el afio dos se reportaron 5.39

centavos, para el tres 14.97 centavos y para el cuarto y quinto 25.38 y 34.92 centavos.

PACHAMAMA se encuentra en una excelente posicion ya que el margen operacional
conveniente para una empresa comercializadora segun lo indica en sus libros el financista

Héctor Ortiz Anaya esta entre el 5% y el 10%.

Margen neto

Estos indicadores indican que la utilidad neta corresponde a un 15.82% para el afio 1, de
un 3.32% para el afio 2, de un 9.21% para el ano 3, de un 15.61% para el afio 4 y de un
21.47 para el afio 5. Lo anterior equivale a decir que cada peso vendido genero 3.32
centavos de utilidad neta para el afo 1, para el afio 2 genero 3.32 centavos, para el afio 3
genero 9.21 centavos, para el afo 4 genero 15.61 centavos y para el afo 5 genero 21.47

centavos.

PACHAMAMA se encuentra en una excelente posicion ya que el margen neto
conveniente para una empresa comercializadora segun lo indica en sus libros el financista

Héctor Ortiz Anaya esta entre el 5% y el 10%.

Rendimiento del patrimonio

Los resultados significan que las utilidades netas correspondieron al 39.81% sobre el
patrimonio en el afio 1, al 8.48% en e ano 2, al 22.25% en el afio 3, al 30.42% en el afio 4
y al 32.64% en el afio 5. Quiere decir que los socios o duefios de la empresa obtuvieron
un rendimiento sobre su inversiéon del 39.81%, 8.48%,22.25%,30.42%, 32.64%

respectivamente en los cinco afos proyectados.

Es bastante favorable ya que la tasa de oportunidad obtenida del proyecto 15.63% y estos

indicadores sobrepasan este porcentaje.
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9.4 ESTUDIO FINANCIERO CON FINANCIACION DE UNA ENTIDAD BANCARIA

Una vez realizado el estudio financiero sin tener en cuenta ningun tipo de crédito, es
necesario considerar que tan factible es el proyecto en caso de pedir una financiacion a
Bancoldex, pues hay que considerar como se manifiestan los criterios de evaluacion de
proyectos al tener que pagar intereses y cubrir una deuda, se considera importante pedir

el crédito de manera que los socios solo deban cubrir todo el valor de la inversion inicial.

Para la financiacion de los aportes de capital requerida para crear la empresa, se debera
solicitar bajo la modalidad de creacion, adquisicion y capitalizaciéon de empresas. Dichos
recursos podran ser utilizados por la empresa para cubrir las necesidades de capital de
trabajo, inversion en activos fijos o diferidos, sustitucién de pasivos (salvo pasivos con

socios), compra total o parcial de empresas vinculadas al sector de comercio exterior.

Por medio de la financiacidon se obtienen los nuevos recursos necesarios para el
desarrollo de las actividades de la empresa y se contribuye a su fortalecimiento

patrimonial.

Se crea un compromiso de efectuar las inversiones previstas de iniciar o mantener,
durante la vigencia del crédito, la actividad exportadora directa o indirecta o de
importacion de materias primas, insumos, bienes intermedios o de capital para el
consumo interno. Adicionalmente, cuando los recursos se destinen para capitalizar una

empresa, debe demostrarse el incremento correspondiente del capital pagado.

Dentro de los criterios de asignacion de créditos, el banco establece que los recursos para
todas las lineas de crédito se otorgaran de acuerdo con la disponibilidad semanal del
Banco. Para la asignacion de los recursos, las solicitudes se clasificaran en dos grupos de
acuerdo con el tamafo de la empresa, asi: “grandes” y “pequenas y medianas empresas.

Ver anexo C, Lineas Especiales De Créditos Con Bancoldex.

Para las minipymes se maneja la financiacion en pesos de la siguiente forma:
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> 2 afios y hasta 3 afios: DTF (E.A) + 3.00 (E.A)

9.4.1 INVERSION INICIAL EN CAPITAL

El capital de la empresa esta conformado por el aporte de socios por un valor de
$3.248.287 el cudl se requiere para cubrir la inversion correspondiente a costos de equipo
y gastos de constitucion. Se realizara un préstamo por un monto de $28,056,815, esta
suma de dinero es la cantidad necesaria para cubrir costos fijos y costos de compra de la
mercancia, durante los primeros 3 meses de operacion, garantizando que el flujo de caja
mensual correspondiente al primer afio no es negativo, evidenciando liquidez en cada uno
de los meses. El préstamo es solicitado a BANCOLDEX a una tasa de interés del DTF
(E.A) + 3 (E.A)*, donde el DFT, esta a una tasa de interés actualmente de 6.90%2° (Para
ver condiciones de financiamiento ver anexo C, BANCOLDEX, capital de trabajo). Los
intereses y abono a capital se realizan semestralmente, durante 3 afios. Es decir que
estos se capitalizaran semestralmente. Por lo tanto, se debe convertir la tasa de interés

efectiva anual a efectiva semestral, la cual se calculara con la formula de interés efectivo:

Donde la simbologia de la anterior formula significa:
le = tasa de interés efectivo
r = Tasa nominal del periodo en cuestion

t = Numero de subperiodos de capitalizacion

Se dice que se tiene una tasa de interés DFT + 3, ambas tasas estan en efectivo anual,

pero la deuda se va a capitalizar cada semestre, es decir, se efectuara el cobro del

24
Internet, http://www.bancoldex.com.co, tasa de redescuento.s

25 . L ~
Ver anexo 8, supuestos y variables, proyeccion del DFT afio 1
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capital tanto de los intereses cada 6 meses. Por esto, es necesario convertir la tasa de
efectivo anual a efectivo semestral.

Se hallara la tasa de interés efectivo por el proceso de desacumulacion, es decir, se parte
de una tasa grande (efectivo anual, para el caso del DFT, 6.90) a buscar una tasa
equivalente mas pequeiia (efectivo semestral), por esto el | ya es conocido que es el
6.90%, se quiere conocer r/t, habiendo 6 subperiodos de subcapitalizacién (t) ya que son
3 afos de financiacion, los cuales se pagan semestralmente, cada afo tiene 2 semestres.

0.0690 = (1 + r/t)* — 1
Despejando r/t queda asi: (1.069)"2 — 1=r/t
rit=3.39%

3.39% es la tasa de interés efectivo semestral para el DFT.

El mismo procedimiento se realiza para el 3% efectivo anual, dando-una tasa de interés

del 1% efectivo semestral.

Sacando el promedio de estos dos intereses el DFT + 3% (EA) a capitalizar

semestralmente, se obtiene el interés que se va a efectuar al capital abonado:

(3.39% + 1%) = 4.39%
La inversion inicial del proyecto asciende a $ 31,305,102 ($ 28,056,815 + $3.248.287), esta
no se financiara en su totalidad debido a que los banco no otorgan el crédito si la empresa

no se encuentra constituida.

La tabla de amortizacién se hace de acuerdo al pago del capital en cuotas anuales iguales

e intereses sobre saldos al momento de su causacién, como se presenta en la tabla 48.
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Tabla 48: Amortizacion del préstamo

= Capital Intereses Intereses Aborjo a Pago total Interés

causados pagados capital DFT +1
11$ 28,056,815 |$ 1,231,694 [$ 1,231,694 |$4,676,135 |$ 5,907,830 |4.390%
2|$ 23,380,679 |$ 1,026,411 $ 1,026,411 $4,676,135 |$ 5,702,547 |4.390%
3|$ 18,704,543 |$ 821,129 |$ 821,129 |$4,676,135 |$ 5,497,265 |4.390%
419% 14,028407 |$ 615847 [$ 615847 |$4,676,135 |$ 5,291,982 |4.390%
5|$% 9,352,271 |$§ 410564 |$ 410,564 |$4,676,135 |$ 5,086,700 [4.390%
6|$ 4,676,135 |$ 205282 |$ 205282 |$4,676,135 |$ 4,881,418 |4.390%

Fuente: BANCOLDEX, elaborado por autores mediante investigacion.

Para el estudio financiero financiado la inversion total por los socios, se trabaj6 solo con el
escenario normal para asi verificar si el proyecto era viable, en el caso del estudio
financiero financiado por una entidad externa se trabajara los 3 escenarios (nhormal,
pesimista y optimista), para asi lograr una mayor profundizacién en el analisis de la
viabilidad del proyecto por medio de un analisis de sensibilidad, el cual aclarara los
prospectos a tener en cuenta al momento de llevar a cabo el funcionamiento de la
empresa.

Para una mayor comprension de los célculos que se realizaran en los siguientes items,
remitirse al anexo H.

9.4.2 ESTUDIO FINANCIERO ESCENARIO NORMAL, CON FINANCIACION BANCARIA

La inversion total donde se parte es de los $31,305,102 que se calcularon en la inversién
total financiado por los socios, la diferencia radica es que en este caso, los socios
cubririan solo la parte de inversion inicial (Activos fijos e intangibles) que son $3,248,287
y el préstamo que se le haria al banco seria el total calculado para el capital de trabajo
que son $28,056,815.
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9.4.2.1 Presupuestos con financiacion bancaria

Vale la aclaracion que se tuvo la misma base de los datos de ventas promedio anuales
del 2006 de comercializadoras que exportan productos de cafia flecha y fique para

realizar el presupuesto de ingresos. (Ver tabla 38)

e Precio deventa

El precio de venta se obtuvo con base en los datos de la tabla 41, resumen de costos y se
procedio a elaborar un prorrateo, para conocer el precio minimo al cual se pueden vender
los productos. Una vez establecido el precio minimo de cada uno de los productos, se
realizé una comparacion con los precios de distribuidor promedio de la competencia, para
establecer el margen de utilidad y el precio de venta. Para mayor informacion ver anexo

H, precios de venta, tabla 29, prorrateo de productos.

En este caso el precio de venta no varia ya que tanto para la inversion financiada
totalmente por los socios y la inversién financiada una parte por los socios y otra por el
banco, se encuentra que la inversion total es la misma. Debido a que los costos que se
incurren para hallar el precio de venta no estan afectados por los gastos financieros que

genera el préstamo bancario.

Tabla 49. Presupuesto de ventas

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Valor de
Ventas total |$ 127,465,351 |$ 149,582,853 |$ 178,424,050 |$ 217,905,037 |$ 271,923,465

Fuente: Autores mediante investigaciéon de ventas de productos de empresas.

