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Resumen 

 

Con éste estudio se realizará una propuesta de estructuración de la empresa D’Origins 

con el fin de optimizarla, esto a través del ciclo de retroalimentación y control de su proceso 

organizacional, estudios de viabilidad económica y de producción (costos fijos y variables de 

materiales y mano de obra directa e indirecta) y financiera (índices de liquidez, actividad, 

endeudamiento, rentabilidad, TIR, VPN y estados financieros) y estudio del mercado en el que 

actualmente se incursiona para conocer las tendencias, gustos y preferencias de los clientes de 

la empresa, con el fin de que esta información permita darle valor agregado al producto y así 

mismo fidelizar sus clientes para maximizar los ingresos de la empresa. 

 

Palabras clave: investigación, análisis, diagnostico, procesos, estructuración. 
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Abstract 

 

With this study the importance of optimizing the company D. Origins will be proved, 

this through the feedback loop and control of their organizational process, the economic 

feasibility (fixed and variable costs of materials and direct and indirect labor), financial 

feasibility (liquidity rates, activity, indebtedness and profitability) and market research 

(showing market players, collecting, tabulating and analyzing the methodology of the primary 

source that was used and starting from this, the strategy that will be handled which will take 

into account the price, place, product and marketing or advertising) that currently is used to 

explore for trends, tastes and preferences of company’s customers, with the purpose of allows 

this information to add value to the product and likewise retain customers to maximize 

revenues for the company. 

 

Keywords: research, analysis, diagnosis, processes, income. 



14 
 

Planteamiento del problema 

 

De acuerdo a Pérez & Ramírez (2015) a pesar de que las PYMES aportan al 38% del 

PIB en Colombia solo el 50% de ellas sobreviven, debido a que le dan muy poca importancia 

al valor agregado y al equilibrio del mercado donde su oferta podría madurar su producto o 

bien terminar el ciclo de vida del producto y/o servicio que demanda el consumidor; quizá, por 

la falta de tiempo y de recursos, a esto se suma el hecho de que muchos son negocios de 

subsistencia y que los gerentes creen que las técnicas de hace 20 años funcionaran a pesar de 

la evolución que ha tenido el país en cuanto a tecnología, economía y avances en la forma de 

administrar los recursos. 

 

De ahí que la problemática del ente económico D’Origins es la falta de procesos 

administrativos estratégicos y la ausencia de los registros contables por lo cual no se están 

llevando a cabo estados financieros que permitan controlar la empresa y conocer el 

cumplimiento de las metas alcanzadas en cuanto a utilidades; así como, el correcto 

cumplimiento de los procesos legales que se ajustan o le corresponden a la situación actual de 

la empresa. 

 

Basados en ésta problemática la solución que se plantea es ejecutar un proceso de 

planeación estratégica, iniciando con el análisis del micro entorno (DOFA, Clúster y las cinco 

(5) fuerzas de Porter), macro entorno ( matriz Pestel ), así como; la caracterización y el 

diagnostico general de la empresa donde el stakeholder haga uso de diferentes controles 

financieros, para posteriormente formular las soluciones a los problemas identificados para de 
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este modo tener control de la organización y pueda así tomar decisiones acertadas. 
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Antecedentes 

 

Durante décadas se ha tenido conocimiento de empresas colombianas que han 

fracasado, una de las causas principales ha sido la apertura económica dando pie al 

contrabando, que de acuerdo a la Dirección Nacional de Impuestos y Aduanas, Dian, le 

representa una pérdida al país de aproximadamente US $7000 millones al año. Ortega (2014) 

ex funcionario de la Dian aseguró: 

 

Las confecciones, con unos US $3.400 millones, la gasolina con US $800 millones y 

los licores con US $600 millones, son los principales sectores del contrabando en 

Colombia. Le siguen el arroz por el orden de los US $540 millones, el calzado con un 

promedio de US $400 millones y los cigarrillos que mueve unos US $260 millones 

anuales. 

 

Se podría considerar que los productos del contrabando textil tienen gran acogida en 

los consumidores por su bajo precio, de allí se puede deducir que el hecho de que sus costos 

sean mínimos se debe a que no cubren el pago de los aranceles y de los impuestos vs lo que 

ocurre con una organización que compre su materia prima a entidades que importan 

legalmente sus productos. Lo anterior es lo que conlleva a que el producto de contrabando 

tenga un precio menor al producto local causando que el consumidor por economía prefiera 

ese producto importado de manera ilegal. Según Luis Fernando Rojas, columnista del diario 

el Universo, también, interfiere en los precios de estos productos el bajo costo de la mano de 

obra en los países asiáticos, debido a la sobrepoblación que existen en estos. 
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Esto sin contar los problemas financieros que puede enfrentar la organización por 

deudas a terceros (bancos, proveedores, gobierno, etc.) o por la incursión de reconocidas 

marcas extranjeras. 

Se acudió al ejemplo de empresas tales como CROYDON DEL PACIFICO S.A., 

predecesora de CROYDON S.A y a la empresa colombiana de Calzado Comercial e Industrial 

grupo Grulla para evidenciar la necesidad de éste estudio con el propósito de tomar medidas que 

permitan evitar, mitigar, reducir o compartir los riesgos del mercado. 

 

Para el caso de CROYDON S.A. pese a que tenía una antigüedad de más de cincuenta 

años liderando el mercado del calzado colombiano a partir de 1990 empezó un declive debido 

al ingreso de producto asiático en contrabando, al alto costo de las materias primas (el alto 

costo que tenían en sus presupuestos sus proveedores se veía reflejado en el precio ofertado), 

la incursión en el mercado de grandes marcas como lo son Adidas y Nike entre otras. A esta 

problemática del mercado se sumó la débil estructura laboral ante lo cual el presidente de 

CROYDON S.A. en ese entonces, Javier López, dijo que esperaba ayuda del estado y de su 

sindicato, ayuda que no recibió y por lo que la empresa ni pudo ser rescatada por cuenta propia 

ni pudo recibir la inversión de empresarios extranjeros que estaban dispuestos a hacer un 

aporte de 12.000 millones de pesos de su capital al patrimonio de la empresa, de otro lado 

también aseguró que la Dian les embargo la cartera, la cual hubiera sido de gran ayuda para 

salir avante en la situación que vivía la empresa, CROYDON S.A se liquidó con pasivos 

financieros mayores 6.732 millones de pesos y otros pasivos sobre todo con los socios que a su 

vez fueron prestamistas por un valor de 3.200 millones de pesos. Los productos CROYDON 



18 
 

S.A hoy en día se siguen distribuyendo pero bajo otra administración. (Ardila, 1996) 

 

De otro lado tenemos la Compañía fundada en 1953 líder en la distribución de calzado y 

ropa protectora para la intemperie que es Calzado Comercial e Industrial grupo Grulla la cual 

iba hacia el fracaso en el siglo XX. Su liquidación fue ordenada por la Súper-sociedades en 

octubre de 1997, ante la imposibilidad de cumplir con un acuerdo concordatario, que incluía, 

entre otras cosas, una capitalización por 1.400 millones de pesos. Las causan fueron los 

problemas financieros que se agudizaron por la negativa de los trabajadores a cambiarse de 

régimen de cesantías, las deudas, contrabando, créditos cerrados y poca producción. La 

compañía estaba capacitada para producir 9000 pares de zapatos al día y solo producía el 33% 

(3000 pares). Ante lo anterior las medidas que se tomaron como solución fue la emisión de más 

acciones en la bolsa de valores de Medellín para que participaran personas naturales y jurídicas 

y la estructuración de sistemas de producción, comercialización y mercadeo. (El Tiempo, 1998) 

 

Coltejer es un caso de éxito de una empresa textil en Colombia, fue fundada en 1907 con 

solo 12 empleados, a pesar de la crisis en que comienza en 1929 logro conservar su nivel de 

producción y por ende su planta de trabajo, junto con el personal que la operaba, desde ese 

entonces ha venido creciendo a pasos agigantados a pesar de las diferentes adversidades que ha 

traído la economía colombiana como la reevaluación de la moneda y el contrabando. (Coltejer, 

2017) 

 

El ente económico Arturo Calle hacia 1966 realizaba comercialización de aquellos 

fabricantes que aprobaban que en su punto de venta se ofertara su producto, esto limito su 
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mercado, no existía diversificación ni innovación además de no poder tomar decisiones sobre el 

precio de las prendas formales. Este escenario fue el que llevo al empresario a cambiar su visión 

y encaminarla al liderato de su organización, con esto se inició Arturo Calle como fabricante de 

sus productos. Y con el paso de los años esta empresa ha cogido gran auge, está liderando de tal 

forma el mercado que su portafolio de productos está totalmente diversificado y hoy por hoy en 

sus colecciones se encuentran prendas de vestir formales, sport, accesorios, prendas para niños, 

zapatos formales, inclusive uniformes y dotaciones. No solamente su producto lo posesiona, 

también en sus clientes hay una amplia satisfacción por la atención, por el trato con el que se les 

atiende. Lo anterior posesiono a Arturo Calle en el primer lugar en el ranking del 2016 de las 100 

empresas más repuntadas del país en la categoría de confección.  (HSB noticias.com, 2016) 

 

De otro lado la empresa textil Fabricato enfrentó una crisis financiera en el año 1982 

debido al mal manejo del presidente en ese entonces, la crisis económica, el contrabando; entre 

otros factores que llevaron a la organización a un declive que además de falta de liquidez le 

impidieron obtener financiamiento con terceros, crisis de la cual lograron salir avante 

reduciendo su talento humano en un 25% y reteniendo los dividendos de los accionistas para 

luego convertirse en el año 1990 en una de las empresas más exitosas del país. Sin ser la única 

que sufriera déficit económico puesto que para el mismo año las empresas Coltejer y Tejicondor 

estaban pasando por la misma situación, estas empresas se acogieron a hacer uso de un crédito 

otorgado por el gobierno por cinco mil millones de pesos. (Lopera, 1991) 

Luego de conocer estos antecedentes es importante hacer salvedad de que en la 

actualidad existen varias alternativas de desarrollo como solución a los diversos problemas 

que puede presentar una empresa ya sea por las fluctuaciones del mercado, por 
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competitividad, falta de liquidez y solvencia, así como, por  los nuevos competidores, entre 

otros. 

 

Algunos casos conocidos de la utilización de las alternativas de desarrollo son: 

 

En el año 2014, Tigo y Une (empresas de telecomunicaciones) recurrieron a la fusión con 

la finalidad de aumentar su productividad y liderar el mercado a costos mínimos. 

 

McDonals y Subway han implementado la creación de franquicias con diferentes puntos 

de venta en busca de abarcar mayormente el mercado. 

 

En el año 2016 Brookfield Asset Management adquirió la empresa de energía Isagen en 

busca de diversificar o ampliar su portafolio. 

 

En el año 2008, Bimbo y Wrigley S.A crearon una alianza estratégica para que por 

medio de la tercerización de la distribución de sus productos pudieran adquirir ventajas 

competitivas frente a otras empresas del mercado. 

 

Spiecapag y la compañía colombiana Ismocol, desarrollaron una alianza comercial (joint 

venture) al momento de construir la primera sección de 37 kilómetros de un oleoducto en el sur 

oriente de Bogotá. 

 

GAP Inc. Corporación de venta de productos textiles practica la integración horizontal y 
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vertical, ya que controla tres compañías diferentes, buscando adquirir diversas alternativas de 

desarrollo para competir con la empresa que este liderando el mercado en dicho momento. 

