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Resumen

Con éste estudio se realizara una propuesta de estructuracion de la empresa D’Origins
con el fin de optimizarla, esto a través del ciclo de retroalimentacion y control de su proceso
organizacional, estudios de viabilidad econdmica y de produccion (costos fijos y variables de
materiales y mano de obra directa e indirecta) y financiera (indices 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 informacion permita darle valor agregado al producto y asi

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

Palabras clave: investigacion, analisis, diagnostico, procesos, estructuracion.



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.
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Planteamiento del problema

De acuerdo a Pérez & Ramirez (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 podria madurar su producto o
bien terminar el ciclo de vida del producto y/o servicio que demanda el consumidor; quiza, 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 afios funcionaran a pesar de
la evolucidn que ha tenido el pais en cuanto a tecnologia, economia y avances en la forma de

administrar los recursos.

De ahi que la problematica del ente econdémico D’Origins es la falta de procesos
administrativos estratégicos y la ausencia de los registros contables por lo cual no se estan
Ilevando a cabo estados financieros que permitan controlar la empresa y conocer el
cumplimiento de las metas alcanzadas en cuanto a utilidades; asi como, el correcto
cumplimiento de los procesos legales que se ajustan o le corresponden a la situacién actual de

la empresa.

Basados en ésta problematica la solucion que se plantea es ejecutar un proceso de
planeacidn estratégica, iniciando con el anlisis del micro entorno (DOFA, Cluster y las cinco
(5) fuerzas de Porter), macro entorno ( matriz Pestel ), asi como; la caracterizacion 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



este modo tener control de la organizacion y pueda asi 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 econémica dando pie al
contrabando, que de acuerdo a la Direccién Nacional de Impuestos y Aduanas, Dian, le
representa una pérdida al pais de aproximadamente US $7000 millones al afio. Ortega (2014)

ex funcionario de la Dian aseguro:

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 podria considerar que los productos del contrabando textil tienen gran acogida en
los consumidores por su bajo precio, de alli se puede deducir que el hecho de que sus costos
sean minimos se debe a que no cubren el pago de los aranceles y de los impuestos vs lo que
ocurre con una organizacion 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 economia prefiera
ese producto importado de manera ilegal. Segun 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 paises asiaticos, debido a la sobrepoblacidn que existen en estos.
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Esto sin contar los problemas financieros que puede enfrentar la organizacion por
deudas a terceros (bancos, proveedores, gobierno, etc.) o por la incursion de reconocidas

marcas extranjeras.

Se acudio al ejemplo de empresas tales como CROYDON DEL PACIFICO S.A,,
predecesora de CROYDON S.Ay a la empresa colombiana de Calzado Comercial e Industrial
grupo Grulla para evidenciar la necesidad de éste estudio con el propésito de tomar medidas que

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

Para el caso de CROYDON S.A. pese a que tenia una antigiiedad de mas de cincuenta
afios liderando el mercado del calzado colombiano a partir de 1990 empez6 un declive debido
al ingreso de producto asiatico en contrabando, al alto costo de las materias primas (el alto
costo que tenian en sus presupuestos sus proveedores se veia reflejado en el precio ofertado),
la incursion en el mercado de grandes marcas como lo son Adidas y Nike entre otras. A esta
problematica del mercado se sumo la débil estructura laboral ante lo cual el presidente de
CROYDON S.A. en ese entonces, Javier Lopez, dijo que esperaba ayuda del estado y de su
sindicato, ayuda que no recibio y por lo que la empresa ni pudo ser rescatada por cuenta propia
ni pudo recibir la inversion 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 aseguro6 que la Dian les embargo la cartera, la cual hubiera sido de gran ayuda para
salir avante en la situacion que vivia la empresa, CROYDON S.A se liquido 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
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S.A hoy en dia se siguen distribuyendo pero bajo otra administracion. (Ardila, 1996)

De otro lado tenemos la Compaiiia fundada en 1953 lider en la distribucion 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 liquidacion fue ordenada por la Super-sociedades en
octubre de 1997, ante la imposibilidad de cumplir con un acuerdo concordatario, que incluia,
entre otras cosas, una capitalizacion 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 cesantias, las deudas, contrabando, créditos cerrados y poca produccion. La
compariia estaba capacitada para producir 9000 pares de zapatos al dia y solo producia el 33%
(3000 pares). Ante lo anterior las medidas que se tomaron como solucion fue la emisién de méas
acciones en la bolsa de valores de Medellin para que participaran personas naturales y juridicas

y la estructuracion de sistemas de produccion, comercializacion 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
produccién 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
traido la economia colombiana como la reevaluacién de la moneda y el contrabando. (Coltejer,