Para obtener informacion detallada de las ventas mes a mes de cada producto, remitase

al anexo H, tabla 31, presupuesto de ventas.
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e Presupuesto de costo de ventas

Como se explico anteriormente concerniente a la variacion de las cifras referente a los
dos estudios financieros, el precio de ventas con su respectivo presupuesto de ingresos,

lo mismo aplica para el presupuesto de costos de ventas.

Siendo consecuente con lo que se explico anteriormente respecto a la no variacion del
presupuesto en cuanto a los dos estudios financieros, se tiene que el presupuesto de
costos es el mismo que en el escenario del estudio financiero financiado completamente

por los socios. (Ver numeral 9.3.1.2, presupuestos, presupuestos de costos)

e Presupuesto de gastos

Ver numeral 9.3.1.2, presupuestos, presupuestos de gastos

9.4.2.2 Estado De Resultados Proyectado, escenario normal, financiado por entidad

bancaria

A continuacion se presenta el estado de resultados de la empresa PACHAMAMA
proyectado a 5 afios, donde se detalla la utilidad y pérdida de las operaciones de la
empresa. Como se puede observar en la tabla 50, la empresa no genera pérdidas en
ningun ano de operacion durante el horizonte proyectado, mientras se paga el préstamo
en los primeros 3 afios, la utilidad es baja pero una vez saldado el préstamo se obtiene
una utilidad en el quinto ario de $58,389,591.61
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Tabla 50.Estado de resultados, escenario normal, financiado por entidad bancaria

ITEM ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

VENTAS NETAS $ 127,465,351 |$ 149,582,853 |$ 178,424,050 |$ 217,905,037 |$ 271,923,465
Menos: costos de ventas $ 16,015,000 |$ 19,145,118 |$ 22,831,510 |$ 28,411,531 |$ 35,355,310
UTILIDAD BRUTA $ 111,450,351 |$ 130,437,736 |$ 155,592,540 |$ 189,493,506 |$ 236,568,155
Menos: costos de personal $ 36,600,000 |$ 39,956,220 |$ 43,432,411 |$ 47,211,031 |$ 51,318,391
Menos: Costos de operacion $ 14,756,300 |$ 54,340,694 |$ 56,360,139 |$ 58,056,022 |$ 60,264,067
Menos: Costos de exportacion $ 12,552,803 |$ 12,820,631 |$ 13,297,778 |$ 13,544,443 |$ 14,083,371
Menos: Gastos de admén sin depreciacion | $ 7,300,000 |$ 7,604,410 |$ 7,885,773 |$ 8,177,547 |$ 8,480,116
Menos: Gastos de publicidad $ 6,498,670 | $ 6,705,943 |$ 6,954,757 |$ 7,150,923 |$ 7,424,925
Menos: Gastos por depreciacion $ 891,329 |$ 891,329 |$ 891,329 |$ - 1% -
Menos: Amortizacion intangibles $ 54,860 |$ 54,860 |$ 54,860 |$ 54,860 |$ 54,860
UTILIDAD OPERACIONAL $ 32,796,389 |$ 8,063,649 |$ 26,715,492 |$ 55,298,680 |$ 94,942,425
Menos: Gastos financieros $ 2,258,106 | $ 1,436,977 | $ 615,847 |$ - 1% -
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 30,538,283 | $ 6,626,672 |$ 26,099,645 |$ 55,298,680 |$ 94,942,425
Menos: Impuesto de renta $ 11,757,238.88 | $ 2,551,268.73 | $10,048,363.42 | $ 21,289,991.84 | $36,552,833.77
UTILIDAD NETA $ 18,781,043.92 |$ 4,075,403.30 | $16,051,281.82 | $ 34,008,688.27 | $58,389,591.61

Fuente: Autores, elaboracién evaluacion financiera.
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9.4.2.3Flujo de caja Proyectado, escenario normal, financiado por entidad bancaria

El flup de caja presentado de la empresa PACHAMAMA LTDA., fue realizado

mensualmente para el primer afio, con el objetivo de no tener saldos negativos durante

dicho periodo de tiempo. Este flujo de caja se encuentra proyectado a 5 afos y dentro de

las politicas de la empresa se establece que la empresa no repartira utilidades sino hasta

el quinto afio de operacioén. El flujo de caja va aumentado afio a afio para garantizar la

liquidez de la empresa.

Tabla 51. Flujo de caja proyectado, escenario normal, financiado por entidad bancaria

ITEM

ANO 0

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

CAJA INICIAL

$ -

$28,056,815

$52,189,015

$38,586,366

$53,656,917

$98,884,111

Mas: INGRESOS
POR VENTAS DE
CONTADO

$63,732,675

$74,791,427

$89,212,025

$108,952,518

$135,961,733

Mas: INGRESOS
POR
RECUPERACION
DE CARTERA

$63,732,675

$74,791,427

$89,212,025

$108,952,518

$135,961,733

TOTAL
DISPONIBLE

$155,522,166

$201,771,869

$217,010,416

$271,561,954

$370,807,576

Menos:
INVERSIONES EN
ACTIVOS FIJOS

$2,973,987

Menos: GASTOS
POR ARRANQUE

$ 274,300

Menos: EGRESOS
POR COMPRA DE
MCIA CONTADO

$ 16,015,000

$ 19,145,118

$ 22,831,510

$ 28,411,531

$ 35,355,310

Menos: EGRESOS
MANO DE OBRA

$ 34,600,000

$ 37,782,220

$ 41,069,273

$ 44,642,300

$ 51,318,391

Menos: EGRESOS
POR COSTOS DE
EXPORTACION

$ 12,552,803

$ 12,820,631

$ 13,297,778

$ 13,544,443

$ 14,083,371

Menos: EGRESOS
POR COSTOS DE
OPERACION

$ 14,756,300

$ 54,340,694

$ 56,360,139

$ 58,056,022

$ 60,264,067

Menos: EGRESOS
POR GASTOS DE
ADMON

$ 7,300,000

$ 7,604,410

$ 7885773

$ 8,177,547

$ 8,480,116

Menos: EGRESOS
POR PUBLICIDAD

$ 6,498,670

$ 6,705,943

$ 6,954,757

$ 7,150,923

$ 7,424,925

Menos: ABONO
CAPITAL
PRESTAMO

$ 9,352,272

$ 9,352,272

$ 9,352,272

Menos: GASTOS
FINANCIEROS

$ 2,258,106

$ 1,436,977

$ 615,847
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Pago de impuesto

de renta $ 11,757,239($ 2,551,269 |$ 10,048,363 |$ 21,289,992
Cesantias $ 2,000,000|$ 2,174,000($ 2,363,138($ 2,568,731
::Tetsgifgs sobre $ 240,000|$ 260,880|% 283,577|$ 308,248
TOTAL EGRESOS | $3,248,287 |$103,333,150 | $163,185,503 | $163,353,499 | $172,677,844 | $201,093,150
BIESTP%NIBLE $-3,248,287 |$ 52,189,015 ($ 38,586,366 | $ 53,656,917 | $ 98,884,111 | $169,714,425
Mag: Aporte de $ 3,248,287

s0cios

Mas: prestamos $28,056,815

CAJA FINAL $28,056,815 | $ 52,189,015 |$ 38,586,366 | $ 53,656,917 [ $ 98,884,111 | $169,714,425

Fuente: Autores, elaboracién evaluacion financiera.

Para ver un flujo de caja mas detallado remitirse a Tabla 37. Flujo de caja detallado,

escenario normal, con financiaciéon bancaria

9.4.2.4Balance general

bancaria

Proyectado, escenario normal, financiado por entidad

A continuacién se presenta el balance general de la empresa PACHAMAMA donde se

detalla la situacién de los activos y pasivos, teniendo en cuenta los gastos financieros que

genera el préstamo bancario a Bancoldex
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Tabla 52. Balance general proyectado, escenario normal, financiado por entidad bancaria.

ITEM

ANO 0

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ACTIVO
CORRIENTE

Caja y bancos

$28,056,815

$52,189,015

$38,586,366

$53,656,917

$98,884,111

$169,714,425

TOTAL ACTIVOS
CORRIENTES

$28,056,815

$52,189,015

$38,586,366

$53,656,917

$98,884,111

$169,714,425

ACTIVOS FIJOS

Magquinaria y equipo

$2,973,987

$2,973,987

$2,973,987

$2,973,987

$2,973,987

$2,973,987

Equipos de oficina

$ -

Menos:
Depreciacion

$891,329

$1,782,658

$2,673,987

$2,673,987

$2,673,987

TOTAL ACTIVOS
FIJOS

$2,973,987

$2,082,658

$1,191,329

$300,000

$300,000

$300,000

ACTIVO
INTANGIBLE

Gastos de arranque

$274,300

$274,300

$274,300

$274,300

$274,300

$274,300

Menos:Amortizacion

$54,860

$109,720

$164,580

$219,440

$274,300

TOTAL ACTIVOS
NOMINALES

$274,300

$219,440

$164,580

$109,720

$54,860

TOTAL ACTIVOS

$31,305,102

$54,491,113

$39,942,275

$54,066,637

$99,238,971

$170,014,425

PASIVO

PASIVO
CORRIENTE

Prestaciones
sociales por pagar
(cesantias +
intereses)

$2,240,000

$2,434,880

$2,646,715

$2,876,979

$3,502,549

Impuesto de renta

$11,757,239

$2,551,269

$10,048,363

$21,289,992

$36,552,834
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por pagar

TOTAL PASIVO

CORRIENTE $13,997,239 $4,986,149 $12,695,078 $24,166,971| $40,055,383
ITEM ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

PASIVO LARGO

PLAZO

Cuentas por pagar

a bancos $28,056,815 $18,704,544 $9,352,272 | $ - $ - 1% -

TOTAL PASIVO

LARGO PLAZO $28,056,815 $18,704,544 $9,352,272($ - $ - |9 -

TOTAL PASIVOS $28,056,815 $32,701,782 $14,338,421 $12,695,078 $24,166,971 $40,055,383

PATRIMONIO

Capital $3,248,287 $3,248,287 $3,248,287 $3,248,287 $3,248,287 $3,248,287

Resultados de

ejercicios anteriores

(utilidades

acumuladas) $18,781,043.92| $22,856,447.22 | $38,907,729.04 | $72,916,417.31

Utilidades o

perdidas del

ejercicio $18,781,043.92| $4,075,403.30| $16,051,281.82|$34,008,688.27 | $58,389,591.61

Reserva legal $1,878,104.39 $815,080.66 | $4,815,384.55|%$13,603,475.31

TOTAL

PATRIMONIO $3,248,287 $22,029,331 $27,982,839 $42,971,097 $80,980,089| $148,157,771

TOTAL PASIVO Y

PATRIMONIO $31,305,102 $54,731,113 $42,321,259 $55,666,175| $105,147,059| $188,213,154

Fuente: Autores, elaboracién evaluacion financiera.
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e EVALUACION DEL PROYECTO CON FINANCIACION DE ENTIDAD BANCARIA

El flujo de fondos ilustra la diferencia entre los ingresos y egresos de dinero registrados en los periodos analizados,

contando con la ayuda de la financiacion, teniendo en cuenta que la entidad financiadora aportara el 90%, ahora los

socios tendran que sacar de su bolsillo un valor de $3,248,277 en vez de el valor total de la inversion (inversion inicial

+ capital de trabajo) que es de $ 31,305,102, facilitando asi la creaciéon de la empresa, pero incurriendo en la deuda

con la entidad que se prestara a invertir en el proyecto.