 

 

Actualmente el Banco Cooperativo Coop central (el Banco de las Cooperativas en 

Colombia) se encuentra en proceso de desarrollo buscando crecer progresivamente por medio 

de estrategias en sus procesos administrativos, teniendo en cuenta factores importantes como 

los son, la sobrevivencia, la rentabilidad y el crecimiento. 

Es el caso de Big Cola que actualmente compite con Coca Cola brindándole un valor 

agregado a su producto por medio de sus bajos precios (ventaja competitiva) y su sabor 

similar (ventaja comparativa). 
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Objetivos 

 

Objetivo general 

 

Plantear la estructuración de D’Origins en el ámbito organizacional, financiero y 

estratégico, para incrementar las utilidades incurriendo en inversiones que sean recuperadas 

en corto tiempo y lo anterior demostrado a través de la metodología de investigación 

formativa. 

 

 

Objetivos específicos 

 

Diagnosticar la empresa para crear una propuesta de organigramas, diagrama de flujo 

de procedimientos, caracterización de la empresa que permita su estructura organizacional y 

en su control su planeación estrategia.  

 

Realizar un estudio de mercado que permita evidenciar la percepción de los clientes, 

proveedores y competidores para crear soluciones a los problemas identificados que 

contribuyan al control, regulación  y retroalimentación de la empresa. 

 

Realizar una propuesta con respecto al control de ventas, inventario de materia prima 

y de producto terminado; así como, control de ingresos, egresos, proveedores, deudores, 

costo del producto y demás ítems que ayuden a tener un control sobre la economía de la 

empresa, para luego consolidar dicha información en los estados financieros. 
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Calcular indicadores financieros que le sirvan al emprendedor como apoyo en la toma 

de decisiones, tales como indicadores de rentabilidad, liquidez, endeudamiento y solvencia 

para analizar la participación o peso de cada cuenta de los estados financieros; además del 

análisis general del comportamiento de las ventas. 

 

Crear una propuesta que contenga la legislación con la que deba operar la empresa, que 

le permita a esta ser más sólida en su parte legal. 
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Marco conceptual 

 

Accesibilidad: Se utiliza para nombrar al grado o nivel en el que cualquier ser humano, 

más allá de su condición física o de sus facultades cognitivas, puede usar una cosa, disfrutar de 

un servicio o hacer uso de una infraestructura. 

 

Análisis clúster: El análisis clúster es un conjunto de técnicas multi-variantes utilizadas 

para clasificar a un conjunto de individuos en grupos homogéneos. 

 

Anti fluido: Impenetrable por el agua y algunas clases de fluidos. 

 

Arqueo: El término arqueo hace referencia al análisis, recuento y comprobación de los 

bienes y dinero pertenecientes a una persona o entidad, con el objeto de comprobar si se ha 

contabilizado todo el efectivo recibido y si el saldo que arroja esta cuenta corresponde con lo que 

se encuentra físicamente en caja en dinero efectivo, cheques o vales. 

 

Balanced ScoreCard: Traduce la estrategia en un conjunto de medidas de la actuación, 

las cuales proporcionan la estructura necesaria para un sistema de gestión y medición. 

 

Bosquejo: Es la primera traza, boceto o diseño que se realiza de una obra pictórica o de 

cualquier otra producción de la creatividad humana. El bosquejo supone el primer paso concreto 

de la obra, es decir, la primera materialización de la idea del autor. 

 

http://definicion.de/condicion
http://definicion.de/boceto
http://definicion.de/diseno/


25 
 

Cerro sport: Tela de origen asiático semi anti fluido ideal para la elaboración de 

chaquetas y sudaderas. 

 

Código CIIU: Es la Clasificación Industrial Internacional Uniforme de todas las 

actividades económicas de los empresarios del país, para este caso Colombia. 

 

Comerciante: Comerciante es la persona  que se dedica a negociar comprando y 

vendiendo mercaderías. 

 

Comisión: Dinero que recibe un intermediario sobre el producto de una venta o negocio o 

por la prestación de un servicio. 

 

Conceder: Dar, otorgar, hacer merced y gracia de algo. 

 

Costeo: La información del costo de un producto o servicio es usada por los gerentes para 

establecer los precios del producto, controlar las operaciones y desarrollar estados financieros. 

 

Costos indirectos de fabricación reales: Se conocen también como CIF control, carga 

fabril, y son realidad los costos Indirectos de producción. 

 

Costos: El término costo hace referencia al importe o cifra que representa un producto o 

servicio de acuerdo a la inversión tanto de material, de mano de obra, de capacitación y de 

tiempo que se haya necesitado para desarrollarlo. 

http://definicion.de/persona
https://www.caixabank.es/apl/buscador/index_es.html?q=venta&amp;site=Par_es%7CEmp_es
https://es.wikipedia.org/wiki/Costo
https://es.wikipedia.org/wiki/Estados_financieros
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Costura: Unir con hilo, generalmente enhebrado en la aguja, dos o más pedazos de tela, 

cuero u otra materia”; “hacer labores de aguja”; “unir papeles mediante grapas” y “unir una cosa 

con otra, de suerte que queden muy juntas o pegadas”. 

 

Cuantificar: Expresar numéricamente una magnitud de algo. 

 

Declive: Indica el momento a partir del cual las condiciones de una persona o grupo, 

incluso de algún objeto, empiezan a empeorar para ir ya cuesta abajo. 

 

Depreciación: Disminución del valor o precio de algo, con relación al que antes tenía, 

comparándolo con otras cosas de su clase. 

 

Desviación estándar: La desviación Estándar, en un conjunto de datos (precios en el caso 

del mercado de valores) es una medida de dispersión, que nos indica cuánto pueden alejarse los valores 

respecto al promedio (media), por lo tanto es útil para buscar probabilidades de que un evento ocurra, o en 

el caso del mercado bursátil, determinar entre que rango de precios puede moverse un determinado activo, 

y determinar qué tipo de activos pueden ser más volátiles que otros. 

 

Devengar: Adquirir derecho a alguna percepción o retribución por razón de trabajo, 

servicio u otro título. Devengar salarios, costas, intereses. 

 

Diseño Transversal descriptivo: Recolectan datos en un solo momento, en un tiempo 

único. Su propósito es describir variables, y analizar su incidencia e interrelación en un momento dado. 

Es como tomar una fotografía de algo que sucede. 
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Diversificación: Es una estrategia que adoptan ciertas empresas respecto a ofertar 

diversidad en sus productos. 

 

Empírico: Persona que adquirió conocimiento a partir de su experiencia. 

 

Empresa: Es una unidad económico-social, integrada por elementos humanos, materiales 

y técnicos, que tiene el objetivo de obtener utilidades a través de su participación en el mercado 

de bienes y servicios. Para esto, hace uso de los factores productivos (trabajo, tierra y capital). 

 

Estadística: La Estadística trata del recuento, ordenación y clasificación de los datos 

obtenidos por las observaciones, para poder hacer comparaciones y sacar conclusiones. 

 

Estrategia: Es un conjunto de acciones que se llevan a cabo para lograr un determinado 

fin. 

Fleece ovejero: Tela de origen asiático abrigada e ideal para la parte interior de prendas 

de vestir y sudaderas, así como la elaboración de cobijas por ser una imitación de la lana. 

 

Fluctuaciones: Variación de la intensidad o medida de una cosa. 

 

Flujo de caja: Los flujos de caja son las variaciones de entradas y salidas de caja o 

efectivo, en un período dado para una empresa. 
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Franquicia: La franquicia es un tipo de contrato utilizado en el comercio mediante el cual 

una parte llamada franquiciador cede a otra llamada franquiciado la licencia de una marca para 

su explotación comercial así como los métodos, procedimientos y tecnología a cambio de pagos 

periódicos. 

 

Impuesto de Industria y Comercio (ICA): Es un gravamen de carácter municipal que 

grava toda actividad industrial, comercial o de servicios que se realiza en Soacha en forma ocasional o 

permanente con o sin establecimientos. 

 

Impuestos: Un impuesto es un tributo que se paga al estado para soportar los gastos 

públicos. Estos pagos obligatorios son exigidos tantos a personas físicas, como a personas 

jurídicas. 

 

Indicadores financieros: Son ratios extraídos de los estados financieros de las empresas 

los cuales permiten conocer con exactitud las capacidades que posee la empresa frente a 

diferentes fenómenos a los que se ve expuesta, por ejemplo la capacidad de endeudamiento la 

cual brinda una certeza sobre el monto hasta el cual se puede endeudar la empresa sin 

comprometer el patrimonio. 

 

Ingresos: Hacen referencia a todas las entradas económicas que recibe una persona, una 

familia, una empresa, una organización, un gobierno, etc. El tipo de ingreso que recibe una 

persona o una empresa u organización depende del tipo de actividad que realice (un trabajo, un 

negocio, una venta, etc.). El ingreso es una remuneración que se obtiene por realizar dicha 
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actividad. 

 

Investigación cualitativa: Tiene como objetivo la descripción de las cualidades de un 

fenómeno. Busca un concepto que pueda abarcar una parte de la realidad. No se trata de probar o de 

medir en qué grado una cierta cualidad se encuentra en un cierto acontecimiento dado, sino de descubrir 

tantas cualidades como sea posible. 

 

Investigación cuantitativa: Pretende tomar una decisión respecto a ciertas alternativas, 

que tienen la particularidad de que entre ellas hay una relación que se puede representar de forma 

numérica. 

 

IPC: Mide la evolución del costo promedio de una canasta de bienes y servicios 

representativa del consumo final de los hogares, expresado en relación con un período base. La 

variación porcentual del IPC entre dos periodos de tiempo representa la inflación observada en 

dicho lapso. 

 

Like: Me gusta. 

 

Liquidez: Disponibilidad de dinero en efectivo o de activos financieros convertibles en 

efectivo de manera fácil y rápida.  

 

M/CTE: Moneda corriente. 

 

http://www.monografias.com/trabajos16/objetivos-educacion/objetivos-educacion.shtml
http://monografias.com/trabajos10/anali/anali.shtml
http://www.monografias.com/trabajos10/teca/teca.shtml
https://www.caixabank.es/apl/buscador/index_es.html?q=dinero&amp;site=Par_es%7CEmp_es
https://www.caixabank.es/apl/buscador/index_es.html?q=efectivo&amp;site=Par_es%7CEmp_es
https://www.caixabank.es/apl/buscador/index_es.html?q=activos%20financieros&amp;site=Par_es%7CEmp_es
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Madrugón: Lugar de distribución de prendas de vestir al por mayor y al por menor, 

ubicado en la ciudad de Bogotá en la calle 12 #10-36 san Victorino. 

 

Mano de obra directa: Por el valor de los sueldos, jornales y prestaciones sociales de los 

trabajadores que laboran directamente en el proceso productivo. 

 

Margen de contribución: Es el la diferencia entre el precio de venta menos los costos 

variables. Es considerado también como el exceso de ingresos con respecto a los costos 

variables, exceso que debe cubrir los costos fijos y la utilidad o ganancia. 

 

Marketing mix: Se ocupa de que las relaciones con los clientes perduren al mismo tiempo 

que vela por captación de nuevos clientes y de la satisfacción de los ya existentes, hoy en día el 

marketing no solo se trata de vender, se trata de la satisfacción de ofrecer valor a los nuevos o 

posibles clientes. 