2017)

El ente econdomico Arturo Calle hacia 1966 realizaba comercializacion de aquellos

fabricantes que aprobaban que en su punto de venta se ofertara su producto, esto limito su
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mercado, no existia diversificacion ni innovacion ademas de no poder tomar decisiones sobre el
precio de las prendas formales. Este escenario fue el que llevo al empresario a cambiar su vision
y encaminarla al liderato de su organizacion, con esto se inicié Arturo Calle como fabricante de
sus productos. Y con el paso de los afios esta empresa ha cogido gran auge, esté liderando de tal
forma el mercado que su portafolio de productos esta totalmente diversificado y hoy por hoy en
sus colecciones se encuentran prendas de vestir formales, sport, accesorios, prendas para nifios,
zapatos formales, inclusive uniformes y dotaciones. No solamente su producto lo posesiona,
también en sus clientes hay una amplia satisfaccion por la atencién, 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 mas repuntadas del pais en la categoria de confeccion. (HSB noticias.com, 2016)

De otro lado la empresa textil Fabricato enfrent6 una crisis financiera en el afio 1982
debido al mal manejo del presidente en ese entonces, la crisis econdmica, el contrabando; entre
otros factores que llevaron a la organizacion a un declive que ademas de falta de liquidez le
impidieron obtener financiamiento con terceros, crisis de la cual lograron salir avante
reduciendo su talento humano en un 25% vy reteniendo los dividendos de los accionistas para
luego convertirse en el afio 1990 en una de las empresas mas exitosas del pais. Sin ser la Gnica
que sufriera déficit econdmico puesto que para el mismo afio las empresas Coltejer y Tejicondor
estaban pasando por la misma situacion, 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 solucién 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, asi como, por los nuevos competidores, entre

otros.

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

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

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

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

de venta en busca de abarcar mayormente el mercado.

En el afio 2016 Brookfield Asset Management adquirid la empresa de energia Isagen en

busca de diversificar o ampliar su portafolio.

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

medio de la tercerizacion de la distribucién de sus productos pudieran adquirir ventajas

competitivas frente a otras empresas del mercado.

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

venture) al momento de construir la primera seccién de 37 kildmetros de un oleoducto en el sur

oriente de Bogota.

GAP Inc. Corporacion de venta de productos textiles practica la integracion horizontal y
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vertical, ya que controla tres compafiias 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 brindandole un valor
agregado a su producto por medio de sus bajos precios (ventaja competitiva) y su sabor

similar (ventaja comparativa).



Objetivos

Objetivo general

Plantear la estructuracion de D’Origins en el ambito 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 metodologia de investigacion

formativa.

Objetivos especificos

Diagnosticar la empresa para crear una propuesta de organigramas, diagrama de flujo
de procedimientos, caracterizacion de la empresa que permita su estructura organizacional y

en su control su planeacion estrategia.

Realizar un estudio de mercado que permita evidenciar la percepcion de los clientes,
proveedores y competidores para crear soluciones a los problemas identificados que

contribuyan al control, regulacion vy retroalimentacién de la empresa.

Realizar una propuesta con respecto al control de ventas, inventario de materia prima
y de producto terminado; asi como, control de ingresos, egresos, proveedores, deudores,
costo del producto y demas items que ayuden a tener un control sobre la economia de la

empresa, para luego consolidar dicha informacidn en los estados financieros.

22
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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 participacion o peso de cada cuenta de los estados financieros; ademas del

analisis general del comportamiento de las ventas.

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

le permita a esta ser mas so6lida 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,
mas alla de su condicion fisica o de sus facultades cognitivas, puede usar una cosa, disfrutar de

un servicio o hacer uso de una infraestructura.

Analisis cluster: El andlisis clister 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.

Argueo: El término arqueo hace referencia al analisis, recuento y comprobacion 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 fisicamente en caja en dinero efectivo, cheques o vales.

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

las cuales proporcionan la estructura necesaria para un sistema de gestion y medicion.