Tabla 53. Flujo de fondos proyectado, escenario normal, financiado por entidad bancaria

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
UTILIDAD NETA $18,781,043.92 $  4,075,403.30 $ 16,051,281.82 34,008,688.27 $58,389,591.61
Mas: Depreciacion 3$ 891,329 $ 891,329 $ 891,329 - $ -
Mas: Amortizacion activos intangibles $ 54,860 $ 54,860 $ 54,860 54,860 $ 54,860
1. FLUJO DE FONDOS NETO DEL
PERIODO 0] $19,727,232.92 $ 5,021,592.30 $ 16,997,470.82 34,063,548.27 $58,444,451.61
Inversiones en activos fijos $ 2,973,987 $ - $ - $ - - $ -
Inversiones en activos intangibles $ 274,300
Inversiones en capital $ 28,056,815 |$ - $ - $ - - $ -
2. INVERSIONES NETAS DEL
PERIODO $ 31,305,102 $ - $ - $ - - $ -
3.LIQUIDACION DEL CAPITAL $ 28,056,815
4, VALOR COMERCIAL ACTIVOS
FIJOS $ 300,000
5. (=1-2+3+4) FLUJOS DE CAJA
NETO -$ 31,305,102 $ 19,727,233 $ 5,021,592 3$ 16,997,471 34,063,548 $ 86,801,267

Fuente: Autores, elaboracion evaluacion financiera
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Asi, contando con la financiacion, los ingresos y egresos que tendra la compafia ya se

modifican, como se puede ver en la siguiente tabla:

Tabla 53a. Ingresos y egresos

EGRESOS INGRESOS

-$ 31,305,102 19,727,233

5,021,592

34,063,548

$
$
$ 16,997,471
$
$

86,801,267

-$ 31,305,102 | $ 162,611,111

Fuente. Flujo de fondos

Se debe establecer la viabilidad del proyecto estableciendo los criterios de evaluacion del

mismo y determinado que medidas que puede adoptar la empresa.

En la siguiente grafica se muestran los ingresos y egresos del flujo de fondos:

$ 19,727,233 $5,021,592 $ 16,997,471 $ 34,063,548 $ 86,801,267
VN A S S S
ARo Afo ARo Afo Afo
1 2 3 4 5

Para una mayor visualizacion de los ingresos y egresos del flujo de fondos se presenta la

siguiente gréfica:

182



Diagrama 26. Flujo de fondos con financiacién bancaria

FLUJO DE FONDOS

$700.000.000 —

$80.000.000 —

$60.000.000 —

$40.000.000
Flujo de caja neto
$20.000.000

-$20.000.000 —

-8327, 2202

-$40.000.000

Para poder evaluar si el proyecto con financiacion es factible, se debe tener conocimiento
de la tasa de oportunidad del mercado; Esta se halla por medio de la sumatoria de la
ponderacion de la rentabilidad esperada de los socios con la participacidon de estos en el

patrimonio, mas la tasa de financiacion de Bancoldex (DFT + 3) por la participacion de

T
ANOO ANO 7

ANO

esta obligacién financiera en el patrimonio.

Cabe aclarar que se realiza la ponderacién para hallar la TO, ya que en este caso el

ANO2 ANO3

T
ANO 4

capital proviene de varias fuentes (socios y entidad bancaria).

Tabla 54. Tasa de oportunidad

ANO 5

Tasa de
oportunidad :
(TO) % aportacion | PONDERACION
OBLIGACIONES FINANCIERAS 9.9% 90% 8.9%
PATRIMONIO 65% 10% 7%
TO GLOBAL MIXTA 15.62%

Fuente. Bancoldex y estudio de mercadeo.
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Como se puede observar la tasa de oportunidad del banco es muy baja. Ya que la TO

bancaria es simplemente el interés que la institucion cobra por hacer un préstamo.

La TO del capital total ($31,305,102 ) resulté ser de 15.62%; Esto significa que es el
rendimiento minimo que debera ganar la empresa para pagar 65% del interés sobre
$3,145,092 aportado por los socios y 9.9% de interés sobre $28,056,815 aportado por la
institucién bancaria. Si el rendimiento de la empresa no fuera de 15.62% (el minimo que
puede ganar para operar) no alcanzaria a-cubrir el pago de intereses a los socios, ni a la

entidad bancaria, y por eso se le llama tasa minima aceptable.

Para saber si cuando el proyecto cuenta con la financiacion es factible o no, es necesario
hallar los indicadores basados en los datos del flujo de fondos, para compararlos con la

tasa de oportunidad del mercado, que es del 15.62%.

Andlisis de criterios de evaluacién del proyecto:

e TIR: Como se dijo anteriormente la tasa interna de retorno, es aquella tasa de
interés (tasa de oportunidad) que hace igual a cero el valor actual de un flujo de
beneficios netos.

e _VPN: El valor presente neto, que consiste en traer los ingresos y egresos al
presente, debe ser mayor a cero, para que el proyecto traiga ganancias.

e B/ C: Por ultimo la relacidon beneficio costo que de ser mayor a 1, indica que el

proyecto es factible pues los ingresos son mayores a los egresos.

Tabla 55. Valor presente neto, escenario normal, con financiacién bancaria

FLUJO DE

t CAJA NETO | 1+t VPN
0 $  -3,248,287 15.62% 1 $  -3,248,287
1 $ 19,727,233 15.62% 1.156172985 [$ 17,062,527
2 $  5021592|  15.62% 1.336735971 [$ 3,756,607
3 $ 16,997,471 15.62% 1.545498017 [$ 10,998,054
4 $ 34,063,548 15.62% 1.786863055 [$ 19,063,323
5 $ 86,801,267  15.62% 2.065922792 |$ 42,015,736
TOTAL DE VALOR PRESENTE NETO $ 89,647,961

Fuente: Autores, elaboracién evaluacion financiera
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Para hallar la TIR con financiaciéon bancaria, hay que hacer una consideracion importante,
ya que la inversidn considerada en la TIR sin financiacién bancaria no es la misma. Ya
que solo en el calculo de la TIR con financiacién bancaria se tiene en cuenta la inversion
neta de los accionistas en activo fijo y diferido, y es la cantidad que se considera para el

calculo tanto del VPN y la TIR con financiamiento.

Tabla 56. TIR, escenario normal, con financiaciéon bancaria

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TIRM

$ -3,248,287 | 19,727,232.92 | 5,021,592.30 | 16,997,470.82 | 34,063,548.27 | 86,801,266.93 | 122%

Fuente: Autores, elaboracion evaluacion financiera

De este resultado se pueden destacar varias cosas. Primero, la TIR con financiamiento
(122%) es superior a la TIR sin financiamiento (42%), lo cual indica una mayor
rentabilidad en caso de solicitar financiamiento. Obtener el préstamo significa contar con
dinero mas barato que el generado por la propia empresa. Ademas, el efecto de los
impuestos, permitiendo la deduccién de los intereses pagados, hace que se eleve mucho

mas la rentabilidad.

Tabla 57. B/C, escenario normal, con financiacién bancaria

Periodo VPN Ing. Netos VPN egresos B/C
0 0] $ 3,248,287
1 $ 17,062,527 0
2 $ 3,756,607 0
3 $ 10,998,054 0 28.59853462
4 $ 19,063,323 0
5 $ 42,015,736 0
> $ 92,896,248 0

185



Tabla 58. PRI, escenario normal, con financiacién bancaria

Periodo Ingresos Inversion PRI
0 31,305,102
1 19,727,233
2 9,021,592 0.962575745
3 16,997,471
4 34,063,548
5 86,801,267
Ingresos promedio 32,522,222

La tabla de flujo de fondos, se presenta bajo la premisa de liquidacién del negocio al final
de los cinco afios. Al realizar el analisis, se logra obtener una tasa de retorno del proyecto
mejorada (TIRM) de 112%, tomando en cuenta la tasa de financiacion de 11.3% E.A y
una tasa de reinversion promedio del mercado de 7.16% E.A; es decir, los flujos
generados por el proyecto recuperan la inversion inicial del negocio que asciende a $
31,305,102 y genere una rentabilidad del 122%. Esta rentabilidad es superior a la tasa de
oportunidad del 15.62% E.A., la cual se obtuvo teniendo en cuenta que los accionistas
esperan una tasa de rentabilidad del 65%, por tanto el proyecto es econdmicamente
factible. El valor presente neto (VPN) al 15.62% efectivo anual asciende a $89,647,961 y
periodo de recuperacion de la inversién (PRI) es de 11 meses (0.97). La relacion
Beneficio Costo es igual a 2.97, lo que indica que por cada peso que se invirtid en la
inversion se recuperaran 2.97 pesos a lo largo del horizonte de tiempo de duracion del

proyecto.