 

Marketing: Analiza la gestión comercial de una empresa, con el objetivo de sostener e 

incrementar su captación de clientes y por ende sus ingresos. 

 

Mediana: Representa al valor de la variable de posición central dentro de un conjunto de 

datos organizados. Esto quiere decir que el conjunto de datos iguales o menores que la mediana 

supondrán el 50% de los datos, mientras que los datos mayores representarán el 50% restante. 

 

Metraje: Metros utilizados en el corte. 
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Microempresa: Es una empresa de tamaño pequeño. Su definición varía de acuerdo a 

cada país, aunque, en general, puede decirse que una microempresa cuenta con un máximo de 

diez empleados y una facturación acotada. Por otra parte, el dueño de la microempresa suele 

trabajar en la misma. 

 

Moda: Es el valor que más se repite en un grupo de números. 

 

Muestreo aleatorio: En esta técnica, cada miembro de la población tiene la misma 

probabilidad de ser seleccionado como sujeto. Todo el proceso de toma de muestras se realiza en un paso, 

en donde cada sujeto es seleccionado independientemente de los otros miembros de la población. 

 

Optimizar: Buscar la mejor manera de realizar una actividad. 

 

Organigrama: Un organigrama es un esquema de la organización de una empresa, 

entidad o de una actividad. El término también se utiliza para nombrar a la representación gráfica 

de las operaciones que se realizan en el marco de un proceso industrial o informático. 

 

Patrimonio: Conjunto de bienes, derechos y obligaciones pertenecientes a una persona 

física o jurídica, o afectos a un fin, susceptibles de estimación económica. 

 

Percepción: Proceso a través del cual las personas son capaces de comprender su entorno 

y actuar en consecuencia a los impulsos que reciben; se trata de entender y organizar los 

estímulos generados por el ambiente y darles un sentido. 

http://definicion.de/empresa
http://definicion.de/pais
https://explorable.com/es/poblacion-de-la-investigacion
http://definicion.de/organizacion
http://definicion.de/empresa
https://www.caixabank.es/apl/buscador/index_es.html?q=bienes&amp;site=Par_es%7CEmp_es
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Periodicidad: Tiempo en el que un suceso ocurre. 

 

Plaza: Se le denomina así a los canales de distribución de los productos. Es la manera por 

la cual la compañía hace llegar un producto hasta el cliente. 

 

Plotter: Maquina usada para imprimir gráficos. 

 

Ponderar: Considerar algo de forma equilibrada y compensada en proporción a su 

importancia relativa. 

 

Presupuesto: Es una previsión que se será necesaria para hacer frente a ciertos gastos. 

 

Preventivo: Que previene. 

 

Producción: Es  la creación y el procesamiento de bienes y mercancías. El proceso 

abarca la concepción, el procesamiento y la financiación, entre otras etapas. La producción 

constituye uno de los procesos económicos más importantes y es el medio a través del cual el 

trabajo humano genera riqueza. 

 

Pronostico: Predecir algo futuro a partir de indicios. 

 

Prueba acida: La prueba ácida es uno de los indicadores financieros utilizados para 

medir la liquidez de una empresa, para medir su capacidad de pago. 

http://definicion.de/trabajo/
http://definicion.de/trabajo/
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Punto de equilibrio: es una herramienta clave de análisis financiero  utilizada por los 

empresarios para saber en qué momento la empresa ni gana ni pierde dinero (su beneficio es 

cero). Es decir, conocer el punto de equilibrio le ayudará a saber cuánto tiene que vender para no 

perder dinero y a partir de qué número de unidades vendidas su empresa empieza a ganar dinero. 

 

Pymes: En Colombia el sector empresarial está clasificado en micro, pequeñas, medianas 

y grandes empresas, esta clasificación está reglamentada en la Ley 590 de 2000 y sus 

modificaciones (Ley 905 de 2004), conocida como la Ley Mi pymes. El término Pyme hace 

referencia al grupo de empresas pequeñas y medianas con activos totales superiores a 500 

SMMLV y hasta 30.000 SMMLV. 

 

Ratios: Es la razón o cociente de dos magnitudes relacionadas entre sí. Los ratios 

financieros o contables son los coeficientes que aportan unidades financieras de medida y 

comparación. A través de ellos, se establece la relación que presentan dos datos financieros y es 

posible analizar el estado de una organización en base de sus niveles óptimos. 

 

Rentabilidad: La rentabilidad hace referencia al beneficio, lucro, utilidad o ganancia que 

se ha obtenido de un recuso o dinero invertido. La rentabilidad se considera también como la 

remuneración recibida por el dinero invertido. 

 

Retazo: Retal o pedazo de tela. 

 

Rotación de cartera: La rotación de cartera es un indicador financiero que determina el 

http://definicion.de/organizacion
http://www.gerencie.com/dinero.html
https://www.gerencie.com/razones-financieras.html
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tiempo en que las cuentas por cobrar toman en convertirse en efectivo, o en otras palabras, es 

el tiempo que la empresa toma en cobrar la cartera a sus clientes. 

 

Rotación de inventarios: Permite identificar cuantas veces el inventario se convierte en 

dinero o en cuentas por cobrar. 

 

Segmentación de mercado: La segmentación de mercado es un proceso que consiste en 

dividir el mercado total de un bien o servicio en varios grupos más pequeños e internamente homogéneos. 

La esencia de la segmentación es conocer realmente a los consumidores. Uno de los elementos decisivos 

del éxito de una empresa es su capacidad de segmentar adecuadamente su mercado. 

 

Sistema Dupont: integra o combina los principales indicadores financieros con el fin de 

determinar la eficiencia con que la empresa está utilizando sus activos, su capital de trabajo y el 

multiplicador de capital (Apalancamiento financiero). 

 

Solvencia: Capacidad de una entidad de generar fondos para atender, en las condiciones 

pactadas, los compromisos adquiridos con terceros. 

 

Stakeholders: Son los interesados en el estudio, cuyos intereses se puedan ver afectados 

por la ejecución o resultado del estudio. 

 

Stock: Mercancías guardadas en un almacén. 

Suplir: Reemplazar, sustituir algo por otra cosa. 

http://www.monografias.com/trabajos13/segmenty/segmenty.shtml


35 
 

 

Terciarizar: Contratar servicios con compañías especializadas para la distribución 

propia. 

 

Tienda online o tienda virtual: Es un espacio dentro de un sitio web, en el que se ofrecen 

artículos a la venta. En un sentido amplio se puede describir a una tienda virtual como a una 

plataforma de comercio convencional que se vale de un sitio web para realizar sus ventas y 

transacciones. 

 

TIR: La tasa interna de retorno de una inversión o proyecto es la tasa efectiva anual 

compuesto de retorno o tasa de descuento que hace que el valor actual neto de todos los flujos de 

efectivo(tanto positivos como negativos) de una determinada inversión igual a cero. 

 

Trazo: Delineación con que se forma el diseño de la cabeza. 

 

Utilidad: Es la capacidad de un bien de satisfacer una necesidad o demanda del ser 

humano, a nivel individual o colectivo. En este sentido, existen distintos niveles de utilidad, 

entendida como la satisfacción derivada del consumo de un producto o de un servicio. 

 

Valor de salvamento: Es aquel valor del activo que no depreciamos, de modo que al 

terminar la vida útil del activo, nos queda ese valor sin depreciar. 

http://www.enciclopediafinanciera.com/finanzas-corporativas/tasa-de-descuento.htm
http://www.enciclopediafinanciera.com/finanzas-corporativas/valor-presente-neto.htm
http://www.enciclopediafinanciera.com/analisisfundamental/valoraciondeactivos/flujos-de-efectivo.htm
http://www.enciclopediafinanciera.com/analisisfundamental/valoraciondeactivos/flujos-de-efectivo.htm
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Valor Presente Neto (VPN): Es el método más conocido a la hora de evaluar proyectos de 

inversión a largo plazo.  El Valor Presente Neto permite determinar si una inversión cumple con 

el objetivo básico financiero: maximizar la inversión.  El Valor Presente Neto permite determinar 

si dicha inversión puede incrementar o reducir el valor de las Pymes. Ese cambio en el valor 

estimado puede ser positivo, negativo o continuar igual. Si es positivo significará que el valor de 

la firma tendrá un incremento equivalente al monto del Valor Presente Neto. Si es negativo 

quiere decir que la firma reducirá su riqueza en el valor que arroje el VPN. Si el resultado del 

VPN es cero, la empresa no modificará el monto de su valor. 

 

Varianza: Un análisis de varianza prueba la hipótesis de que las medias de dos o más 

poblaciones son iguales. La varianza evalúa la importancia de uno o más factores al comparar las 

medias de la variable de respuesta en los diferentes niveles de los factores. La hipótesis nula 

establece que todas las medias de la población (medias de los niveles de los factores) son iguales 

mientras que la hipótesis alternativa establece que al menos una es diferente. 

 

Vendedores ambulantes: Persona ubicada en cualquier espacio público sin pertenecer este 

a un local o establecimiento que cumpla con las normas legales para la venta de algún producto o 

servicio; los cuales son intercambiados por dinero en efectivo con sus clientes sin intervención 

de algún tipo de factura o soporte de venta. 

 

Viabilidad: Refiere a la probabilidad que existe de llevar aquello que se pretende o planea 

a cabo, de concretarlo efectivamente, es decir, cuando algo dispone de viabilidad es porque 

podrá ser llevado a buen puerto casi seguro. 
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Wix: Es una avanzada plataforma en desarrollo web y es gratuita permitiendo presencia 

online profesional. 
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Marco teórico 

 

Consultando diferentes fuentes se encontró que Pérez (2015) afirma que “solamente el 

50% de las Mi pymes colombianas sobreviven el primer año y solo el 20% al tercero”. 

(p.1).ya que a menor tamaño, mayor riesgo. Es por esto que se planea crear una organización 

estratégica del ente económico además de establecer normatividad y lineamientos financieros 

que sirvan de apoyo para controlar la economía de la misma e incrementar el crecimiento. 

 

Esta propuesta se fortalece con la teoría de Peter Drucker (1909-2005), el padre de 

la administración, que afirmaba: 

 

Alcanzar las utilidades no es una opción para la empresa sino una necesidad y es 

además la prueba de la viabilidad del modelo de negocio. Es decir, no basta producir o 

proporcionar un servicio que sea atractivo al cliente y que se venda, eso es solo una 

parte de la ecuación. Es necesario que al venderlo el empresario obtenga suficientes 

ingresos para que pueda pagar todos sus egresos y además le quede algo, una 

recompensa. Esto puede parecer obvio, pero la mayoría de las pymes adolecen de los 

controles y del análisis detallado para conocer la situación real de la empresa en 

cuanto a la utilidad que le deja cada línea de producto, cada tipo de cliente, cada canal 

de comercialización etc. Si no se tiene la información disponible es prácticamente 

imposible la toma oportuna y correcta de decisiones. Las utilidades son además el 

origen del crecimiento de los negocios. Es decir, se proyecta un negocio en constante 

crecimiento, el camino es reinvertir las utilidades y financiar a través de ellas el 
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crecimiento de la empresa. 