Bosquejo: Es la primera traza, boceto o disefio que se realiza de una obra pictorica o de
cualquier otra produccion de la creatividad humana. El bosquejo supone el primer paso concreto

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


http://definicion.de/condicion
http://definicion.de/boceto
http://definicion.de/diseno/
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Cerro sport: Tela de origen asiatico semi anti fluido ideal para la elaboracién de

chaquetas y sudaderas.

Cddigo ClU: Es la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme de todas las

actividades econdmicas de los empresarios del pais, para este caso Colombia.

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

vendiendo mercaderias.

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

por la prestacion de un servicio.

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

Costeo: La informacién 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 fabricacion reales: Se conocen también como CIF control, carga

fabril, y son realidad los costos Indirectos de produccion.

Costos: EI término costo hace referencia al importe o cifra que representa un producto o
servicio de acuerdo a la inversion tanto de material, de mano de obra, de capacitacion 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 0 mas pedazos de tela,

99, ¢

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 algln objeto, empiezan a empeorar para ir ya cuesta abajo.

Depreciacion: Disminucion del valor o precio de algo, con relacion al que antes tenia,

comparandolo con otras cosas de su clase.

Desviacion estandar: La desviacion Estandar, en un conjunto de datos (precios en el caso

del mercado de valores) es una medida de dispersién, que nos indica cuanto pueden alejarse los valores
respecto al promedio (media), por lo tanto es Util para buscar probabilidades de que un evento ocurra, 0 en
el caso del mercado bursatil, determinar entre que rango de precios puede moverse un determinado activo,

y determinar qué tipo de activos pueden ser mas volatiles que otros.

Devengar: Adquirir derecho a alguna percepcion o retribucion por razén de trabajo,

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

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

Gnico. Su proposito es describir variables, y analizar su incidencia e interrelacion en un momento dado.

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

diversidad en sus productos.

Empirico: Persona que adquirié conocimiento a partir de su experiencia.

Empresa: Es una unidad econémico-social, integrada por elementos humanos, materiales
y técnicos, que tiene el objetivo de obtener utilidades a través de su participacion en el mercado

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

Estadistica: La Estadistica trata del recuento, ordenacion y clasificacion 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 asiatico abrigada e ideal para la parte interior de prendas

de vestir y sudaderas, asi como la elaboracion de cobijas por ser una imitacion de la lana.

Fluctuaciones: Variacion 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 periodo 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 explotacion comercial asi como los métodos, procedimientos y tecnologia a cambio de pagos

periodicos.

Impuesto de Industria y Comercio (ICA): Es un gravamen de caracter 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

publicos. Estos pagos obligatorios son exigidos tantos a personas fisicas, como a personas

juridicas.

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

los cuales permiten conocer con exactitud las capacidades que posee la empresa frente a
diferentes fendmenos 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 econdmicas que recibe una persona, una
familia, una empresa, una organizacion, un gobierno, etc. El tipo de ingreso que recibe una
persona o0 una empresa u organizacion depende del tipo de actividad que realice (un trabajo, un

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

Investigacion cualitativa: Tiene como objetivo la descripcién de las cualidades de un

fendmeno. 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.

Investigacion cuantitativa: Pretende tomar una decision respecto a ciertas alternativas,

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

numérica.

IPC: Mide la evolucion del costo promedio de una canasta de bienes y servicios
representativa del consumo final de los hogares, expresado en relacion con un periodo base. La
variacion porcentual del IPC entre dos periodos de tiempo representa la inflacion observada en

dicho lapso.

Like: Me gusta.

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

efectivo de manera facil y rapida.

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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Madrugon: Lugar de distribucion de prendas de vestir al por mayor y al por menor,

ubicado en la ciudad de Bogotéa 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 contribucién: 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 captacion de nuevos clientes y de la satisfaccion de los ya existentes, hoy en dia el
marketing no solo se trata de vender, se trata de la satisfaccion de ofrecer valor a los nuevos o

posibles clientes.

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

incrementar su captacion de clientes y por ende sus ingresos.

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

datos organizados. Esto quiere decir que el conjunto de datos iguales 0 menores gque la mediana

supondran el 50% de los datos, mientras que los datos mayores representaran el 50% restante.