Al analizar los indicadores, el proyecto es aun mas viable al pedir la financiacion a
Bancoldex, pues los criterios de evaluacion arrojan resultados por encima de los
analizados anteriormente, se considera importante tomar esta opcion, debido a que de

esta forma la inversion inicial por parte de los socios es menor.
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Tabla 59. Resumen de criterios de evaluacion del proyecto

TIR | 122%
VPN | $ 89,647,961
B/C | 28.6

Fuente: TIR, Tabla 46, tabla 47

Para obtener mayor conocimiento de la empresa y un analisis mas profundo se calcul6 la

contribucion marginal y el punto de equilibrio, para mayor informacién remitirse al anexo
H, tabla 33.
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9.4.2.5 Otros Indicadores Financieros, Escenario Normal, Con Financiacion Bancaria

Tabla 58a. Indicadores financieros con financiacion bancaria, escenario normal

ARO ANO1 | ARo2 | ARo3 | aARosa | aRos PROMEDIO | DESVIACION
INDICADOR DE LIQUIDEZ
RAZON CORRIENTE 3.73 7.74 4.23 4.09 4.24 4.805 1.479
CAPITAL NETO DE
TRABAJO $ 38,191,776 |$33,600,217 | $40,961,839 | $74,717,140 | $ 129,659,043 | $ 63,426,003 | $ 36,180,900
INDICADORES DE
ENDEUDAMIENTO
NIVEL DE
ENDEUDAMIENTO 0.600 0.359 0.235 0.244 0.236 0.335 0.141
CONCENTRACION _ DEL
ENDEUDAMIENTO A 0.428 0.348 1.000 1.000 1.000 0.755 0.301
CORTO PLAZO
COBERTURA DE
INTERESES 14,5238 56115  43.3801 0 0 21.172 16.596
INDICADORES DE
LEVERAGE
LEVERAGE TOTAL 1.484 0.512 0.295 0.298 0.270 0.572 0.464
LEVERAGE A CORTO
PLAZO 0.635 0.178 0.295 0.298 0.270 0.336 0.156
INDICADORES DE
ACTIVIDAD
ROTACION DE ACT. FIJOS 61.203 125560  594.747 726.350 906.412 482.854 333.665
ROTACION DE ACT.
TOTALES 2.339 3.745 3.300 2.196 1.599 2.636 0.778
INDICADORES DE
RENDIMIENTO
MARGEN BRUTO DE
UTILIDAD 87.44% 87.20% 87.20% 86.96% 87.00% 0.872 0.002
MARGEN OPERACIONAL 25.73% 5.39% 14.97% 25.38% 34.92% 0.213 0.101
MARGEN NETO 14.73% 2.72% 9.00% 15.61% 21.47% 0.127 0.064
RENDIMIENTO DEL
PATRIMONIO 85.25% 14.56% 37.35% 42.00% 39.41% 0.437 0.230

Fuente: elaborado por autores mediante datos recolectados
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RAZON CORRIENTE

La razon corriente interpreta la capacidad de la empresa para cubrir sus obligaciones
corrientes es decir las que se deben pagar antes del afo; En el escenario normal la
empresa tiene una razén corriente de 3.73 a 1 en el primer afio, de 7.74 a 1 en el
segundo afio, de 4.23 a 1 en el tercer afio, de 4.09 a1 en el cuarto afioy de 4.24 a 1
para el quinto afo segun las proyecciones elaboradas. Esto quiere decir, que en principio
por cada peso que la empresa debe en el corto plazo cuenta en el primer afio con $3.73
en el primer afio, con $7.74 en el segundo afio, con $4.23 en el tercer afio, con $4.09 en

el cuarto afio y con $4.24 para el quinto afo, para respaldar esa obligacion.

Se observan gran facilidad de la empresa en cancelar sus obligaciones a corto plazo
durante los cinco afios evaluados; No presenta un aumento constante pero tampoco
presenta grandes descensos, tan solo un aumento brusco del afio 1 al afio 2 y un
descenso al afo 3, pero de igual forma este descenso no causa una deficiencia de fondos
para cubrir las obligaciones a corto plazo, ademas por politicas de ventas a crédito, se
vende con un plazo promedio de 30 dias, dando una rotacion de cartera de 35 ya que no
todos los dias del mes son laborables. Con esto se concluye que la empresa ademas de
poseer una excelente capacidad en activos corrientes para cubrir sus pasivos menores a
un afo, cuenta con la facilidad de convertir dichos rubros en efectivo cada 35 dias

aproximadamente, para atender los compromisos a corto plazo.

A continuacion se explica la razén del pico que ese presenta en el afio 2:

El pasivo corriente esta compuesto por intereses de renta y prestaciones por pagar,
ademas factores como el préstamo a Bancoldex, donde los intereses y la cuota fija se
pagan semestralmente, lo cual hace que aumenten los gastos financieros disminuyendo

las utilidades y a su vez el interés, causando una disminucion en el pasivo corriente.

Otro factor a tener en cuenta es la politica que maneja la empresa la cual dice que a partir

del segundo afo, segun politicas de la empresa, se comienza a incurrir en costos de
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asesor y de exportador (aumentan los gastos de operacion) lo cual hace que disminuyan
las utilidades y el interés de renta, que no es mas que el 38.5% de las utilidades netas,
esto hace que la razon entre activos corrientes y el pasivo corriente que se tiene para el

afo dos presente ese pico.

CAPITAL NETO DE TRABAJO
Este no es propiamente un indicador, si no mas bien una manera de apreciar
cuantitativamente los resultados de la razén corriente, dicho de otro modo, este calculo

expresa en términos de valor lo que la razén corriente presenta como una relacion.

Para el afo uno en el escenario normal se tiene que la empresa PACHAMAMA tiene
invertido en el activo corriente $ 52,189,015 donde $ 38,191,776 habran sido financiados
con recursos no corrientes que podrian ser pasivos de largo plazo o patrimonio, en el afio
2 se ha proyectado que la empresa tendra invertido $ 38,586,366 en activo corriente
donde $ 33,600,217 seran financiados con recursos no corrientes, para el tercero se
contara en activo corriente con $53,656,917 y $40,961,839 seran financiados con
recursos no corrientes, para el cuarto se tiene $98,884,111 donde $ 74,717,140 seran
financiados con recursos no corrientes y para el quinto se tiene $ 169,714,425 $

129,659,043 han sido financiados con recursos no corrientes.

Los resultados anteriores indican el valor que le quedaria a la empresa representado en
efectivo u otros activos corriente hasta el ano 5, después de haber pagado todos sus
activos de corto plazo, en el caso que tuvieran que ser cancelados de inmediato. También
se podria decir que es la porcién de activos corrientes financiados con pasivos largo

plazo.
INDICADORES DE ENDEUDAMIENTO
Nivel de endeudamiento

Este indicador establece el porcentaje de participacién de los acreedores dentro de la

empresa.
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Segun los calculos realizados la empresa PACHAMAMA para el escenario normal con
financiacion con entidad bancaria, se puede observar que se presenta un nivel de
endeudamiento del 60%, es decir que por cada peso que se tiene invertido en activos 60
han sido financiados por los acreedores, también se podria decir que los acreedores son
duenios del 60% de la empresa; Para el afio 2 se presenta un nivel de endeudamiento del
35.9%, para el afo 3 del 23.5% para el ano 4 del 24.4% vy para el afio 5 del 23.6%, se ve
claramente una disminucion en los porcentajes en el transcurso de los cinco afios, gracias
a los intereses y la cuota fija que se paga a la entidad bancaria los cuales disminuyen la

deuda y de esta forma el nivel de endeudamiento.

Concentracion del endeudamiento a corto plazo
Este indicador establece que porcentaje del total de pasivos tiene vencimiento en menos

de un afo.

Se interpreta este indicador diciendo que por cada peso de deuda que PACHAMAMA
tiene con terceros, 42.8 centavos tienen vencimiento corriente en el afio 1, para el afo 2
se tienen 34.8 centavos y de 1 centavo para los afios 3, 4 y 5. Esta disminucion se da
gracias al pago de los intereses y cuotas del préstamo con Bancoldex y para los afos 3,4
y 5 las unicas deudas que se manejan son el impuesto de renta y las prestaciones por lo

cual el indicador se mantiene fijo.

Cobertura de intereses

Este indicador establece una relaciéon entre utilidades operacionales de la empresa y sus
gastos financieros, los cuales estan a su vez en relaciéon directa con su nivel de
endeudamiento, es decir lo que se observa es la incidencia que tendran los gastos
financieros de PACHAMAMA sobre sus utilidades.

Para PACHAMAMA se proyecta una utilidad operacional de 21.27 veces en el afio 1, de
27.4 veces en el afio 2, de 143.29 veces para el afio 3, de 0 veces para los afos 4 y 5,
debido a que en esos afios no se pagan intereses por la deuda con el banco ya que se

finalizé en el afio 3.
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INDICADORES DE LEVERAGE

También se conocen como indicadores de apalancamiento y nos muestran otra forma de
analizar el endeudamiento de la empresa, comparando el financiamiento originario de
terceros con los recursos de los accionistas, socios o duefios de la empresa.

Leverage total

Los indicadores de laverage miden el grado de compromiso del patrimonio de los socios y
de los accionistas con los acreedores de la empresa. Para PACHAMAMA se analiza que
por cada peso de patrimonio para el afio 1 se tienen deudas de 1 peso con 48 centavos,
para el afio 2 de 51.2 centavos, para el afio 3 de 29.5 centavos, para el afio 4 de 29.8 y

de 27 para el afio 5.

Se ve una baja en los indicadores pero corresponde al aumento de los activos frente al
descenso de pasivo con terceros, gracias al pago de los intereses y la cuota los cuales

hacen que la deuda disminuya.

Leverage a corto plazo
Por cada peso de patrimonio para el afio 1 se tienen deudas que deben ser canceladas a
menos de un afo de 63.5 centavos, para el afio 2 de 17.8 centavos, para el afio 3 de 29.5

centavos, para el ano 4 de 29.8 y de 27.7 para el afio 5.

INDICADORES DE ACTIVIDAD

Rotacién de activos fijos
Tanto en el escenario normal sin financiacién y con financiacién por entidad bancaria se
ve el mismo valor para los indicadores, ya que los activos fijos en ambos escenarios son

cubiertos con el aporte de los socios.
El resultado en la tabla de indicadores indica que los activos fijos rotaron 61.2 veces en el

afo en el afo 1, 125.6 veces en el afio 2, 594.7 veces en el afo 3, 726.35 en el afo 4 y

906.4 para el afo 5, lo anterior quiere decir que en los cinco afios que se proyecto la
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empresa, las ventas fueron mayores a los activos fijos, es decir que por cada peso
invertido en activos fijos en los diferentes afios se generd en el primero $61.2, en el afio 2
$125.560, en el afio 3 $594.747 y para el cuarto y quinto se concibié $726.350 y $906412

respectivamente.