 

Además se consideró hacer uso de la teoría administrativa, según los aportes de Henry 

Fayol (1841-1925), con la finalidad de darle orden y continuidad al planteamiento del estudio, 

buscando ensamblar cada dependencia de la organización. Esta teoría administrativa hace 

referencia a las reglas que se deben seguir en la empresa, Fayol demostró que las 

organizaciones deben tener un proceso administrativo y con base a esto elaboró la siguiente 

secuencia: 

 

Planear (diseñar un plan de acción para el mañana), organizar (brindar y 

movilizar recursos para poner en marcha el plan), dirigir (seleccionar y evaluar el 

personal con el propósito de llegar a lo planificado), coordinar (asegurarse de que 

manejar el personal para que todo salga bien y arreglar los problemas) y controlar 

(garantizar que las cosas salgan según lo planificado). 

 

En relación a la teoría planteada por Henry Fayol al momento de planear la 

estructuración de D’Origins se tendrá en cuenta la teoría de Michael Porter (1947) que indica 

que: 

 

Existen cinco fuerzas que le permiten a la empresa obtener la rentabilidad esperada de 

un mercado, estas cinco fuerzas son: poder de negociación de los clientes, Rivalidad 

entre las empresas, amenaza de los nuevos entrantes, poder de negociación de los 

proveedores y amenaza de productos sustitutos. 
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De otro lado para fortalecer el estudio de mercadeo se usara como apoyo el Balance 

Scord Card de Kaplan & Norton, dos de los autores más reconocidos dentro del área de la 

administración, los cuales indican que se deben tener en cuenta cuatro perspectivas diferentes, 

las cuales son: 

 

la perspectiva financiera, donde los objetivos irán encaminados al crecimiento del 

rendimiento financiero de la empresa; la perspectiva del cliente, en la cual la 

experiencia que este tenga con el producto o servicio deberá ser grata; la perspectiva de 

los procesos internos, donde dichos procesos deberán ser de calidad y deberán crear 

valor a la empresa y la perspectiva de innovación y aprendizaje, por la cual la empresa 

se destaca dentro del mercado por la innovación en sus productos y su continua mejora.  
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Metodología 

 

Tipo de investigación: teniendo en cuenta que el tema no ha sido abordado 

anteriormente por la empresa D’Origins, la investigación seria de tipo descriptivo y de 

naturaleza cualitativa y cuantitativa, ya que se busca conocer la percepción que tiene el 

comprador directo y recurrente (segmentación por frecuencia de uso de una fuente primaria) 

con respecto a diversas prendas de vestir (chalecos o chaquetas con diferentes características) 

que generan una buena acogida en el mercado y que quisieran encontrar en el portafolio de 

productos de la empresa en mención. Con esta investigación se planea obtener información de 

primera mano que contribuya a la diversificación del portafolio de D’Origins, para de este 

modo, aumentar las posibilidades de venta, abarcar en mayor medida el mercado y por 

consiguiente obtener un incremento en los ingresos. 

 

Diseño de investigación: este diseño será transversal descriptivo. A través de un 

trabajo de campo se realizará una encuesta a una muestra representativa de los 

proveedores y clientes recurrentes de D’Origins (fuentes primarias), para conocer 

diferentes preferencias o percepciones sobre el mercado abordado. 

 

Personas a encuestar y muestra: como población encontramos a los 60 personas que 

son clientes frecuentes de D’Origins y en busca de una muestra representativa se tomara el 

50% más uno (1) de la población, es decir 31 clientes, la selección de estos clientes se hará 

por medio del muestreo aleatorio buscando obtener información objetiva. 
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De otro lado, se encuestará a todos los proveedores teniendo en cuenta que cada uno le 

proporciona a D’Origins un tipo de materia prima diferente; así como, a los competidores. 
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Caracterización de la empresa según entrevista realizada al propietario 

 

 

¿Quién es D’Origins? 

 

D’Origins es una empresa familiar cuya naturaleza es la fabricación y comercialización 

de prendas de vestir, específicamente, chaquetas sport para caballero, con más de 12 años de 

trayectoria en el mercado. Su punto de fábrica (propio) está situado en Soacha, San Nicolás, en 

la calle 26 sur # 21 A– 03. 

 

           Figura 1. Ubicación de la fábrica 

D’Origins distribuye sus productos en el Centro Empresarial y Comercial San Victorino 

 

S.A. – CECSA –, ubicado entre la localidad de Santa Fe y la candelaria, en la Av. Carrera 

 

10 entre Calle 11 y Calle 13 el cual según el Centro Empresarial y Comercial San Victorino 

D’Origins 

https://es.wikipedia.org/wiki/Carrera_D%C3%A9cima
https://es.wikipedia.org/wiki/Carrera_D%C3%A9cima
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“es uno de los lugares de abastecimiento de ropa más reconocidos en el país, que contribuye 

al desarrollo socioeconómico del entorno empresarial, aprovechando los procesos de 

renovación urbana del centro de la ciudad de Bogotá.” Su punto de venta está ubicado 

específicamente en la bodega Imperio de la Moda, localizada en la carrera 12 #10-36. 

D’Origins durante su trayectoria se ha caracterizado por la buena atención a sus clientes en 

precios bajos; así mismo, la empresa sobresale en el mercado por el personal integro que 

atiende con respeto y que cumple responsablemente en los pedidos realizados a enviar y 

pagar contra entrega a sus clientes ubicados en otras localidades de la ciudad. 

 

 

Figura 2. Ubicación del punto de venta 
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¿Cuál es su  misión? 

 

D’Origins tiene como misión suplir la necesidad de los ciudadanos, de 

vestirse con chaquetas sport de diferentes diseños, innovadoras y muy económicas con las 

cuales obtengan una satisfacción frente a las características de las prendas. 

 

¿Cuál es su  visión? 

 

La visión de D’Origins es ser en el año 2020 una de las empresas más 

influyentes del mercado mayorista sport logrando la preferencia de sus clientes al momento 

de abastecerse. 

 

¿Cuál es su labor social  y ambiental? 

 

Se incentiva al colaborador a que convierta su tiempo en dinero siendo gerente 

de su labor; es decir, la aspiración salarial de la persona con respecto a su trabajo le permitirá 

determinar que tanto deberá producir para alcanzar ese salario esperado. 

             Como responsabilidad ambiental, se realiza la respectiva clasificación de los 

desechos, buscando que sean aprovechados en mayor medida por los expertos en reciclaje, estos 

desechos son usados, por ejemplo, para el relleno de colchones tradicionales, adicional a esto D’Origins 

trata de minimizar el uso de bolsas, particularmente desechables, ya que se es consciente de que una 

bolsa de este tipo o un plástico en general tarda entre 100 y 1.000 años en descomponerse.1 

1 http://www.portalvidasana.com/cuanto-tarda-el-plastico-en-descomponerse.html 

http://www.portalvidasana.com/cuanto-tarda-el-plastico-en-descomponerse.html


46 
 

¿Cuáles son sus valores? 

 

En D’Origins es de vital importancia el trato y el bienestar de su equipo de trabajo y de 

sus familias; es por esto, que basados en los valores planteados, se busca que sus empleados se 

sientan a gusto con su trabajo y con su ambiente laboral; por otra parte, sus clientes reciben un 

trato honesto y cordial, buscando siempre fidelizarlos entre otros: por medio del buen trato y 

el buen servicio al cliente. Con respecto a los proveedores D’Origins procura tener una buena 

relación con ellos buscando bienestar de la relación cliente – proveedor. 

 

Valores en pro de trabajadores, clientes y proveedores. 

 

Tolerancia. 

Motivación.  

Responsabilidad. 

Respeto. 

Cumplimiento.  

Honestidad. 

Lealtad. 

Integridad. 

Puntualidad. 

Disciplina. 

Perseverancia.  

Disposición al cambio. 

Unidad. 
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Equidad. 

Justicia. 

Cortesía. 

 

 

¿Cuáles son sus metas? 

 

Corto plazo 
 

 

Identificar las posibles falencias en las que está incurriendo la empresa y que 

no permiten optimizar sus recursos financieros y su talento humano. 

 

Mediano plazo 

 

Darse a conocer en el mercado a través de nuevas tendencias que muestren 

innovación en su portafolio de productos, logrando así que el cliente lo prefiera. 

 

Largo plazo 

 

Crear y aplicar estrategias de diversificación del portafolio para liderar el mercado de 

chaquetas sport, por medio de nuevos canales de distribución y plazas de mercado. 

 

¿Cuál es el sector económico al que pertenece? 

 

D’Origins pertenece al sector industrial en el subsector de textiles y confección, el cual 

se encarga de categorizar las empresas que se dedican a la transformación de recursos en un 
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bien final. 

 

Las actividades económicas que D’Origins ejerce son. 

 “1410  Confección de prendas de vestir, excepto prendas de piel. 

4771  Comercio al por menor de prendas de vestir y sus accesorios (incluye artículos de 

piel) en establecimientos especializados. Homologados” Cámara de Comercio de 

Bogotá (2012) 

 

La empresa posee registro mercantil el cual le permite a D’Origins ser catalogada 

como establecimiento dedicado al comercio, adicional a esto se encuentra registrada en la 

DIAN con RUT, registro único tributario, el cual la clasifica como perteneciente al régimen 

simplificado. 
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Propuesta de estructuración 

 

 

Propuesta organizacional 

 

Haciendo uso del libro Organización de Empresas, de Benjamín & Fincowsky 

(2009), se sugiere a D’Origins que el organigrama represente la estructura orgánica del 

ente económico, en la que se muestran las relaciones que guardan entre sí los órganos 

que la componen. 

 

 

 

 

 

Figura 3. Organigrama 
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Manual de funciones 
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Diagrama de flujo de procedimientos 
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Balance Scord Card:  
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Estudio de mercado 

 

Identificación del problema: D’Origins lleva años en los cuales no ha tenido una idea 

objetiva sobre el nicho de mercado que abarca, no ha identificado verazmente su población 

objetiva y por esto no ha logrado conocer las apreciaciones de sus clientes con respecto a lo 

que quisieran encontrar dentro de la marca, es por esto, y buscando crear estrategias de 

mercado que ayuden a incrementar los ingresos de D’Origins que se realizará este estudio, lo 

anterior con el fin de identificar su mercado y crear estrategias que apunten al progreso. 

 

Análisis de la situación: a través del tiempo D’Origins ha basado su proceder en  

gran parte en las creencias y decisiones de sus directivos, es por esto, que se quiere llegar a 

conocer las opiniones de los clientes, para de esta forma, ofertar productos que tengan mayor 

acogida en el mercado, ya que el mercado al que pertenece le permite diversificar el portafolio 

de productos y las características de los mismos, para de este modo incrementar las 

oportunidades de venta y maximizar sus ingresos. 

 

Análisis interno y externo: Por medio de un análisis estratégico de la empresa se 

buscará identificar los factores externos (fuera del control de la empresa), como lo son las 

oportunidades y amenazas y los factores internos como las debilidades y las fortalezas los 

cuales la empresa puede aprovechar y mejorar. 
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Objetivos: 
 

 Conocer el mercado actual. 

 Evidenciar si las características o especificaciones del producto corresponden a lo 

que el cliente desea adquirir 

 Identificar el posible mercado a abarcar buscando expandir la plaza. 

 Obtener información para crear estrategias de mercadeo. 

 

Tipo de información de la que se dispone: la información se obtendrá de fuentes 

primarias y secundarias. 

 

Elección de la muestra: la elección de la muestra se hará dentro de la población de 

clientes frecuentes, competidores y proveedores de D’Origins, la selección de esta muestra se 

hará de forma aleatoria para los clientes buscando obtener información objetiva y para las 

proveedores de realizará la encuesta a cada uno de ellos teniendo en cuenta que cada uno 

provee una materia prima diferente. 