Metraje: Metros utilizados en el corte.
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Microempresa: Es una empresa de tamafio pequefio. Su definicion varia de acuerdo a

cada pais, aunque, en general, puede decirse que una microempresa cuenta con un maximo de
diez empleados y una facturacion acotada. Por otra parte, el duefio de la microempresa suele

trabajar en la misma.

Moda: Es el valor que mas se repite en un grupo de nimeros.

Muestreo aleatorio: En esta técnica, cada miembro de la poblacidn 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 poblacién.

Optimizar: Buscar la mejor manera de realizar una actividad.

Organigrama: Un organigrama es un esquema de la organizacion de una empresa,
entidad o de una actividad. EI término también se utiliza para nombrar a la representacion grafica

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

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

fisica o juridica, o afectos a un fin, susceptibles de estimacién econémica.

Percepcion: Proceso atraves 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

estimulos 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 asi a los canales de distribucion de los productos. Es la manera por

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

Plotter: Maquina usada para imprimir graficos.

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

importancia relativa.

Presupuesto: Es una prevision que se serd necesaria para hacer frente a ciertos gastos.

Preventivo: Que previene.

Produccion: Es la creacion y el procesamiento de bienes y mercancias. El proceso
abarca la concepcion, el procesamiento y la financiacion, entre otras etapas. La produccion
constituye uno de los procesos econdmicos mas 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 acida 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 analisis 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 ayudara a saber cuanto tiene que vender para no

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

Pymes: En Colombia el sector empresarial esta clasificado en micro, pequefias, medianas
y grandes empresas, esta clasificacion esta 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 pequefias y medianas con activos totales superiores a 500

SMMLYV y hasta 30.000 SMMLV.

Ratios: Es la razon o cociente de dos magnitudes relacionadas entre si. Los ratios
financieros o contables son los coeficientes que aportan unidades financieras de medida y
comparacion. A través de ellos, se establece la relacion que presentan dos datos financieros y es

posible analizar el estado de una organizacion en base de sus niveles 6ptimos.

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

remuneracion recibida por el dinero invertido.

Retazo: Retal o pedazo de tela.

Rotacion de cartera: La rotacion 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.

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

dinero o en cuentas por cobrar.

Segmentacion de mercado: La segmentacion de mercado es un proceso que consiste en

dividir el mercado total de un bien o servicio en varios grupos mas pequefios e internamente homogéneos.
La esencia de la segmentacion 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 esta 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 ejecucion o resultado del estudio.

Stock: Mercancias guardadas en un almacén.

Suplir: Reemplazar, sustituir algo por otra cosa.


http://www.monografias.com/trabajos13/segmenty/segmenty.shtml
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Terciarizar: Contratar servicios con compafiias especializadas para la distribucion

propia.

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

articulos 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: Latasa interna de retorno de una inversion 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 inversion igual a cero.

Trazo: Delineacion con que se forma el disefio 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 satisfaccidn 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 atil 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 mas conocido a la hora de evaluar proyectos de

inversion a largo plazo. El Valor Presente Neto permite determinar si una inversion cumple con
el objetivo basico financiero: maximizar la inversion. El Valor Presente Neto permite determinar
si dicha inversion 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 significara que el valor de
la firma tendra un incremento equivalente al monto del Valor Presente Neto. Si es negativo
quiere decir que la firma reducira su riqueza en el valor que arroje el VPN. Si el resultado del

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

Varianza: Un analisis de varianza prueba la hipotesis de que las medias de dos 0 méas
poblaciones son iguales. La varianza evalta la importancia de uno o mas factores al comparar las
medias de la variable de respuesta en los diferentes niveles de los factores. La hipdtesis nula
establece que todas las medias de la poblacion (medias de los niveles de los factores) son iguales

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

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

a un local o establecimiento que cumpla con las normas legales para la venta de algin producto o
servicio; los cuales son intercambiados por dinero en efectivo con sus clientes sin intervencion

de algun 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

podra 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 teorico

Consultando diferentes fuentes se encontré que Pérez (2015) afirma que “solamente el
50% de las Mi pymes colombianas sobreviven el primer afio y solo el 20% al tercero”.
(p.1).ya que a menor tamafio, mayor riesgo. Es por esto que se planea crear una organizacion
estratégica del ente econémico ademas de establecer normatividad y lineamientos financieros

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

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

la administracion, que afirmaba:

Alcanzar las utilidades no es una opcién para la empresa sino una necesidad y es
ademas 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 ecuacion. Es necesario que al venderlo el empresario obtenga suficientes
ingresos para que pueda pagar todos sus egresos y ademas le quede algo, una
recompensa. Esto puede parecer obvio, pero la mayoria de las pymes adolecen de los
controles y del andlisis detallado para conocer la situacion real de la empresa en
cuanto a la utilidad que le deja cada linea de producto, cada tipo de cliente, cada canal
de comercializacion etc. Si no se tiene la informacidn disponible es practicamente
imposible la toma oportuna y correcta de decisiones. Las utilidades son ademas 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 laempresa.