El anterior indicador no deberia tomarse como punto de comparacion para PACHAMAMA
ya que su inversion en activos fijos es baja por lo cual el valor es considerablemente
grande.

Rotacién de activos totales

Los indicadores que presenta la tabla de indicadores financieros del escenario normal sin
financiacion de terceros, indican que por cada peso invertido en activos totales, generé
ventas por $2.339 en el afio 1, de $3.745 para el aiio 2, de $3.3 para el afio 3, y de
$2.196, $1.599 para los afios 3 y 4.

Se ve una disminucién desde el afio 3 ya que el activo aumenta aunque la depreciacion
de los equipos que se .compraron para el funcionamiento de la empresa disminuya los
activos fijos, y la amortizacion los activos nominales, esto no quiere decir que los activos
dependan solo de estas cuentas y que disminuyan solamente, ya que la cuenta caja y
bancos si aumenta en todos los afios. La disminucion no indica que las ventas bajen ya
que por el primer afno hay una recesién desde el mes 7 hasta final de afio, pero para el
ano 2 aumentan las ventas en un 15% y asi siguen aumentando para los afnos

posteriores.

INDICADORES DE RENDIMIENTO

Margen bruto de utilidad

Este indicador significa que las ventas de la empresa en los cinco afos se mantuvieron en
promedio en un 87.2%, no presentaron disminuciones ni aumentos bruscos, ademas el
margen bruto de utilidad no se ve afectado por la financiacion de Bancoldex por lo cual
maneja las mismas cifras que el escenario normal sin financiacién de una entidad

bancaria.
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Las ventas de PACHAMAMA en el afio 1 generan por cada peso vendido 87.44 centavos
de utilidad bruta, para el afio 2 por cada peso vendido genera 87.20 centavos, para el
afio 3, 4 y 5 genera por cada peso vendido en cada afo 87.20, 86.96 y 87 centavos

correspondientemente.

PACHAMAMA se encuentra en una excelente posicién ya que el margen bruto de utilidad
conveniente para una empresa comercializadora segun lo indica en sus libros el financista
Héctor Ortiz Anaya es del 20% al 30%.

Margen Operacional

La utilidad operacional para las proyecciones de Pachamama indican que la utilidad
operacional corresponde a un 25.73% de las ventas netas del afio 1, de 5.39% para el
afo 2, de 14.97% para el aino 3, de 25.38% y 34.92% para los afos 4 y 5
respectivamente. Lo anterior. quiere decir que por cada peso vendido en el afio 1 se
reportaron 25.73 centavos de utilidad operacional, en el afo dos se reportaron 5.39

centavos, para el tres 14.97 centavos y para el cuarto y quinto 25.38 y 34.92 centavos.

PACHAMAMA se encuentra en una excelente posicion ya que el margen operacional
convenientes para una empresa comercializadora segun lo indica en sus libros el

financista Héctor Ortiz Anaya estan entre el 5% y el 10%.

Margen neto

Estos indicadores indican que la utilidad neta corresponde a un 14.73% para el ano 1, de
un 2.72% para el afo 2, de un 9% para el ano 3, de un 15.61% para el afio 4 y de un
21.47 para el afio 5. Lo anterior equivale a decir que cada peso vendido genero 14.73
centavos de utilidad neta para el afo 1, para el afio 2 genero 2.72 centavos, para el afio 3
genero 9 centavos, para el afio 4 genero 15.61 centavos y para el afo 5 genero 21.47

centavos.
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PACHAMAMA se encuentra en una excelente posicion ya que el margen neto
conveniente para una empresa comercializadora segun lo indica en sus libros el financista

Héctor Ortiz Anaya esta entre el 5% y el 10%.

Se puede observar que para los tres primeros anos los indicadores tanto en el escenario
normal con financiacién como el de sin financiacion son diferentes, pero los del afio 4y 5
son los mismos, esto se debe a que la utilidad neta se ve afectada por los gastos
financieros los cuales se crean por la financiacion bancaria, pero solamente por los tres
primeros afos ya que este es el tiempo que se tiene estipulado para cancelar la deuda

con Bancoldex.

Rendimiento del patrimonio

Los resultados significan que las utilidades netas correspondieron al 85.25% sobre el
patrimonio en el afio 1, al 14.56% en el afio 2, al 37.35% en el afio 3, al 42% en el afio 4y
al 39.41% en el afio 5. Quiere decir que los socios o duefios de la empresa obtuvieron un
rendimiento sobre su inversion del 85.25%, 14.56%, 37.35%, 42%, 39.41%

respectivamente en los cinco afos proyectados.

Es bastante favorable ya que la tasa de oportunidad obtenida para la empresa es del

15.63% y estos indicadores aumentan cada afio sobrepasando este porcentaje.
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9.5 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Para la elaboracion del analisis de sensibilidad se trabajan 2 escenarios que reflejan
situaciones extremas a las que puede estar sometida la empresa respecto al incremento
anual de las ventas, expresado como porcentaje del numero de unidades de productos
vendidos. Por Ultimo se muestra los valores extremos de ciertas variables
macroeconomicas y del proyecto que sirven como limite a la rentabilidad en un periodo de

5 anos.

9.5.1 Escenario pesimista

Este escenario es planteado con los precios de la competencia suponiendo que el

crecimiento anual en ventas disminuya y sea de la siguiente forma:

Tabla 59a: Crecimiento en ventas escenario pesimista

INCREMENTO EN VENTAS

ANO INCREMENTO
1
2 10%
3 5%
4 5%
5 5%

Fuente: Autores.

Este escenario se plantea con la posibilidad que los productos pasen de moda muy rapido
y que la empresa tenga un crecimiento del 10% el segundo afio y a partir del tercer afio
incremente solamente en un 5%. Esto puede suceder también debido a la expansion del
mercado chino y a que ellos absorban todo tipo de mercado artesanal y no dejen crecer a

la empresa.

Es de suma importancia resaltar que el cambio porcentual en el incremento de las ventas
afecta los diferentes rubros que pertenecen a los estados financieros, y por ende afectan
a los diferentes presupuestos que se hicieron tanto de los ingresos y costos de la
empresa, asi como el presupuesto de compras, que ha sido afectado por las ventas, ya

que como se ha mencionado anteriormente en el item de las politicas empresariales se
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trabajara sobre pedido. Para conocer en detalle los cambios que se presentaron dirigirse

a anexo H, escenario pesimista.
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A continuacion se presentara el flujo de fondos, que es el estado financiero complemento, por conceptualizarlo de alguna

forma, que permite construir o elaborar los diferentes indicadores, que tienen presente el valor del dinero en el tiempo,

los cuales proporcionan la informacién de que tan factible es el proyecto.

El flujo de fondos de éste escenario es el siguiente:

Tabla 60: Flujo de fondos, crecimiento en ventas escenario pesimista

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
UTILIDAD NETA $9,590,256 -$16,106,438 -$12,382,080  [-$9,569,954 |-$5,568,639
Mas: Depreciacion $ 891,329 $ 891,329 $ 891,329 $ - $
Mas: Amortizacidn activos intangibles $ 54,860 $ 54,860 $ 54,860 $ 54,860 $ 54,860
1. FLUJO DE FONDOS NETO DEL
PERIODO 0(%$10,536,445 - $15,160,249 -$11,435,891 -$ 9,515,094 |-$5,513,779
Inversiones en activos fijos $2,973,987 $ - $ - $ - $ - 1% -
Inversiones en activos intangibles $ 274,300
Inversiones en capital $24,665,694 |$ - $ - $ - $ - |$ -
2. INVERSIONES NETAS DEL
PERIODO $27,913,981 |$ - $ - $ - $ - $ -
3.LIQUIDACION DEL CAPITAL $24,665,694
4. VALOR COMERCIAL ACTIVOS
FIJOS $ 300,000
5. (=1-2+3+4) FLUJOS DE CAJA -$ -$
NETO -$27,913,981 |$10,536,445 -$15,160,249 11,435,891 9,515,094 $19,451,915

Fuente: Autores, elaboracion evaluacion financiera
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Para saber si el proyecto es factible o no cuando cuenta con la financiacién y sus ventas
en base a las estimadas disminuyen, es necesario hallar los indicadores basados en los
datos del flujo de fondos en escenario pesimista, para compararlos con la tasa de

oportunidad del mercado, que es del 15.62%.

Tabla 61. VPN en escenario pesimista

FLUJO DE

T CAJA NETO | 1+t VPN

0 $- 3,248,287 15.62% 1 $  -3,048,287

1 $ 10,536,445 15.62% 1.156172985 [ $ 9,113,208

2 $-15,160,249 15.62% 1.336735971 [ $  -11,341,244

3 $-11,435,891 15.62% 1.545498017 | $  -7,399,486

4 $ 9,515,004 15.62% 1786863055 | $  -5,325,027

5 $ 19,451,915 15.62% 2.065922792 | $ 9,415,606
TOTAL DE VALOR PRESENTE NETO $  -8,785,230

Fuente: Autores, elaboracién evaluacion financiera.

Como se puede observar el VPN es negativo, por lo cual se deduce que el proyecto en el
escenario pesimista con financiacion bancaria no permite recuperar lo invertido en el ni

sus intereses.

Tabla 62. TIRM en escenario pesimista

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TIRM
$- $-
$-3,248,287 |$10,536,444.54 | $-15,160,248.51 | 11,435,890.92 |9,515,093.52 |$19,451,914.73 | -10%
Fuente: Flujo de fondos.

Al realizar el andlisis, se obtiene una tasa de retorno del proyecto (TIRM) de -10%, lo que
indica que los flujos generados por el proyecto no son capaces de recuperar la inversion
de $ 27,913,981 y en realidad lo que es capaz de recuperar el proyecto es el 10% menos
que la tasa de oportunidad que se espera, y la cual es la necesaria para recuperar la
inversion mas los intereses que genera este, en este orden de ideas se concluye que el

proyecto no es econdmicamente factible.
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Tabla 63. B/C en escenario pesimista

Periodo VPN Ing. Netos VPN egresos B/C
0 0[$ -27,913,981
1 9,113,208 |$ -
2 0|$ -11,341,244
3 0|$ -7,399,486 0.663782556
4 0|$ -5325,027
5 9,415,606 [$ -
> $ 18,528,814 |$ -51,979,737

Fuente: Flujo de fondos

El indicador de beneficio/costo da un valor menor que 1, lo cual indica que el valor
presente de los beneficios es menor que el de los costos, por lo tanto se vuelve a
corroborar la no factibilidad del proyecto. Ya que por cada peso invertido en el proyecto se

logra recuperar $0.66 centavos.