 

Tipo de técnica que se utilizara: se utilizara la técnica cualitativa y  cuantitativa. 

 

Análisis del sector  

 

Micro entorno. 

Se realizó el análisis del micro entorno para definir la interacción entre los actores 

cercanos y el ente económico. 
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Clúster 
 

 

 

Figura 4. Clúster 
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El clúster evidencia el valor compartido que existe en la industria textil a la que pertenece 

la organización D’Origins y en la cual están inmersas entes económicos nacionales e 

internacionales, pese a no ser directamente D’Origins quien importa, si lo hacen sus proveedores 

y le suministran precios competitivos a los del mercado nacional, allí se unifican y se consolidan 

procesos de diseño, corte, confección y comercialización; los cuales tienen un mecanismo de 

visión conjunta con entornos internos y exógenos: el primero de ellos es el fortalecimiento 

empresarial que se debe llevar a cabo en el ente económico para que su gestión se ejecute con 

procesos administrativos que optimicen su producto, lo innoven y le den sostenibilidad y 

liderazgo en el mercado; el segundo de ellos son los competidores, con los cuales se acuerda 

ofertar el mismo precio para que sea un escenario de competencia leal y que el mercado se 

autorregule al existir muchos vendedores y muchos compradores, este trabajo logra impulsar 

colectivamente la competitividad; el tercero es el distribuidor, labor interna que desempeña 

D’Origins y para finalizar esta el gobierno, toda el marco legal al que pertenece la organización, 

el cumplimiento de sus deberes (entre ellos declarar la matricula mercantil con el valor total de 

sus activos brutos y exigir facturas a sus proveedores), derechos (ejercer las actividades que se 

confirman en su CIIU y poder registrar su marca), la correcta administración y cumplimiento de 

la autoridad que se consigna en el Código de Comercio Colombiano.  

 

Con lo anterior el ente financiero D’Origins le da mayor eficiencia a la cadena de valor 

porque llega a su cliente con una fidelización total, con competitividad que le permite mejores 

relaciones empresariales para aportar al incremento del Producto Interno Bruto colombiano al 

que pertenece esta microempresa. 
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DOFA 

Figura 5. DOFA 
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Análisis de las cinco fuerzas de Porter 

 

Figura 6. Cinco fuerzas de Porter 
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Macro entorno 

 

Tabla 1. Matriz Pestel 
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Metodología fuentes primarias 

 

Encuesta a proveedores 

  

      Figura 7. ¿D’Origins cumple adecuadamente con los términos establecidos en el pago 

pactado de insumos? 

 

 

 

 

Figura 9¿Considera a D’Origins  una valiosa referencia de sus insumos en el mercado? 

Figura 8. ¿Su relación con D’Origins le ofrece perspectivas de 

crecimiento? 
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Figura 10. ¿Indique cuál ha sido el comportamiento de la compra de material que ha 

realizado D’Origins con ustedes? 
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Figura 11.Según el comportamiento de pago de D’Origins, ¿estaría dispuesto a ampliar 

los tiempos de pago? 

 

 

 

 

Figura 12¿Recomendaría a D’Origins frente a otros proveedores? 
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Figura 13¿Estaría dispuesto a emitir facturas que cumplan con los parámetros legales 

para efectos de control y certificación de compra? 

 

  

 

Debido a que todos los proveedores coinciden en que D’Origins tiene un buen habito 

de pago; aun así, hay quienes respondieron que no ampliarían el plazo de los pagos y que 

tampoco la recomendarían frente a otros proveedores, es necesario que se realice una 

entrevista a uno de los empresarios que respondieron de este modo, con fin de conocer el 

porqué de su respuesta y con base a ello tomar decisiones en la continuidad de compra de sus 

productos. 
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Entrevista a Carlos Marín 

 

 

Se eligió al señor Carlos Marín (proveedor de cremalleras) porque 

respondió negativamente a las preguntas: 

 

¿Recomendaría a D’Origins frente a otros proveedores? 

 

Según el comportamiento de pago de D’Origins, ¿estaría dispuesto a ampliar los 

tiempos de pago? 

 

Buscando indagar sobre el porqué de estas respuestas el señor respondió que no está 

dispuesto a recomendar a D’Origins por que dar una recomendación es comprometerse con 

los demás proveedores y de pronto con ellos no se tenga el mismo habito de pago, con 

respecto a ampliar los tiempos de pago el respondió negativamente argumentando que 

necesita tener en circulación el dinero por cuestiones de capital. 
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Encuesta a clientes 

 

Figura 14¿Cuánto tiempo lleva siendo cliente de D’Origins? 

 

 

 

 

           Figura 15¿Con qué frecuencia compra chaquetas en D’Origins? 

 

 

 

Figura 16¿Cuál es el fondo de chaqueta que usted más compra? 
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Figura 17¿Cuál es el color de combinado que más compra? 
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Figura 18. Según su experiencia, ¿qué características quisiera encontrar en los 

productos D’Origins? 

 

 

Figura 19. Si el precio del producto incrementa, ¿cuánto más estaría dispuesto a pagar? 
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Figura 20 ¿Le gustaría a usted que D’Origins implementara diversos canales de venta 

para hacer más fácil el acceso al producto? 

 
 

 

Figura 21. Si a la pregunta anterior usted respondió afirmativamente: ¿Cuál de los 

siguientes canales de venta le parece a usted el más indicado? 
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Figura 22.De implementarse el servicio de envío, ¿estaría usted dispuesto a pagar por el 

flete, para envíos a todo el país? De implementarse el servicio de envío, ¿estaría usted dispuesto 

a pagar por el flete, para envíos a todo el país? 

Figura 23. Califique la atención recibida por parte de los vendedores de D’Origins 
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Análisis del competidor 

 

Dentro de su zona de distribución, D’Origins tiene varios competidores como los son: 

 

Novaworld 

 

Este competidor también distribuye chaquetas para caballero con la diferencia de que 

el producto de ellos en lugar de llevar en su interior Yumboló y tela quirúrgica, es enguatada, 

lo que quiere decir que son igual de calurosas pero el volumen de la prenda es mayor. Como 

desventaja ante D’Origins tienen un precio más elevado, que es 3.000 pesos más costoso; la 

falta de innovación en sus diseños y la calidad, ya que la guata con el pasar del lavado de la 

prenda tiende a perder su textura y forma. Se caracteriza por su antigua clientela, los cuales 

provienen de Pasto, Nariño y tienen como preferencia las chaquetas conocidas como 

“Bomber” en el mercado. 

 

Bronce, (BR11) 

 

Esta empresa maneja chaquetas para caballero en materiales muy distintos a 

D’Origins y a los demás competidores, dentro de sus materiales sobresale el algodón y las 

diferentes combinaciones entre varios colores, son un poco más casuales, adicional a esto sus 

diseños ofrecen un tallaje que va desde S hasta XL. 

 

Balexx 

 

Fabrican y distribuyen chaquetas en cuerina abarcando mayor cantidad de clientes 

porque sus diseños son para dama y caballero. Se consideran una fuerte competencia por que 
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les ofrecen a los clientes un producto más formal que se puede usar en el día a día. Su precio 

es mucho más alto (40% mayor al de D’Origins) debido al costo del material llamado cuerina 

(el metro de su material externo cuesta $11.000, cuatro veces más que el de D’Origins); 

adicional a ello, su clientela los prefiere por su renombre y calidad ante las demás empresas 

de chaquetas de este tipo. 

 

Evidence 

 

Empresa dedicada a la fabricación y comercialización de chaquetas con las 

mismas características que D’Origins, incluso el precio. Solo difieren en los diseños. 

 

FSO 

 

Es uno de los competidores más fuertes por sus diseños deportivos y sus chaquetas 

son totalmente sport, los clientes las prefieren porque no son voluminosas, el hecho de tener 

como marca FSO hace que se confunda con la marca F50 de Adidas, por esto y por su gran 

grupo de clientes se les considera el competidor más fuerte. 

 

Jota Tee Sport 

 

Quien fabrica y distribuye chaquetas para caballero también en cerro sport pero con un 

material como complemento diferente a los de D’Origins, este material se llama “Oscar de la 

Renta”, adicional a esto las chaquetas de esta empresa no llevan resorte en los puños y cadera, 

la desventaja que se tiene frente a ellos es que muchas personas prefieren las chaquetas sin 

resorte y que manejan más tallas que D’Origins (desde la talla S hasta la XXL). Por otra parte, 

la ventaja que tiene D’Origins sobre Jota Tee Sport es que su material externo Oscar de la 
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Renta, pierde su textura con el lavado, cosa que no sucede con el material Cerro Sport. 
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Focus group competidores 

 

 

Segmento a investigar 

 

Competidores directos que le brindan al cliente similares o mismas características en el 

producto de la bodega donde D’Origins tiene ubicado su punto de venta. 

 

Muestra 

Se llevó a cabo un Focus Group en las instalaciones de la bodega Imperio De La 

Moda, ubicada en el madrugón San Victorino, al que asistieron seis (6) de los diez (10) 

competidores ubicados en esta bodega, los cuales se seleccionaron de forma aleatoria 

identificando su tiempo de antigüedad en el mercado como vendedores de chaquetas sport: 

 

Tabla 2. Datos de los competidores 
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Preguntas generales 

 

¿Qué materia prima usa en sus diseños? 

 

Tabla 3. Tipo de materia prima que utilizan los competidores 

 

 

Teniendo en cuenta la similitud en las materias primas usadas, los competidores 

directos de D’Origins son Evidence y Jota Tee Sport. 

 

¿Las materias primas que usted usa han experimentado alza en el precio durante el último 

año? 

 

Cuatro (4) de los seis (6) competidores que participaron en el focus group, indicaron 

que no han incrementado los precios de las materias primas. Y los dos (2) restantes aseguraron 

que sí y que se debe a la inflación y a la reforma tributaria. 

A quienes no les ha incrementado el precio de las materias primas, se les consultó a 

qué adjudican este fenómeno. 
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Los competidores coinciden en que los precios no han incrementado por la 

competencia fuerte entre los proveedores, ya que captan más clientes disminuyendo sus 

precios. Así que, se puede concluir en este ítem que el hecho de que el precio de la materia 

prima no aumente no está dependiendo de la fidelidad que se le guarde a un proveedor si no 

a la mejor oferta. 

 

En vista de que la tendencia es el incremento de los precios, ¿qué medida tomaría 

usted para no disminuir sus utilidades? 

Tabla 4. Procedencia de los materiales 

 

Basados en la información obtenida, D’Origins va a tener una ventaja competitiva 

porque tiene la posibilidad de reducir sus costos como estrategia de mercado, frente a la 

solución más votada que fue incrementar los precios, ya que se considera que no es una buena 

opción porque los clientes tienen un precio estipulado que pagarían por esta clase de 

productos. 
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¿Le da usted algún valor agregado a sus clientes por compras? 

 

Tabla 5. Valor agregado que le proporcionan los competidores a los clientes 

 

 

Después de haber observado que los competidores no le proporcionan a sus clientes ni 

cortesías ni promociones, es importante que D’Origins indague sobre cuál de estas opciones es 

más rentable para que le dé un valor agregado a sus clientes y de este modo fidelizarlos. 

 

 

Marketing Mix 

 

Para D’Origins se usará el marketing mix como pieza clave para crear estrategias. Este 

consta de analizar las cuatro variables básicas del mercadeo, las cuatro p: producto, precio, 

plaza y promoción. 