Ademas se considerd hacer uso de la teoria administrativa, segun 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 organizacion. Esta teoria administrativa hace
referencia a las reglas que se deben seguir en la empresa, Fayol demostré que las

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

secuencia;

Planear (disefiar un plan de accion para el mafana), organizar (brindar y

movilizar recursos para poner en marcha el plan), dirigir (seleccionar y evaluar el
personal con el propdsito 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 segun lo planificado).

En relacion a la teoria planteada por Henry Fayol al momento de planear la

estructuracion de D’Origins se tendra en cuenta la teoria 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 negociacion de los clientes, Rivalidad
entre las empresas, amenaza de los nuevos entrantes, poder de negociacién 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 mas reconocidos dentro del &rea de la

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

las cuales son:

la perspectiva financiera, donde los objetivos iran 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 debera ser grata; la perspectiva de
los procesos internos, donde dichos procesos deberan ser de calidad y deberan crear
valor a la empresa y la perspectiva de innovacion y aprendizaje, por la cual la empresa

se destaca dentro del mercado por la innovacion en sus productos y su continua mejora.
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Metodologia

Tipo de investigacion: teniendo en cuenta que el tema no ha sido abordado
anteriormente por la empresa D’Origins, la investigacion seria de tipo descriptivo y de
naturaleza cualitativa y cuantitativa, ya que se busca conocer la percepcion que tiene el
comprador directo y recurrente (segmentacion por frecuencia de uso de una fuente primaria)
con respecto a diversas prendas de vestir (chalecos o chaquetas con diferentes caracteristicas)
que generan una buena acogida en el mercado y que quisieran encontrar en el portafolio de
productos de la empresa en mencion. Con esta investigacion se planea obtener informacion de
primera mano que contribuya a la diversificacion 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.

Disefio de investigacion: este disefio sera transversal descriptivo. A través de un
trabajo de campo se realizard una encuesta a una muestra representativa de los
proveedores Yy clientes recurrentes de D’Origins (fuentes primarias), para conocer

diferentes preferencias o percepciones sobre el mercado abordado.

Personas a encuestar y muestra: como poblacion encontramos a los 60 personas que
son clientes frecuentes de D’Origins y en busca de una muestra representativa se tomara el
50% mas uno (1) de la poblacién, es decir 31 clientes, la seleccidn de estos clientes se hara

por medio del muestreo aleatorio buscando obtener informacion objetiva.



42

De otro lado, se encuestara a todos los proveedores teniendo en cuenta que cada uno le

proporciona a D’Origins un tipo de materia prima diferente; asi como, a los competidores.
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Caracterizacion de la empresa segun entrevista realizada al propietario

¢, Quién es D’Origins?

D’Origins es una empresa familiar cuya naturaleza es la fabricacion y comercializacién
de prendas de vestir, especificamente, chaquetas sport para caballero, con mas de 12 afios de
trayectoria en el mercado. Su punto de fabrica (propio) esta situado en Soacha, San Nicolas, en

la calle 26 sur # 21 A—03.

Figura 1. Ubicacion de la fabrica

D’Origins

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 segun el Centro Empresarial y Comercial San Victorino


https://es.wikipedia.org/wiki/Carrera_D%C3%A9cima
https://es.wikipedia.org/wiki/Carrera_D%C3%A9cima

“es uno de los lugares de abastecimiento de ropa mas reconocidos en el pais, que contribuye
al desarrollo socioeconémico del entorno empresarial, aprovechando los procesos de
renovacion urbana del centro de la ciudad de Bogota.” Su punto de venta esta ubicado
especificamente 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 atencidn a sus clientes en
precios bajos; asi 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. Ubicacion del punto de venta

Viu-v: nron
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¢Cual es su mision?