Bajo este escenario seria necesario tomar medidas para hacer frente a esta situacion, se
deberia analizar la posibilidad de aumentar el margen de utilidad a los bolsos en fique y
cafia flecha para que asi, los indicadores financieros revelaran una mayor posibilidad de
factibilidad del proyecto. Para esto se tendria que tener en cuenta otros factores como: la
disminucién en gastos, que luego, de un minucioso analisis en la cual se decida de cuales
gastos y costos prescindir por un tiempo determinado, tener la certeza de que estos
costos de los cuales se prescinden no afectaran el objeto social de la empresa y por ende,
la operabilidad de esta, lo cual va inherente a la calidad y servicio al cliente, por lo tanto,
en la satisfacciéon del cliente; ademas de la satisfaccién del personal, que son aquellos
gue hacen posible que los bolsos en fibra vegetal lleguen a su destino de la mejor
manera; Esta contribucion claro esta es directa tanto como indirectamente, es decir, de
toda las personas que de alguna u otra manera son participes en la operabilidad de la

empresa.

Se tendria que estudiar también la posibilidad de aumentar e incluso de reemplazar el tipo
de bolsos a exportar de tal manera que sea igual de llamativo pero que se tenga mayor
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rentabilidad en este. Ahora bien, también esta entre las posibilidades ampliar el tipo de

artesanias a ofrecer, tales como el sombrero vueltiao, pulseras, zapatos, etc

Por otro lado se podria aumentar la agresividad comercial en cuanto a visitas y creacién

de relaciones comerciales.

9.5.2 Escenario optimista

Al ingresar a un mercado desconocido, cualquier situacion se puede presentar, por esta
razon se asume un escenario en el cual, las ventas iniciales sean superiores a las

normales y a su vez los aumentos porcentuales por afio también lo sean.

El escenario optimista se plantea como el incremento anual de las ventas de un 25% el
segundo afo, 30% el del tercer afno, 35% el cuarto afo y 45% el quinto afo, esto se
puede dar debido al crecimiento en ventas a los Estados unidos de un ano al otro,

mostrados en el analisis del sector en el médulo de mercados.

Tabla 64: Crecimiento en ventas escenario optimista

INCREMENTO EN VENTAS

ANO INCREMENTO
1
2 25%
3 30%
4 35%
5 45%

Fuente: Autores.

Es de suma importancia resaltar que el cambio porcentual en el incremento de las ventas
afecta los diferentes rubros que pertenecen a los estados financieros, y por ende afectan
tanto los resultados de estos, asi como a los diferentes presupuestos que se hicieron
tanto de los ingresos y costos de la empresa, también se ha de suponer que el
presupuesto de compras ha sido afectado por el cambio porcentual en las ventas, ya que

como se ha mencionado anteriormente, en el item de las politicas empresariales, se
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trabajara sobre pedido. Para conocer en detalle los cambios que se presentaron dirigirse

a anexo H, escenario optimista.

El crecimiento en ventas se sustenta también debido a que a la hora de negociar los
productos se va a hacer énfasis en el trabajo manual de los productos elaborado por
indigenas colombianos. Por otro lado la asistencia en ferias y eventos da nombre a la

empresa y aumento en ventas.

A continuacioén se presentara el flujo de fondos para el escenario optimista:
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Tabla 65: Flujo de fondos, crecimiento en ventas escenario optimista

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
$
UTILIDAD NETA $ 28,965,924 | 24,015,059 $ 55,461,017 | $ 102,605,522 | $ 192,207,604
Mas: Depreciacion $ 891,329 |$ 891,329 | $ 891,329 |$ - |$ -
Mas: Amortizacién activos
intangibles $ 54,860 |$ 54,860 |$ 54,860 |$ 54,860 |[$ 54,860
1. FLUJO DE FONDOS NETO $
DEL PERIODO 0|$ 29,912,113 [ 24,961,248 $ 56,407,206 | $ 102,660,382 | $ 192,262,464
Inversiones en activos fijos $ 2,973,987 |$ - 1% - 1% - |9 - |$ -
Inversiones en activos
intangibles $ 274,300
Inversiones en capital $ 28,873,015 |9% - 1% - |9 - 1% - |$ -
2. INVERSIONES NETAS DEL
PERIODO $ 32,121,302 |$ - 1% - |9 - |9 - |9 -
3.LIQUIDACION DEL CAPITAL $ 28,873,015
4, VALOR COMERCIAL
ACTIVOS FIJOS $ 300,000
5. (=1-2+3+4) FLUJOS DE
CAJA NETO -$ 32,121,302 ($ 29,912,113 | $ 24,961,248 | $ 56,407,206 |$ 102,660,382 |$ 221,435,479
Fuente: Autores, elaboracién evaluacion financiera
Tabla 66. VPN de escenario optimista
T FLUJO DE CAJA NETO i (1+i) Mt VPN
0 $ -3,248,287 15.62% 1 $ -3,248,287
1 $ 29,912,113 15.62% 1.156172985 |[$ 25,871,658
2 $ 24,961,248 15.62% 1.336735971 |[$ 18,673,282
3 $ 56,407,206 15.62% 1.545498017 |$ 36,497,754
4 $ 102,660,382 15.62% 1.786863055 |$ 57,452,854
5 $ 221,435,479 15.62% 2.065922792 ($ 107,184,780
TOTAL DE VALOR PRESENTE NETO $ 242,432,041

Fuente. Flujo de fondos
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El VPN del escenario optimista presenté un resultado de $ 242,432,041, lo cual significa

que el proyecto en particular produce un 15.62% mas un plus, lo cual este plus es el VPN.

Por lo tanto el proyecto en escenario optimista logra recuperar lo invertido mas los

intereses y una suma adicional de $ 242,432,041.

Tabla 67. TIRM de escenario optimista

ANO 0

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

TIRM

$-3,248,287

$ 29,912,113

$ 24,961,248

$56,407,206

$102,660,382

$221,435,479

170%

Fuente. Flujo de fondos

Mientras que la TO (la tasa de oportunidad) es del 15.62%, el proyecto arrojé un valor del

170%, es decir, se puede obtener una ganancia mayor de la esperada en 154.38 puntos

porcentuales. Representando asi la rentabilidad de los fondos invertidos en el proyecto,

ya que el inversionista recibira ese dinero con un interés del 170% superior al que

considera atractivo para el.

Tabla 68. Relacion beneficio/costo de escenario optimista

Periodo VPN Ing. Netos VPN egresos B/C
0 0[$ 32,121,302
1 $ 25,871,658 | $ -
2 $ 18,673,282 [ $ -
3 $ 36,497,754 | $ - 7.648517023
4 $ 57,452,854 | $ -
5 $ 107,184,780 | $ -
> $ 245,680,328 | $ -32,121,302

Fuente. Flujo de

fondos
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El indicador de beneficio/costo da un valor mayor que 1, lo cual indica que el valor
presente de los beneficios es menor que el de los costos, por lo tanto se vuelve a
corroborar la factibilidad del proyecto. El B/C del escenario optimista indica que por cada

peso invertido se recupera 7.64 pesos.

Con los resultados obtenidos en los indicadores se puede decir que el proyecto es

econdmicamente factible con financiacién bancaria en escenario optimista.

9.6

COMPARACIONES FINALES

A continuacion se presentan tablas de comparaciones de los escenarios segun

indicadores de evaluacion del proyecto, utilidad neta y flujo de caja final.

Tabla 69: Comparacion indicadores de evaluacién del proyecto.

Escenario | TIRM VPN B/C
Normal 122% | $ 89,647,961 | 3.27
Optimista | 170% | $242,432,041 | 7.64
Pesimista | -10% | $-8,785,230 | 0.66

Fuente: Autores, elaboracién evaluacion financiera.

Tabla 70: Comparacién utilidad neta

Escenario ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Normal 18,781,043 | 4,075,403 16,051,281. | 34,008,688.27 | 58,389,591
Optimista 28,965,924 | 24,015,059 | 55,461,017 | 102,605,522 192,207,604
Pesimista 9,590,255 | -16,106,437 | -12,382,079 | -9,569,953. -

5,568,639.10
Diferencia 10,184,881 | 19,939,656 | 39,409,736 | 68,516,834 133,818,013
optimista-normal
Diferencia normal- | 9,190,788 | 20,181,840 | 28,433,361 | 43,578,641 63,958,230.
pesimista

Fuente: Autores, elaboracién evaluacion financiera.
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Tabla 71: Comparacion flu

o de caja final

Escenario ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Normal 52,189,015 | 38,586,366 53,656,917 98,884,111 | 169,714,425
Optimista 83,365,468 | 77,272,389 118,375,482 | 199,394,783 | 358,546,779
Pesimista 9,590,255 | -16,106,437 | -12,382,079 | -9,569,953. | -5,568,639.10
Diferencia optimista- | 31,176,453 | 38,686,023 64,718,564 100,510,672 | 188,832,353
normal
Diferencia normal- 4,741,858 | 1,809,010 20,237,673 39,964,168 | 63,777,548.

pesimista

Fuente: Autores, elaboracién evaluacion financiera.

De acuerdo a los resultados obtenidos a partir de la evaluacion financiera de cada uno de

los escenarios (pesimista y optimista) se evidencié que en todas las situaciones el

proyecto es factible econédmicamente (ver tabla 69) dado que todos escenarios la tasa

interna de retorno es mayor que la tasa de oportunidad y el valor presente neto es mayor

que 0, se reconoce que el escenario optimista es el mas conveniente para la empresa

debido a que se genera mayor riqueza para la misma.

Segun tabla 70 se puede observar que la mayor utilidad se encuentra en el escenario

optimista, aunque la utilidad del escenario normal no es despreciable.

Segun la tabla 71, se puede ver que el flujo de caja para cada afio es mucho mayor en el

escenario optimista que en el pesimista y el normal, lo cual hace que la empresa pueda

cubrir mucho mejor sus obligaciones con terceros y ademas tendra mayor facilidad para

invertir dinero cuando la empresa lo crea necesario o conveniente.
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10. IMPACTO DEL PROYECTO

10.1ECONOMICO

Debido a que el proyecto esta encaminado a la exportacion, genera un crecimiento en el
producto interno bruto del pais representado en délares, lo que ayuda a la economia
Colombina, ademas la empresa tiene que pagar su respectivo impuesto de renta lo que

genera un crecimiento en el dinero recogido para otros fines dentro de la nacion.