 

Producto 

 

D’Origins ofrece a sus clientes chaquetas sport para caballero, en talla L y XL,  es un 
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producto fabricado con materiales nacionales y extranjeros tales como: cerro sport, fleece 

ovejero (los cuales componen la chaqueta en un 50% cada uno) tafeta (utilizada para el interior 

de los bolsillos) y diferentes insumos como lo son: sliders, cremalleras, marquillas, tallas. 

 

Variedad del producto 

 

6 diseños acorde para diferentes gustos, adicional a esto se manejan 4 colores en fondo 

(negro, gris, verde y azul petróleo) y 8 colores en combinado los cuales se ven a continuación: 

 

Tabla 6. Colores de combinado de los productos de D'Origins 

 

Diseño 

 

D’Origins se reconoce por sus diseños sport y económicos, aptos para diversas edades. 
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Ilustración 1.Chaqueta Zafiro 

(Fuente: catálogo D’Origins) 

 

Ilustración 2. Chaqueta Quality 

 

 (Fuente: catalogo D’Origins) 
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 Ilustración 3. Chaqueta Origins 

(Fuente: catalogo D’Origins) 

 

Ilustración 4. Chaqueta Combinada 

 

(Fuente: catalogo D’Origins) 
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Ilustración 5.Chaqueta Evolution 

(Fuente: catalogo D’Origins) 

Ilustración 6. Chaqueta Malla Combinada 

 

(Fuente: catalogo D’Origins) 
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Calidad. 

 

Los productos de D’Origins son de larga duración ya que usa materiales que con el 

cuidado correspondiente perduraran más de 5 años, según testimonios de clientes. 

 

En respaldo a la calidad de las prendas D’Origins ofrece garantía de reparación en caso 

de que la prenda este usada y en caso opuesto se realiza cambio de producto por uno en perfecto 

estado. 

 

Cuidados de las prendas: 

 

Ilustración 7. Marquilla de las prendas 

 

 

Ilustración 8. Cuidados de las prendas 
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Características: 

 

En la parte superior se puede encontrar una tela anti fluido que protegerá al usuario de la 

lluvia y al interior una tela que le proporcionará el calor que las ciudades frías exigen, las 

chaquetas D’Origins brindan calidad y economía, pensando en el bolsillo de sus clientes 

recurrentes. 

 

Precio 

 

Los precios que D’Origins maneja, varían dependiendo de la cantidad de producto que 

el cliente adquiera: 

 

Al por menor: de una unidad hasta seis (6) unidades: $30.000 

 

Al por mayor: de siete (7) unidades en adelante: $25.000 

 

Precio de lista o precio sugerido. 

 Lavado a mano. 

 No usar cloro. 

 No retorcer. 

 Secar a la sombra. 

 No planchar. 
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En este caso D’Origins no tiene un precio de venta sugerido, ya que el distribuidor 

lo estipula dependiendo los costos de venta y el valor de su negocio. 

 

Descuentos 

 

Cuando el cliente compra más de 7 chaquetas recibirá un precio de $25.000 y 

cuando lleva más de 150 unidades las llevara a $24.000. 

 

Periodo de pago 

 

Los pagos se realizan de contado y crédito a dos cuotas esto aplica para los clientes que 

tienen trayectoria y buen habito de pago con la empresa. 

 

Plaza o punto de venta. 

 

El local está ubicado en la bodega Imperio de la Moda, localizada en la carrera 12 

#10- 36, en el centro de Bogotá. 

 

Canales 

 

La mercancía se envía por vía terrestre, por medio de empresas de envíos y 

encomiendas donde el cliente asume el pago del envío contra entrega. 

 

 Ubicaciones: fabrica: calle 26 sur # 21 a 03 barrio San Nicolás, Soacha. 

 

Local: 12 #10-36. Bogotá, centro. 
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Promoción. 

 

Publicidad. 

 

D’Origins a cada uno de sus clientes les suministra un tarjeta la cual contiene los 

números de celular de sus directivos, adicional a esto utiliza la promoción voz a voz ya que su 

calidad, economía y atención al cliente la hacen reconocida en el mercado de venta de 

chaquetas sport para caballero. 
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Análisis Financiero 

 

Análisis de ventas 

 

Tabla 7. Cifras de ventas año 2015 y 2016 por diseño. 

 

(Morales & Tavera, 2016) 

 

Tabla 8. Análisis horizontal de ventas año 2015 versus 2016 

 

 

(Morales & Tavera, 2016) 
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Después de realizar el análisis horizontal de las ventas en los años 2015 y 2016 e 

interpretando la variación relativa, que muestra el comportamiento de cada diseño, se sugiere a 

la empresa D’Origins que aumente la producción del diseño llamado Origins ya que se 

encuentra en auge con un crecimiento anual en ventas del 71%. 

 

De otro lado, es importante que se considere sacar del mercado la chaqueta llamada 

Evolution para reemplazarla por un nuevo diseño que no tenga un comportamiento 

decreciente (ver grafica) y que a la vez le permita ofertar un diseño que posea las 

características que sus clientes demandan. 

 

 

Ilustración 9. Tendencia en ventas del diseño Evolution 

 

(Morales & Tavera, 2016) 
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Pronóstico de ventas año 2017 y 2018  en cantidades* 

 

 

Tabla 9. Pronósticos de ventas año 2017 y 2018 

(Morales & Tavera, 2016) 

 

 

Para este pronóstico de ventas se hizo uso del modelo de regresión lineal con el fin de 

presentar la relación entre la demanda de cada diseño a través del tiempo en años, dicho 

pronóstico arrojó un comportamiento creciente el año en curso y los dos años siguientes 

excepto para el diseño llamado Evolution. 
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       Ilustración 10. Proyección de ventas año 2017 

 

(Morales & Tavera, 2016) 

Ilustración 11. Proyección de ventas año 2018 

 

 (Morales & Tavera, 2016) 
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Pronostico de ventas mensuales para año 2017 y 2018 

 

Tabla 10. Pronostico de ventas año 2017 y 2018 

 

 

(Morales & Tavera, 2016) 
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Punto de equilibrio en ventas año 2017 

 

Tabla 11.  Punto de Equilibrio mensual para el año 2017 
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Diferencia entre ingresos y costos totales mes a mes para año 2017 
 

Tabla 12. Punto de equilibrio mensual 

 

Grafica punto de equilibrio mensual para el año 2017. 

 

Tabla 13. Punto de equilibrio mes de enero de 2017 
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Tabla 14. Punto de equilibrio del mes de febrero de 2017 

 

Tabla 15. Punto de equilibrio mes de marzo de 2017
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Tabla 16. Punto de equilibrio mes de abril de 2017 

 

Tabla 17. Punto de equilibrio del mes de mayo de 2017
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Tabla 18.Punto de equilibrio del mes de junio de 2017

 

Tabla 19.Punto de equilibrio del mes de julio de 2017
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Tabla 20. Punto de equilibrio del mes de agosto  de 2017 

 

Tabla 21.Punto de equilibrio del mes de septiembre de 2017
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Tabla 22. Punto de equilibrio del mes de octubre de 2017 

 

Tabla 23. Punto de equilibrio del mes de noviembre de 2017
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Tabla 24.Punto de equilibrio del mes de diciembre de 2017 

 

(Morales & Tavera, 2016) 

 

De acuerdo a lo arrojado por el punto de equilibrio anual realizado a la empresa 

D'Origins, se deduce que este es proporcional a las unidades de ventas, también se llegó a 

conocer el punto de equilibrio anual para la empresa que corresponde a 2.258 unidades, con 

las cuales la empresa no generará ganancias pero tampoco perdidas en su ejercicio. 
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Estimación de costos 

 

Costos actuales de cada producto, suministrados por el propietario de la empresa. 

 

Se le solicitó al propietario de la empresa los costos de cada producto y estados 

financieros con el fin de analizarlos y corroborar la situación financiera actual de la empresa, 

en el caso de los costos el gerente propietario hizo salvedad en que cada corte de cada diseño 

maneja un óptimo de tela el cual resulta del máximo aprovechamiento de la materia prima. 
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Chaqueta Zafiro 

 

Tabla 25.Óptimo de tela para chaqueta Zafiro 

 

Tabla 26. Costeo actual chaqueta zafiro 
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Chaqueta Quality 

 

 

Tabla 27. Óptimo de tela chaqueta Quality 

 

Tabla 28. Costeo actual chaqueta Quality 
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Chaqueta Origins 

 

Tabla 29. Óptimo de tela chaqueta Origins 

 

 

 

 
 

 

 

 
 

 

 

  

Tabla 30. Costeo actual de chaqueta Origins 
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Chaqueta Combinada 

 

Tabla 31. Óptimo de tela chaqueta Combinada 

          

Tabla 32. Costeo actual chaqueta Combinada 
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Chaqueta Evolution 

 

Tabla 33. Óptimo de tela chaqueta Evolution 

 

Tabla 34. Costeo actual Chaqueta Evolution 
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Chaqueta Malla Combinada 

 

Tabla 35. Óptimo de tela chaqueta Malla Combinada 

 

 

Tabla 36. Costeo actual de chaqueta Malla Combinada 
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Problemas identificados y soluciones 

 

Problemas operacionales 

 

Tabla 37. Problemas operacionales y posibles soluciones
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1. No existen controles de producto en proceso y producto terminado. 

Actualmente en la empresa no se realizan estos controles, lo cual puede traer consigo 

la pérdida de la mercancía, es por esto que pensando en las necesidades de la organización y 

en un fácil manejo se sugieren los siguientes formatos como apoyo: 

Tabla 38. Formato de control de inventario de producto en proceso 

 

Tabla 39.Formato de control de inventario de producto terminado 
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1. No hay optimización en el uso de las materias primas. 

 

Es importante que el propietario y gerente del ente económico busque la manera de 

optimizar sus materias primas para de este modo minimizar el costo operacional; es por esto, 

que se le recomienda invertir en la compra del plotter de corte, el cual realiza trazos que 

disminuyen la medida en cuatro (4) centímetros de tela en promedio por chaqueta. 

 

2. Reducción del costo de producción anual en pesos. 

 

Indicadores de rentabilidad de la inversión. 

Tabla 40. Datos de inversión 
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Valor Presente Neto (VPN). 

 

Ilustración 12. Valor Presente Neto de la inversión 

 

 

La representación monetaria de la tasa mínima de aceptación de oportunidad del 9% es 

de $1.155.407 anual. 
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Tasa Interna de Retorno (TIR) 

 

Ilustración 13. Tasa interna de retorno de la inversión 
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El plotter de corte es una buena inversión porque produce una rentabilidad del 

24,81% que es superior a la tasa mínima de aceptación que espera el inversor, la cual es del 

9%. 
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Ejemplo de trazo realizado por la maquina plotter de corte. 

 

Ilustración 14. Trazo hecho por maquina ploteadora 

 

 

 

A continuación se presentan los posibles escenarios de disminución de costos con el 

uso del plotter en el trazo de los diseños en las telas, que para este caso son las variables que 

se usarán para conocer en dinero la disminución de los costos en el proceso de producción. 
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Análisis de escenarios 

 

Tabla 41. Análisis de escenarios chaqueta zafiro 
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Chaqueta Quality 

Tabla 42. Análisis de escenarios chaqueta Quality
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Chaqueta Origins. 

Tabla 43. Análisis de escenarios chaqueta Origins
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Chaqueta combinada. 

Tabla 44. Análisis de escenarios chaqueta Combinada
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Chaqueta Evolution. 