D’Origins tiene como mision suplir la necesidad de los ciudadanos, de
vestirse con chaquetas sport de diferentes disefios, innovadoras y muy econdmicas con las

cuales obtengan una satisfaccion frente a las caracteristicas de las prendas.

¢Cual es su vision?

La visiéon de D’Origins es ser en el afio 2020 una de las empresas mas
influyentes del mercado mayorista sport logrando la preferencia de sus clientes al momento

de abastecerse.

¢ Cual 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 aspiracion salarial de la persona con respecto a su trabajo le permitira
determinar que tanto debera producir para alcanzar ese salario esperado.

Como responsabilidad ambiental, se realiza la respectiva clasificacion de los

desechos, buscando que sean aprovechados en mayor medida por los expertos en reciclaje, estos
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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 gque se es consciente de que una

bolsa de este tipo o un plastico en general tarda entre 100 y 1.000 afios 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
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¢ Cudles 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

relacion con ellos buscando bienestar de la relacién cliente — proveedor.

Valores en pro de trabajadores, clientes y proveedores.

Tolerancia.
Motivacion.
Responsabilidad.
Respeto.
Cumplimiento.
Honestidad.
Lealtad.
Integridad.
Puntualidad.
Disciplina.
Perseverancia.

Disposicion al cambio.

Unidad.
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Equidad.
Justicia.

Cortesia.

¢Cudles son sus metas?

Corto plazo

Identificar las posibles falencias en las que esta 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

innovacion en su portafolio de productos, logrando asi que el cliente lo prefiera.

Largo plazo

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

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

¢, Cual es el sector econdmico al que pertenece?

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

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

Las actividades econdmicas que D’Origins ejerce son.

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

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

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

Bogota (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 anico tributario, el cual la clasifica como perteneciente al régimen

simplificado.
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Propuesta de estructuracion

Propuesta organizacional

Haciendo uso del libro Organizacion de Empresas, de Benjamin & Fincowsky
(2009), se sugiere a D’Origins que el organigrama represente la estructura organica del
ente econdmico, en la que se muestran las relaciones que guardan entre si los érganos

que la componen.

Figura 3. Organigrama

D'Origins

Gerente general

Jefe de produccidn Jefe de ventas
Operarios Auxiliar
de produccion de produccion

Auxiliar de ventas



Manual de funciones

Manual de funciones D'origins
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Nombre del cargo Gerente Jefe de produccion Auxiliar de produccion Operario de Jefe de ventas Augyiliar de ventas
Area administrativa produccion drea de operaciones. drea de operaciones. comercial comercial
no subgerente jefe de produccién. subgerente jefe de ventas
. corte, estampado. abastecimiento de o
Funciones administrar control e as actividades Alist m I Dd Confeccidn de inventari icio al venta y distrbucion
: istamiento de inventario, servicio a .
y operacionales dela . . ’ ) de mercancia en
detalladas controlar mercancia, control de prendas cliente, estrategias de
empresa. . . . local.
inventario. ventas, informe de ventas.
contralar, motivar, proporcionar los
- velar por la brindar calidad realizar sus funciones en incrementar ingresos ala
Objetivo del velarp N Y . . ensamblado de las ry g
integridad de la estabilidad en los eltiempo establecido con - responsabilizarse de la empresa e
cargo : . prendas de D'Origins ) . _
empresa. procesos de la empresa. calidad y eficiencia. ventas e inventarios en incrementar los
local. mismos.
informacidn materias primas, personal N o mercancia, local, mercancia,
P Pt materias primas, materias primas e . . . o
Recursos detallada de la de mano de obra directa e maquinaria v equino inSUMOS vendedores, informacion informacidn de
empresa. indirecta. d y eqipo. de clientes. clientes, local.
: : ersona lider, con
persona proactiva y cabal persona proactiva con persona Iaef, t
Perfil por experiencia. con conocimientos en facilidad de aprendizaje, por experiencia ?ﬂipfgﬁggtzggrrzg s, experiencia en ventas
produccion. trabajo bajo presidn. pieme
estrategias y excelente
toma de capacidad de trabajo en L
decisiones equipo y bajo presion,lider, i dad habildad - ’ proactivo, a.gt;;l,
: . - agilidad, habilidad, ersona gil, responsable,  comprometido
. evaluaciondela  responsable y proactivo. agilidad, conocimientos, 20" 'cac: persona agr, resp P ’
Competencias L o conocimiento y creativa, con buenas responsable y can
situacion eficiencia. N : . .
- experiencia relaciones interpersonales.  buen manejo de
econdmica de la dientes

empresa, pagos.