Por otro lado, la compra de los productos a los indigenas genera un incremento en la
siembra de la palma de cafa flecha y el fique, lo que estimula a la agricultura y no deja
que los campesinos se dediquen a la siembra de cultivos ilicitos, los cuales generan
pérdidas monetarias al pais. También la siembra de la palma y el contratar mas artesanos
para la elaboracion de los productos genera empleos, lo que ayuda disminuir los

indicadores de pobreza en la region.

La empresa comercializadora esta generando empleos directos e indirectos; sin embargo,
como la necesidad no impera aun que todo el personal administrativo, como lo son los
contadores y revisores fiscales, trabajen tiempo completo se contrataran a través de
Outsourcing; Ademas la empresa contratara a un estudiante en practica, preferiblemente
estudiante de disefio y una persona encargada de asesoria comercial, los cuales son
empleos que ayudan a tres personas mas de la poblacion Colombiana, que se ve tan

afectada por el factor del desempleo en el pais.

10.2 REGIONAL

La region del resguardo indigena esta siendo beneficiada de manera positiva, debido a
que la compra de los productos de cafa flecha y fique ayuda al crecimiento econémico de
la region de Cordoba y Antioquia en el sentido que sus artesanos mejoran su poder

adquisitivo.
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Se esta exportando productos propios de la region de cérdoba y Antioquia, lo que ayuda a
cambiar la imagen de zona violenta que tiene gracias a los grupos subversivos, por una
imagen de gente emprendedora, que realiza productos de excelente calidad dignos de

exportacion.

10.3 SOCIAL

El proyecto ayudara en la parte social, debido a que con la cantidad de productos
exportados de cana flecha y fique, se generan mas empleos en la region correspondiente
a cada una de las fibras, y ayuda a que exista menos gente desempleada en la region y

menos problemas de diferencias sociales.

Por otro lado el precio de compra de la mercancia es aproximadamente 10%2 mas alto
del que compra la competencia, esto ayuda a mejorar el nivel de vida de los artesanos
indigenas y de ésta forma se estan beneficiando tanto la empresa como ellos ya que al

elaborar sus productos prevalece los valores y las raices indigenas.

Una vez terminado el proyecto se espera dedicarse a la exportacion de otro tipo de
productos y darles a los artesanos unas capacitaciones de como pueden exportar ellos
mismos, con los conocimientos obtenidos durante los 5 afios de experiencia, de la utilidad

final del producto se espera dedicar un 20% a la capacitacion de éstos artesanos
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11. CONCLUSIONES

¢ Con el desarrollo del plan de negocios se comprobé que Estados Unidos es el pais al
cual se ha realizado la mayor cantidad de exportaciones de productos en Cesteria,
representado en US$ 524.616 (valor FOB) durante los ultimos 4 afios lo que significa un
53% del total de las exportaciones.?’.

e De acuerdo a la evaluacion obtenida respecto a variables tanto cualitativas como
cuantitativas se confirmé a Estados Unidos como pais destino de exportacion, puesto que
obtuvo el mejor puntaje de la ponderacién de factores, frente a paises como Espafa y
Japon.®

¢ Se defini6 como Estado destino de las exportaciones Florida, por ser un sitio turistico
que agrupa a diferentes personas que cumplen con el perfil de clientes que compran
artesanias, ademas de ser un estado de clima calido lo que favorece la venta de los
productos.

¢ De acuerdo al analisis de la competencia internacional se puede concluir que China es
uno de los mas grandes competidores en el mercado de cesteria, con un porcentaje de
participacion del 78.02% y de 37.84% respectivamente, sin embargo los productos de
cafa flecha y fique tienen como valor agregado la elaboracion con materiales 100%
naturales y un disefio contemporaneo. Con respecto a la competencia nacional existen
pocas comercializadoras que exportan esta clase de productos, lo que brinda una
oportunidad de negocio porque el mercado se encuentra en crecimiento.

e Se va a trabajar con distribuidores importadores para comercializar al por mayor los
productos, los cuales se mostraran mediante Internet y muestras enviadas haciendo
énfasis en la elaboracion manual con fibras naturales por parte de los artesanos.

e Los proveedores cuentan con la capacidad instalada suficiente para satisfacer la

demanda de cada producto.

%% Dato conseguido mediante preguntas de precios de mercancias en entrevistas con proveedores de
la region de Cérdoba y Antioquia.

"Ver Tabla 1. Destinos de las exportaciones de articulos de cesteria

%8 Ver andlisis de mercado
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e PACHAMAMA se constituira como una sociedad limitada porque se ajustaba a las
necesidades de los socios y al crecimiento esperado de la empresa.

e La obtencidon del régimen de comercializadora internacional presenta las siguientes
ventajas: exencién del IVA sobre las mercancias y servicios intermedios de la produccion
y no estar sujetos a la retencién en la fuente.

e El proyecto requiere una inversion de $ 28.056.815; evaluandolo a cinco (5) afios, se
obtiene una rentabilidad del 122% efectiva anual, y un valor presente con una tasa del
15.62% E.A. de $ 89.647.961, La inversion se recupera en dos afos y 3 meses. (Ver
modulo financiero).

e La ejecucion del plan de negocios ayudara al desarrollo de las familias artesanas que
habitan la region, porque contribuira a la generacion directa e indirecta de empleo,
disminuira la siembra de cultivos ilicitos a través del aumento de la siembra de cafa

flecha y aportara capital para la region.
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13. GLOSARIO

Ad-Valorem: Expresién latina que indica “segun su valor”. // Denominacion dada a un
arancel o tributo definido por ley y que se calcula sobre las mercancias que se

nacionalizan.

Anilina: Fenilamina o Anilina, liquido incoloro, soluble en disolventes organicos y

ligeramente en agua

Arilaminas: las arilaminas son los quimicos a los que mas se responsabiliza de causar
cancer vesical ya que puede ser causado por la exposicién ocupacional a carcindbgenos;
Las personas con mayor riesgo son los pintores, los camioneros y aquellos que trabajan
en la industria del cuero, el aluminio y el caucho, al igual que quienes fumigan con

insecticidas, aunque.

Artesania: La artesania es la actividad de transformacion para la produccion de bienes a
través de oficios que se lleven a cabo con predominio de la energia humana de trabajo,
fisica y mental, complementada, generalmente, con herramientas y maquinas
relativamente simples y condicionadas por el medio ambiente fisico y por el desarrollo
histérico. Con esta actividad se obtiene un resultado final individualizado (producto
especifico), que cumple una funcion utilitaria y tiende a adquirir la categoria de obra de
arte, puesto que expresa valores culturales de un contexto social al cual contribuye a

caracterizar.

Artesania indigena: Producciéon de bienes Uutiles, rituales y estéticos, condicionada
directamente por el medio ambiente fisico y social. Constituye expresion material de la
cultura de comunidades con unidad étnica y relativamente cerradas. Es elaborada para

satisfacer necesidades sociales e integra, como actividad practica, los conceptos de arte
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y funcionalidad. Materializa el conocimiento de la comunidad sobre el potencial de cada
recurso del entorno geografico, conocimiento que es transmitido directamente a través de

las generaciones.

Artesania tradicional popular: Produccion de objetos dutiles y, al mismo tiempo,
estéticos, realizada en forma andnima por determinado pueblo que exhiba un completo
dominio de materiales, generalmente procedentes del habitat de cada comunidad. Esta
actividad es realizada como un oficio especializado, transmitido de generaciéon en
generacion, y constituye expresion fundamental de la cultura con las que se identifican,
principalmente, las comunidades mestizas y negras, y cuyas tradiciones estan
constituidas por el aporte de poblaciones americanas y africanas, influidas o
caracterizadas en diferentes grados por rasgos culturales de la visiéon del mundo de los

originarios inmigrantes europeos.

Artesania contemporanea o neoartesania: Produccion de objetos utiles y estéticos
desde el marco de los oficios y en cuyo proceso se sincretizan elementos técnicos y
formales, procedentes de diferentes contextos socio culturales y niveles tecno
econdmicos. Culturalmente, tiene una caracteristica de transicion hacia la tecnologia
moderna y/o la aplicacion de principios estéticos de tendencia universal y/o académicos,

y destaca la creatividad individual expresada por la calidad y originalidad del estilo.

ATPA: El Andean Trade Preference Act o Ley de Preferencias Arancelarias Andinas, es el
componente comercial del programa de la Guerra contra las Drogas que el Presidente

George Bush expidio el 4 de diciembre de 1991.

ATPDEA: ley de preferencias arancelarias andinas y de erradicaciéon de drogas, mediante
la cual se podra reclamar un tratamiento libre de arancel para ciertos productos
anteriormente excluidos del ATPA, asi como los que incluia el ATPA, si se determina que
no constituyen importacion sensible en el contexto de las importaciones procedentes de

los paises beneficiarios.
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Bambu: planta originaria de la India de tallo lefioso que alcanza gran altura, perteneciente
a las gramineas (Poaceae) con tallos lefiosos, con huecos excepto en los nudos,
normalmente en forma de cafas, sus cafas se utilizan para la elaboraciéon de algunos

utensilios.

Barriguero: Componente del telar, que consiste en un palo horizontal ubicado en el

abdomen alto del tejedor, con el fin de brindarle comodidad.

Browser: Conocido también como, un navegador web o hojeador, es una aplicaciéon que

permite al usuario recuperar y visualizar documentos de hipertexto, comunmente descritos

en HTML, desde servidores web de todo el mundo a través de Internet. Esta red de
documentos es denominada World Wide Web (WWW) o Telarana Mundial. La

funcionalidad basica de un navegador web es permitir la visualizacion de documentos de

texto, posiblemente con recursos multimedia incrustados. Los documentos pueden estar
ubicados en la computadora en donde esta el usuario, pero también pueden estar en
cualquier otro dispositivo que este conectado a la computadora del usuario o a través de
Internet, y que tenga los recursos necesarios para la transmision de los documentos (un
software servidor web). Tales documentos, comunmente denominados paginas web,
poseen hipervinculos que enlazan una porcion de texto o una imagen a otro documento,

normalmente relacionado con el texto o la imagen.

Cabuya: Es el producto que se obtiene de entrelazar los hilos de fique.