Tabla 45. Análisis de escenarios chaqueta Evolution
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Chaqueta Malla Combinada. 

Tabla 46. Análisis de escenarios chaqueta Malla Combinada
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Tabla 47. Reducción de costos 

 

 

 

3. No se realizan mantenimientos preventivos a las maquinas: 

 

El mantenimiento preventivo es de vital importancia para preservar la vida útil de la 

maquinaria y evitar de este modo tener que realizar la compra de las mismas de nuevo antes de 

lo esperado. 

 

El monto base para el mantenimiento de las tres máquinas que actualmente se tienen en 

la empresa es de $140.000, este monto solo cubre la revisión de las mismas, de necesitarse 

repuestos sería un costo adicional. 

 

 

4. No se confronta el inventario con el dinero de venta: 

 

En el punto de venta no se realiza arqueo de la caja y el inventario final, lo cual puede 
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estar ocasionando perdida de dinero o de mercancía. 

 

Para esta empresa este arqueo se puede realizar con el inventario de producto en punto 

de venta y el dinero entregado por el vendedor, a continuación se presenta un ejemplo de 

cómo se podría realizar: 
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Tabla 48. Arqueo de Inventario 

 

 

5. Costos y gastos mal liquidados: 

 

Después de analizar los costos suministrados por el propietario y gerente de la empresa 

se pudo evidenciar que no se están calculando correctamente, ya que hay algunos costos que 

están siendo omitidos, como lo son: el pago del cortador y los costos indirectos de fabricación 

CIF, tampoco se están teniendo en cuenta los gastos generales de la organización. 

 

Es por esto que se realizó el costeo de forma adecuada teniendo como base los 

óptimos de tela suministrados por el propietario, con el fin de conocer la utilidad real del 

producto, así como sus gastos. 
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Costeo chaqueta Zafiro 

 

Tabla 49. Costeo real chaqueta zafiro 
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Costeo chaqueta Quality 

Tabla 50. Costeo real chaqueta Quality 
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Costeo chaqueta Origins. 

Tabla 51. Costeo real chaqueta Origins 
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Costeo chaqueta Combinada. 

      Tabla 52. Costeo real chaqueta Combinada 

 

 



116 
 

Costeo chaqueta Evolution. 

        Tabla 53. Costeo real chaqueta Evolution 
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Chaqueta Malla Combinada. 

Tabla 54. Costeo real chaqueta Malla Combinada 
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Gastos 

 

Los gastos ser realizaron teniendo en cuenta diversos factores que incurren en el 

proceder de la empresa que no se tienen en cuenta en los costos ya que no hacen parte directa 

de la producción. 

 

Gastos de venta fijos 

 

Tabla 55. Gastos de venta fijos 

 

Gastos de venta variables 

 

Tabla 56. Gastos de venta de variables
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Gastos administrativos 

 

Tabla 57. Gastos administrativos 

 

Debido a que los costos indirectos de fabricación no se estaban teniendo en cuenta la rentabilidad 

del producto varia, a continuación se representa esta diferencia: 

 

Tabla 58.utilidad actual versus real 

 

 

6. La cantidad de chaquetas en stock es poca. 

  

en caso de surgir alguna eventualidad en las ventas de la empresa el stock de 114 

chaquetas mensuales es muy poca de acuerdo al promedio de ventas anuales que se tienen 



120 
 

proyectadas, es por esto que se recomienda aumentar la cantidad de dicho stock para el año 

2018 ya que se pronostica tener unas ventas promedio de 1404. 

 

Stock promedio anual requerido: 

 

Tabla 59. Stock promedio 

 

7. Poca producción. 

La producción que actualmente se hace mensual es muy poca para cubrir la demanda 

proyectada del año 2017 y demás años pronosticados, es por esto que se recomienda realizar 

contratación de personas que contribuyan a la producción necesaria para cubrir dicha 

demanda. 

 

Cantidad de personas requeridas para cubrir la demanda más stock. 

 

Tabla 60. Cantidad de personas requeridas para suplir la demanda 
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Para cubrir la demanda y mantener un stock optimo anual, el empresario deberá 

adicionar al capital humano de la empresa 1 y 2  personas para los años 2017 y 2018 

respectivamente. 
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Problemas de mercadeo 

 

Tabla 61. Problemas de mercadeo 

 

1. No está a la vanguardia con los nuevos canales de comunicación. 

 

Los avances tecnológicos han servido entre otras cosas para comunicar a las personas 

y para impulsar la economía, hoy en día muchos de los canales de comunicación son usados 

como fuente de ingresos ya que por medio de estos se captan clientes, se tiene contacto con 

ellos, se realizan ventas y se atienden los diferentes requerimientos que este tenga con 

respecto a las empresas. 
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Teniendo en cuenta que D’Origins tiene clientes que distribuyen la mercancía en 

diferentes sitios de la ciudad y del país es importante que la empresa empiece a facilitar 

los procesos de compra y de atención a los clientes. 

 

Para tomar medidas frente a este parte del mercado que está siendo desatendido se 

sugiere un modelo de página web donde el cliente nuevo y antiguo podrá acceder a la empresa 

de una forma práctica y rápida, así como, la página en Facebook el cual es uno de los medios 

de comunicación más fuertes en el mundo, estos serán canales de uso exclusivo para clientes 

mayoristas. 

 

Página web. 

 

Esta página web se puede realizar por medio de la plataforma gratuita Wix. Esta wix 

incluirá un ítem de contacto donde el cliente debe ingresar su número de teléfono y correo 

electrónico, lugar en donde se enviará información de los nuevos catálogos, colores y tallajes 

disponibles, también cuenta con re direccionamiento a WhatsApp, Facebook y correo 

electrónico donde se atenderán de forma personalizada los requerimientos. 

 

La mercancía se enviaría por medio de empresas especializadas en envío de mercancía, 

después de haber recibido el soporte de consignación vía correo electrónico, el costo del envío 

lo asumirá el cliente. 
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Ilustración 15. Diseño de página web 

 

Ilustración 16. Diseños en página web 
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Ilustración 17. Contacto en página en web 

 

Ilustración 18. Fan page de Facebook 
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Se sugiere que el manejo y control de la página y la red social este a cargo del gerente 

de la empresa quien es el encargado de idear promociones de acuerdo a las posibilidades que 

tenga la empresa y darle un trato adecuado a los clientes. 

 

2. El precio de los productos ha sido el mismo durante varios años: 

 

Según lo informado por el propietario de D’Origins, el precio de cada chaqueta no ha 

incrementado en los dos últimos años. El precio se ha mantenido en 25.000 pesos M/CTE. Si 

se toma en cuenta lo que respondieron la mayoría de los clientes recurrentes, el precio se 

podrá incrementar entre un 4 y un 8 por ciento sin que se afecten drásticamente las ventas, 

porque son los mismos clientes quienes comparten esa decisión manifestándolo a través del 

canal de comunicación usado, que fue la encuesta. 

 

También es importante crear en el cliente un hábito en el incremento anual de los 

precios para que la utilidad de la empresa no se vea afectada, debido a que la reducción de 

costos no suplirá en su totalidad el incremento en el coste del producto. 

 

3. Los diseños están fuera de la preferencia actual del cliente: 

 

En la encuesta de clientes el 35.5% manifestó querer encontrar en D’Origins 

chaquetas con capota de quitar. Teniendo en cuenta el pronóstico de ventas del año en curso y 

los dos años siguientes, el diseño llamado Evolution presentará una disminución constante 

hasta llegar a perder representación en las ventas de la empresa, basados en los anterior se 
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recomienda retirar del mercado este diseño y en su lugar crear un diseño de capota de quitar o 

tomar los diseños ya existentes e implementar la capota de quitar en ellos, para conservar los 

diseños que los clientes prefieren pero darles como valor agregado la característica que 

quisieran encontrar en ella, característica por la que los clientes están dispuestos a pagar hasta 

$2000 más. 

 

A continuación se evaluará si el incremento en el precio soporta la inversión 

adicional que le representa la capota de quitar a un diseño. 

 

Costo de capota de quitar. 

 

Tabla 62. Costo de capota de quitar 

 

 

 

El costo total de implementar la capota de quitar en las chaquetas incrementa el costo 

de la misma en $1.880 pesos, lo cual es posible ya que lo clientes están dispuestos a pagar 

$2.000 adicionales por obtener esta característica en las chaquetas, los $120 pesos restantes 

pasarían a ser parte de la utilidad de la prenda. 
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Problemas administrativos 

 

Tabla 63. Problemas administrativos 
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1. No se conservan las facturas de compra 

 

El estudio sugiere que la administración de la empresa conserve sus facturas por 

medio electrónico, para que de este modo no se vuelvan estorbosas y se conserven de una 

manera adecuada. 

 

 

2. Sus ingresos no corresponden al Régimen Simplificado: 

 

De acuerdo al artículo 499 del estatuto tributario solo pertenecen al régimen 

simplificado las personas y/o empresas que cumplan en su totalidad con los siguientes 
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parámetros: 

 

Que en el año anterior hubieren obtenido ingresos brutos totales provenientes de la 

actividad, inferiores a tres mil quinientas (3.500) UVT, Que tengan máximo un 

establecimiento de comercio, oficina, sede, local o negocio donde ejercen su 

actividad, Que en el establecimiento de comercio, oficina, sede, local o negocio no se 

desarrollen actividades bajo franquicia, concesión, regalía, autorización o cualquier 

otro sistema que implique la explotación de intangibles, Que no sean usuarios 

aduaneros, Que no hayan celebrado en el año inmediatamente anterior ni en el año en 

curso contratos de venta de bienes y/o prestación de servicios gravados por valor 

individual, igual o superior a tres mil quinientas (3.500) UVT, Que el monto de sus 

consignaciones bancarias, depósitos o inversiones financieras durante el año anterior 

o durante el respectivo año no supere la suma de tres mil quinientas (3.500) UVT.  (E. 

T., 1989 art. 499) 

 

La empresa deja de cumplir estos requisitos porque sus ingresos para el año 2016 son 

de 4.696 UVT, por lo anterior se sugiere pasarse a régimen común ya que el hecho de no 

hacerlo acarrea sanciones como el pago de retroactivos cuando el monto evadido es 

representativo, Según Actualícese (2016), el pertenecer a régimen común le acarrea a la 

empresa las siguientes obligaciones: 

 

Inscribirse en el RUT: El artículo 507 del Estatuto Tributario establece que quienes 

sean responsables del impuesto sobre las ventas, deberán inscribirse en el Registro 
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Único Tributario y actualizarlo cuando sea necesario. Cuando el responsable inicie 

operaciones, deberá hacer la inscripción del RUT dentro de los dos meses siguientes al 

inicio de sus operaciones. 

 

Expedir factura o documento equivalente: La ley establece que quienes realicen 

operaciones deberán expedir factura por cada una de ellas y conservar la copia. La 

factura que expida el responsable para efectos tributarios, deberá cumplir los requisitos 

establecidos en el estatuto tributario en artículo 617, citados a continuación: 

 

 Estar denominada expresamente como factura de venta. 

 Apellidos y nombre o razón y NIT del vendedor o de quien presta el servicio. 

 Apellidos y nombre o razón social y NIT del adquirientes de los bienes o servicios, junto 

con la discriminación del IVA pagado. 

 Llevar un número que corresponda a un sistema de numeración consecutiva de facturas 

de venta. 

 Fecha de su expedición. 