Diagrama de flujo de procedimientos

Compra y recepcion de
materias primas & Insumos.

Marcacion, tendido, corte y
armado de paquetes de la
tela cerro sport.

" Alistamiento de insumosy

partes de las chaquetas:
cremalleras, sliders,
bolsillos, escudos,
marquillas, tallas, resorte,
corte de cerro sport, fleece,
yumbolon, quirurgico y
piezas estampadas.

Marcacion, tendido, corte y
armado de paquetes de la
tela Fleece Ovejero.

Estampado de piezas con
tinta textil.

Marcacion, tendido, corte y
armado de paquetes de
yumbolo (espuma) y tela

quirurgica
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Entrega a satelites
(personas encargadas del
ensamblado de la prenda).

Recepcion de prendas para
control de calidad.

Almacenamiento y
comercializacion de las
prendas.




Balance Scord Card:

CLIENTE:

Los clientes deben identificar a la
organizacion como una empresa influyente
en el mercado y responsable que actua

en pro de su clientela y de si misma.

#

r

FINANCIERO:
para tener exito financiero es importante que
D'Origins sea una empresa con buena
solvencia y liquidez; asi como,debe
estar en constante crecimiento.

-

|

VISION Y ESTRATEGIA:
ser en el afo 2020 una de las
empresas mas influyentes del mercado
mayorista sport logrando la
preferencia de sus clientes al momento
de abastecerse

|

' k'

APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO:
Darse la oportunidad de incursionar en
las nuevas tecnologias y en la modalidad
de administracion que le puede brindar
un profesional.

N

Sy
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 PROCESOS INTERNOS DEL NEGOCIO: |
D'Origins debe sobresalir en sus
procesos de calidad y en sus
Procesos de comunicacion; asi como,

en sus procesos contables y financieros
k. A
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Estudio de mercado

Identificacion del problema: D’Origins lleva afios en los cuales no ha tenido una idea
objetiva sobre el nicho de mercado que abarca, no ha identificado verazmente su poblacién
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 realizara este estudio, lo

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

Analisis de la situacion: através 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 caracteristicas de los mismos, para de este modo incrementar las

oportunidades de venta y maximizar sus ingresos.

Analisis interno y externo: Por medio de un analisis estratégico de la empresa se
buscara 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 caracteristicas o especificaciones del producto corresponden a lo
que el cliente desea adquirir

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

> Obtener informacidn para crear estrategias de mercadeo.

Tipo de informacion de la que se dispone: la informacion se obtendra de fuentes

primarias y secundarias.

Eleccion de la muestra: la eleccion de la muestra se hara dentro de la poblacién de
clientes frecuentes, competidores y proveedores de D’Origins, la seleccion de esta muestra se
hara de forma aleatoria para los clientes buscando obtener informacion objetiva y para las
proveedores de realizara 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.

Andlisis del sector

Micro entorno.

Se realiz6 el analisis del micro entorno para definir la interaccion entre los actores

cercanos Yy el ente economico.
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Cluster
Figura 4. Claster
Capital humano calificado
Productores e importadores Transporte Planta y equipo Plaza Tecnologia
de materia
prima e insumos
faft:ricante de tela fabricante de tela fabricante fabricante Fortalecimiento empresarial — Innovacién
e O\IIEJeTO cerro sport de insumos de resorte tejido
|
Productor Productor | |
internacional internacional Productor Productor
nacional nacional

I
Productor Competidores __ Todos ofertar
internacional / el mismo precio —— Chiérite
| * Diseno,
* Corte.
* Confeccion.

* Comercalizacién, Distribuidores

Gobierno

* Autoridad.

* Deberes.

* Derechos.

* Ley.