Carretel: Madeja de fique que se utiliza dentro de la lanzadera, para realizar un tipo de

tejido.

Carreta: Madeja de fique mas tupida que el carrretel, ubicada en el telar para uqge

suministre hilos de fique al momento de trenzar.

CERT: Certificado de Reembolso Tributario - CERT Como instrumento flexible de apoyo a

las exportaciones fue creado segun la Ley 48 de diciembre 20 de 1983, en su articulo 2°,
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con el propésito de promover las exportaciones de bienes y servicios, su diversificacion y

estimular la industria y los sectores productivos nacionales.

Ciphertext: es un mensaje que fue encriptado.

CNUDMI: Principal érgano juridico del sistema de las Naciones Unidas en el ambito del
derecho mercantil internacional. Organo juridico de composicién universal, dedicado a la
reforma de la legislacion mercantil a nivel mundial durante mas de 40 afios. La funcion de
la CNUDMI consiste en modernizar y armonizar las reglas del comercio internacional. La
CNUDMI formula normas modernas, equitativas y armonizadas para regular las

operaciones comerciales.

Colino: Nombre con el que se conoce la semilla que se encuentra dentro de la flor de la
mata de fique, el colino se extrae de la flor y se siembra para una nueva plantacion. La
planta de fique solo florece una sola vez y trae consigo la semilla o colino, ya que apenas

florece la planta no vuelve a ser util para la extraccién de la fibra.

Conformité Européenne: Las letras “CE” son una abreviacion de la expresién en

Francés Conformité Européenne que significa Conformidad Europea.

Corium: Area externa del ala anterior limitada internamente por la sutura claval

CRM: (Customer Relationship Management), significa de manera literal, la administracion
de la relacion comercial con los clientes de una empresa. La CRM es parte de una
estrategia de negocio centrada en el cliente. Una parte fundamental de su idea es,
precisamente, la de recopilar la mayor cantidad de informacion posible sobre los clientes,
para poder dar valor a la oferta. La empresa debe trabajar para conocer las necesidades

de los mismos y asi poder adelantar una oferta y mejorar la calidad en la atencion.
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DEX: (Declaracion de Exportacién) Es un documento en el cual se consigna la
informacién correspondiente a una exportacion. EI DEX es expedido por la DIAN y se
vende en las Administraciones de Aduana de la DIAN en el pais y en los sitios autorizados

por la misma. Tiene un valor de $6.000.00 y consta de un original y cuatro copias.

DTF: Deposito a termino fijo

Encriptamiento: Es el proceso de convertir un texto a un texto encriptado generalmente
envuelve un conjunto de transformaciones que usa un conjunto de algoritmos y un
conjunto de parametros de entrada; es usado para asegurar la seguridad en los sistemas
distribuidos. El esquema mas apropiado es que cuando dos entidades se quieren
comunicar establecen una clave de comunicacién para ayudar a una autentificaciéon del
servidor. Esto es importante para notar que la clave de conversacion es determinada para
la autentificacion del servidor, pero nunca es enviada en modo texto de una a otra
entidad. Un texto es un mensaje entendible que sera convertido a un formato no

intelegible.

Enrollador: Componente del telar que se encarga de enrollar la tela que se va tejiendo.

ERP: Sistemas de planificacion de recursos empresariales son sistemas de informacién

gerenciales que integran y manejan muchas de las practicas de los negocios asociados
con las operaciones de produccion y de los aspectos de distribucién de una compania

comprometida en la produccién de bienes o servicios.

Fibroina: una de las dos sustancias de que se compone la seda

FOB: FRANCO A BORDO (Free on Board), significa que el vendedor entrega cuando las
mercancias sobrepasan la borda del buque en el puerto de embarque convenido. El
comprador debe soportar todos los costes y riesgos de la pérdida y dano de las
mercancias desde aquel punto. Este término exige al vendedor despachar las mercancias
de la aduana de exportacion (tramites aduaneros de la exportacion).
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Guarne: Municipio de Antioquia, productor de fique.

Hemp: fibra de marihuana o cafiamo es la fibra que se obtiene de la planta conocida
como Cannabis sativa L; de esta planta es posible obtener ejemplares machos de los
cuales se obtiene la fibra y contienen muy baja cantidad de THC que es el quimico
psicoactivo contenido en la marihuana y que le da sus propiedades enervantes y

curativas.

INCOMEX: Instituto Colombiano de Comercio Exterior

La morera: (Morus spp), el alimento tradicional para el gusano de seda, actualmente se

encuentra presente en paises alrededor del mundo.

La interfaz de usuario: es la forma en que los usuarios pueden comunicarse con una

computadora, y comprende todos los puntos de contacto entre el usuario y el equipo. Sus

principales funciones son: manipulacién de archivos y directorios, herramientas de
desarrollo de aplicaciones, comunicacion con otros sistemas, informacion de estado,
configuracion de la propia interfaz y entorno, intercambio de datos entre aplicaciones,

control de acceso y sistema de ayuda interactivo.

Lanzadera: Instrumento utilizado para tejer, cuya funcién es desplazarse en forma

horizontal entre las cuerdas verticales del telar para entrelazarse y formar el tejido.

Lisos: Componente del telar cuya funcion es entrecruzar las fibras de fique y separarlas

cambiandolas de posicion.

Madeja: los artesanos del fique llaman madeja al grupo de hilos de fique sin trenzar.

Manojo: agrupacion de elementos. Manojo de fique, hace referencia a una cantidad

agrupada de fibras de fique; Manojo de flores, grupo de flores.
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Masas: componente del telar, que se encarga de tensionar las cuerdas de fique que salen

del encarretamiento.

Netscape Navigator: Es un navegador web y el primer resultado comercial de la

compafia Netscape Communications, creada por Marc Andreesen, uno de los autores de
Mosaic cuando se encontraba en el NCSA (Centro Nacional de Aplicaciones para

Supercomputadores) de la Universidad de lllinois en Urbana-Champaign. Netscape fue el

primer navegador comercial. Su nombre en clave, Mozilla parece provenir, segun se
contaba en algunos documentos de las versiones iniciales, de la combinacién de Mosaic,

su 'padre', y Godzilla, monstruo muy apreciado por los autores.

OCDE: Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econémico, es una organizacion
de cooperacion internacional compuesta por 30 paises desarrollados cuyo objetivo es
coordinar sus politicas econémicas y sociales. Fundada en 1961. La sede central de la
OCDE se encuentra en la ciudad de Paris.

Outsourcing: Subcontratacion (del inglés outsourcing), también llamado tercerizacién o
externalizacion, es el proceso econdémico en el cual una empresa determinada mueve o
destina los recursos orientados a cumplir ciertas tareas, a una empresa externa, por
medio de un contrato. Esto se da especialmente en el caso de la subcontratacion de
empresas especializadas. Para ello, pueden contratar soélo al personal, en cuyo caso los

recursos los aportara el cliente (instalaciones, hardware y software), o contratar tanto el

personal como los recursos.

Pantoja: elemento ornamental de las casas

Peine: es un componente del telar cuyo propdsito es separar las fibras que salen de las

carretas en el telar.
Reticulantes: Son auxiliares que se utilizan para mejorar las propiedades fisicas de un

acabado y actuan uniendo las diversas moléculas de acabado entre si para mejorar la

solidez al frote humedo aunque al mismo tiempo empeoran las flexiones y la elasticidad.
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Red inalambrica: Ondas de radio de bajo poder, como los que se emplean para
transmitir informacién entre dispositivos, normalmente no tienen regulacion, pero sin son
transmisiones de alto poder requieren un permiso del estado para poder trasmitir en una
frecuencia especifica. Sus principales ventajas son que permiten una amplia libertad de
movimientos, facilita la reubicacion de las estaciones de trabajo evitando la necesidad de
establecer cableado y la rapidez en la instalacion, sumado a menores costos que

permiten una mejor insercion en economias reducidas.

Software: (también se le denomina programatica, equipamiento I6gico o soporte I6gico)

Son todos los componentes intangibles de un ordenador o computadora, es decir, al

conjunto de programas y procedimientos necesarios para hacer posible la realizacién de
una tarea especifica, en contraposicién a los componentes fisicos del sistema (hardware).

Esto incluye aplicaciones informaticas tales como un procesador de textos, que permite al

usuario realizar una tarea, y software de sistema como un sistema operativo, que permite

al resto de programas funcionar adecuadamente, facilitando la interaccion con los
componentes fisicos y el resto de aplicaciones.
Tracheophyta: Son las plantas vasculares, existen mas de 250.000 especies: Las hay

pequenas generalmente rastreras. Los helechos pertenecen a esta division.

Tripeperro: Planta terrestre y trepadora, con hojas grandes y acorazonadas de 40cm. de
largo y 15cm. de ancho. Sus raices aéreas, que se demoran dos afios en crecer, son la

parte de la planta que se teje en la cesteria.

Silvicultura; Es la ciencia destinada a la formacion y cultivo de bosques

Rattan: Es una clase de arbol de palma. Hay de diversas clases, y el mas grande
alcanza los 650 pies. La mayoria de los arboles se encuentran en Malasia y Borneo.
Durante muchos afios la gente ha utilizado el rattan para diversos propdsitos. Sus
vastagos se hierven en un aceite y después se pulen en arena y aserrin para quitar
gomas y resinas naturales. Las pieles externas de la rota entonces se quitan para tejer

muebles, pero también se utiliza para hacer cuerdas y cestas. En las Filipinas que se
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utilizan para las hamacas, esteras el dormir, trampas para pescar y las cestas.
Actualmente el rattan es el segundo producto después de madera de construccion.
Millones de libras se envian hacia fuera cada ano. Muchas clases de rattan se amenazan

debido a los muchos incendios que se presentan.

Watermarking: Llamada también marca de agua digital, es una técnica de ocultacion de

informacién que forma parte de las conocidas como esteganograficas. Su objetivo

principal es poner de manifiesto el uso ilicito de un cierto servicio digital por parte de un
usuario no autorizado. Concretamente, esta técnica consiste en insertar un mensaje
(oculto o0 no) en el interior de un objeto digital, como podrian ser imagenes, audio, video,
texto, software, etc. Dicho mensaje es un grupo de bits que contiene informacién sobre el

autor o propietario intelectual del objeto digital tratado.

Zona Franca: es un area, un territorio o una regién especifica, delimitada dentro del

territorio de un pais, en la cual existen unas condiciones.
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