 Descripción específica o genérica de los artículos o servicios prestados. 

 Valor total de la operación. 

 El nombre o razón social y el NIT del impresor de la factura. 

 Indicar la calidad del retenedor del impuesto sobre las ventas. 

 

 

Exigir factura o documento equivalente: La ley establece que quienes adquieran 
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bienes corporales muebles o servicios están obligados a exigir las facturas o documentos 

equivalentes que acredite la adquisición de los mismos. 

 

Recaudar el impuesto: Es obligación del responsable del IVA perteneciente al 

régimen común hacer el recaudo del impuesto en el momento en el que se realicen 

operaciones gravadas. Si un responsable del IVA perteneciente al régimen simplificado, hacer 

el recaudo del IVA, deberá cumplir con todas las obligaciones establecidas para el régimen 

común. 

 

Presenta la declaración del impuesto: El responsable del IVA del régimen común 

debe presentar las declaraciones de los impuestos en las fechas, periodos y lugares que el 

Gobierno Nacional establezca. 

Consignar el impuesto: Es la transferencia que debe hacer el responsable del IVA 

al Estado del dinero recaudado por concepto de impuesto sobre las ventas. 

 

Expedir certificados de retención: En caso de haber practicado retenciones a título de 

IVA, el agente retenedor deberá expedir un certificado bimestral, dentro de los 15 días 

siguientes al bimestre en el cual se practicaron dichas retenciones. En el certificado, se deberá 

especificar el valor de la retención y en caso de que el beneficiario lo solicite, se deberá 

expedir un certificado por cada una de las retenciones practicadas. 

 

Cumplimiento de las normas de contabilidad: La ley exige a los responsables del 

IVA pertenecientes al régimen común llevar un registro auxiliar de las ventas y compras; 
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también deberán llevar una cuenta mayor o de balance denominado “impuesto a las ventas por 

pagar” en donde se registran los valores relacionados con el impuesto. Art. 509 del ET. 

Además de lo anterior, la ley señala que en la contabilidad de cada responsable se deberá 

diferenciar las operaciones excluidas, exentas y gravadas, así como también identificar las 

diferentes tarifas. 

 

Conservar los documentos soporte de las declaraciones de IVA: Deberán conservar 

los documentos que soporten la declaración del IVA, durante el tiempo previo a la firmeza de 

la misma, tal como lo dispone el artículo 632 del Estatuto Tributario. 

 

Informar el NIT: el responsable deberá informar el NIT, en las facturas, recibos y en el 

membrete de la correspondencia que sea enviada junto con el nombre de la persona o empresa. 

 

Presentar la declaración de renta: Los responsables del IVA pertenecientes al 

régimen común, deberán presentar la declaración de renta anualmente, en los términos que 

establezca la ley. 

 

Informar el cese de actividades: Los responsables del IVA deberán informar el 

cese definitivo de actividades a la DIAN y hacer la cancelación de la responsabilidad ante 

dicho organismo, dentro de los 30 días siguientes a la toma de la decisión. Actualícese 

(2016) 
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Tabla 64. Posible monto a pagar por IVA 

3. La Matricula Mercantil no está siendo liquidada correctamente, tampoco se 

está renovando en las fechas oportunas. 

 

Actualmente la matricula mercantil se debe renovar año tras año antes del 31 de 

marzo del año en curso y se hace con base a los activos de la empresa en el año 

inmediatamente anterior, la tarifa real a pagar para el año 2017 son $472.000. 

 

 

4. El código CIIU no corresponde a la actividad económica actual. 

 

La empresa realiza ventas al por mayor, actividad que no se encuentra estipulada 

dentro de las que según la Cámara de Comercio son sus actividades económicas son: 

 

1410  Confección de prendas de vestir, excepto prendas de piel. 

 

4771  Comercio al por menor de prendas de vestir y sus accesorios (incluye artículos de 

piel) en establecimientos especializados. Homologados. 
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Se recomienda que agregue como actividad la 4642 que corresponde a “comercio al por 

mayor de prendas de vestir. Cámara de Comercio de Bogotá (2012) 

 

Para de este modo evitar inconvenientes con la DIAN, cabe recordar que agregar o 

quitar actividades económicas no tiene ningún costo. 

 

5. La empresa no lleva contabilidad. 

 

Hacer contratación periódica de un contador, quien indique la situación de la empresa 

frente a las leyes que amparan y protegen su funcionamiento. Este contable estaría en la 

capacidad de sugerir cambios en la ejecución de gestión, el cumplimiento de los deberes del 

empresario, evaluar la capacidad económica de D’Origins y consolidar toda la información en 

estados financieros como el estado de la situación financiera, estado de resultados y flujo de 

caja o efectivo. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



136 
 

Estado de resultados integral 

 

Tabla 65. Notas al estado de resultados integral 
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Tabla 66. Estado de resultados integral 
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Estado de la situación financiera 

 

Tabla 67. Notas al estado de la situación financiera  
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Total depreciación acumulada maquinaria de producción: $251.100 
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Depreciación anual total: $1.672.875 
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Tabla 68. Estado de la situación financiera
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Indicadores financieros 

 

Ilustración 19. Razón corriente 

 

Ilustración 20. Prueba acida 

 

Al ser la relación corriente mayor a 1, se concluye que la empresa tiene muy buena 

liquidez y que por cada $1 de pasivo corriente la empresa dispone de $1,37 de respaldo en su 

activo corriente. Lo anterior indica que podría cumplir con sus deudas u obligaciones a corto 

plazo en un tiempo menor al pactado gracias a la composición de las cuentas en sus activos 

corrientes. 
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La prueba acida comprueba que la empresa cuenta con los recursos financieros 

necesarios para cubrir a corto plazo sus deudas u obligaciones y en ello por cada $1 de pasivo 

corriente cuenta con $1,25 para cubrirlos sin liquidar su inventario y disminuir la posibilidad de 

incurrir en apalancamientos financieros exógenos para cumplir con sus pasivos. 

 

Ilustración 21. Capital neto de trabajo 

 

El indicador del capital de trabajo arrojó que la empresa luego de cumplir con el pago 

de su pasivo corriente, dispone de $ 8.661.656 para mantener la operación de la empresa. 

 

 

Ilustración 22. Número de días de inventario a mano 
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Para atender la demanda de sus chaquetas, la empresa deberá almacenar su inventario 12 

Días. 

 

Ilustración 23. Rotación de inventario 

 

 

El inventario de la empresa se convirtió en cuentas por cobrar o en efectivo 30,87 veces 

al año. 

Ilustración 24. Rotación de la cartera 
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La empresa convirtió los $11.625.000 de sus ventas anuales a crédito que en promedio 

al mes fueron $968.750 en efectivo en 30 días que sería el periodo promedio de cobro. 

 

 

La cartera rotó 12 veces en el año 2016. Lo cual es óptimo al momento de recaudar 

el monto financiado a sus clientes a corto plazo. 

Ilustración 25. Rotación de activos totales 

 

 

La empresa recupero dos veces con sus ventas el dinero que representaba sus activos 

Brutos. 
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Ilustración 26. Nivel de endeudamiento 

 

 

El porcentaje de participación de los pasivos de la empresa en sus activos es del 32%. 

Ilustración 27. Leveraje a corto plazo 

 

La empresa puede tener como apalancamiento los financiamientos con sus 

proveedores puesto que su capacidad de endeudamiento es alta, permitiéndole adquirir 

responsabilidades u obligaciones con terceros. Así mismo se deduce que actualmente tiene 

comprometido en sus pasivos el 0,2749 de su patrimonio. 
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Ilustración 28. Margen bruto de utilidad 

 

 

Por cada peso que vende la empresa su utilidad bruta es del 13%. 

Ilustración 29.Margen operacional 

 

La utilidad operacional de la empresa corresponde al 19% de los ingresos obtenidos en 

el año 2016. 
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Ilustración 30. Rendimiento del patrimonio 

 

 

La rentabilidad del patrimonio fue del 54,66% para el año 2016. 

 

 

Ilustración 31. Rendimiento del activo 

 

Los activos de la empresa tienen una capacidad del 36,08% para generar utilidad por 

sí mismos. 
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Ilustración 32. Sistema DuPont 

 

  

Este ratio indica que el rendimiento de la inversión es del 54,658% representado en el 

patrimonio neto y siendo éste el porcentaje de reinversión de los beneficios del gerente 

propietario de D'Origins. 
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Proyección costos fijos mensuales. 

 

 

Producción proyectada para el año 2017. 

 

La producción proyectada se realizó con el fin de conocer la cantidad a producir de 

cada diseño; basados en el porcentaje de incremento en ventas para el 2017 y de este modo 

poder realizar los costos fijos mensuales para el año en curso. 

 

Tabla 69. Costos fijos mensuales 
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Costos fijos mensuales. 

 

Para hallar el valor de los costos en el año 2017 se tuvo en cuenta la inflación 

proyectada para el mismo. 

 

Inflación para el año 2017 

 

 

Tabla 70. Costos fijos mensuales para el año 2017 
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Proyección de estados financieros año 2017 y 2018. 

 

Notas al estado de resultados integral proyectado. 

 

Tabla 71. Notas al estado de resultados integral proyectado 
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Tabla 72. Estado de resultados integral proyectado 
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Flujo de caja proyectado año 2017 

Tabla 73. Flujo de caja año 2017



160 
 

Ilustración 33. Cobros y pagos flujo de caja 

 

  

Ilustración 34.Tesorería 
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6. Periodicidad de pago a corto plazo: 

 

El 74,4% de los proveedores están dispuestos a ampliar los periodos de pago, situación 

que puede aprovechar D’Origins a su favor ya que los pagos de la materia prima serían mucho 

más cómodos, teniendo en cuenta que aunque no se maneja interés en dicha financiación el 

tiempo es de máximo 45 días. 
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Conclusiones 

 

Luego de diagnosticar la empresa D’Origins se encontró que al no estar estructurada 

no existían cifras que demostrasen la situación actual de la misma; tanto a nivel de 

producción, de ventas y financieramente. 

 

Al reflejar el estado del ente económico con estados financieros se concluyó que es un 

negocio rentable y que una vez se implementen procesos administrativos, se podrán llevar a 

cabo estrategias y controles que retroalimenten periodo a periodo sus funciones. 

 

Es un acierto la inversión del plotter porque permitirá la optimización de la 

materia prima,  y así maximizar los ingresos en un 25%. 

 

Se recomendó al empresario que por su nivel de ventas brutas anuales, debía cambiar 

de razón social a régimen común; y así mismo, entablar relaciones comerciales con 

proveedores que le permitan la correcta tributación para así evitar sanciones por parte del 

fisco. 

 

Es importante que el empresario comprenda la vital importancia que es tener las 

finanzas de su empresa organizadas y reconozca que aunque ha salido avante durante 

dieciséis años, dando el manejo que desde su empírea y praxis a lo largo de los años 

desarrolló, requiere recibir ayuda de personal profesional. 
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Con base al comportamiento de los proveedores, se recomienda al empresario tener 

proveedores alternos o de segunda opción, siendo que ocasionalmente pueda que alguno de 

los que maneja actualmente no tenga la materia prima disponible, lo que ocasionaría 

contratiempos en la producción de la empresa y que el manejo de los plazos de pago sea no 

inferior a 90 días para que así cuente con un flujo de caja flexible. 

 

En el desarrollo de la caracterización del ente económico, se logran trazar 

objetivos específicos que permitirán el crecimiento de la misma. 
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