* Administracion.
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El cluster evidencia el valor compartido que existe en la industria textil a la que pertenece
la organizacion D’Origins y en la cual estdn inmersas entes econdmicos 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, alli se unifican y se consolidan
procesos de disefio, corte, confeccion y comercializacion; los cuales tienen un mecanismo de
vision conjunta con entornos internos y exdgenos: el primero de ellos es el fortalecimiento
empresarial que se debe llevar a cabo en el ente econdémico para que su gestion 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 desempefia
D’Origins y para finalizar esta el gobierno, toda el marco legal al que pertenece la organizacion,
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 CIU y poder registrar su marca), la correcta administracion y cumplimiento de

la autoridad que se consigna en el Codigo 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 fidelizacion 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

Factores externos
Cportunidades | Amenazas

1. Elmercado permite diversificar sus productos 1. La competencia crece frecuentemente debido a que
para de este modo incrementar los ingresos. las perzonas notan que es un mercado rentable.

2. 0'Origing puede adquirir diversos materiales 2 La escases de algunos recursos (materias primas &
que hagan parte de la mnovacion de D'Origins.  insumos) usadas en la fabricacion de los productos.

3. La organizacion puede atraer clientes de ofros 3. La legada de productos extranjeros a muy bajn costo
lugares del pais con Ia finalidad de dar & conocer a raiz de los TLC.
la marca en otras ciudades de clima frio.

4, Existe la oportunidad de incursionar en &l 4 La situacion economica del pais reduce el consumo de
mercado onling, para facilitar la compra de oz colombianos.

clientes ya existentes y captar clientes nuevos.

5. Hoy por hoy existe la posibiidad de crear 5. El alza del precio del dolar.

alianzas estratéqicas con empresas que proveen

producto a entes econdmicos mas grandes.

Forialezas I Estralegias fortalezas - oportunidades Esfralegias fortalezas - amenazas
o , , .. Diversificar su portafolio de productos 1. Incrementar su produccion para abarcar mayormente
1. D0rghns tene s capaccad economics tando &l tallaje y los disefios. | mercado, lo que muy pocas empresas jovenes pueden
para incrementar su produccion. Aumen i 08 ve P . P
hacer.
2. Faciidad para adquirir créditos con 2. Aprovechar los créditos con lo proveedores 2. D'Origins podra adquirir créditos con los proveedores
proveedores. para innovar en las materias primas que utiiza en provisionar insumos antes de que vuelvan a escasear.
sus disefios.
3. maneja un excelente servicio al clentey 3. Su excelente servicio al cliente le permiira 3. Su servicio al cliente, la frayectoria, economia y
___ trabaja por el bienestar del mismo. captar mas. calidad de sus productos seran una ventaja al momento
de enfrentarse a los productos extranjeros.
w | 4 susdirectivos conocen &l mercado y sus 4. El conocimiento del mercado e faciitard legar a 4.Usara sus conocimientos en cuanto al mercado para
E preferencias. log clientes por medios virtuales. llegar a sus clientes con productos econdmicos.
& | &5 esunaempresa con una trayectoria de 5. Su trayectoria [ dard la experiencia suficiente 5. Por medio de su frayectoria con los proveedores
-i mas de 12 afios en el mercado, para abastecer la demanda que implica liderar el buscara comodidad en los precios, ya que siempre se
o mercado. ha caracterizado por ser un buen cliente para ellos.
§
i Debilidades Estrategias debilidades - oportunidades Estrategias debilidades - amenazas
|| 1. Alseruna empresa famiiar esta regida a 1. Implantard proyectos que le ayuden a 1. Buscara estar & la vanquardia en estrategias para
normas y estrategias muy antiguas. diversificar sus productos teniendo en cuenta los poder competir con los nuevos empresarios del sector.
parametros actuales de moda, comercializacion y
direccion.
2. Los operarios de confeccion son pocos 2. Incrementar su egquipo de trabajp para 2. Usar el incremento en produccian para abarcar &l
53¢ quisiera aumentar la produccidn. aprovechar las &pocas fuertes en ventas. mercado.
3. Falta de organizacion en cuanto a la 3. Organizar |a empre=a &n su estructura 3. 5u estructura organizacional tendrd como objetivo que
estructura econdmica y organizacional.  econdmica y organizacional le permitid levara — sea una empresa que pueda competir con empresas
cabo con mayor eficiencia sus procesos., extranjeras.
4, fatta de estrateqias para maximizar oz 4.Crear estrategias para incursionar en el 4 Llegar a los clientes con calidad, economia y
ingresos. mercado onling lo que |e ayudara a maximizar sus promocicnes buscando incentivar el consuma.

Ngresos.



Figura 6. Cinco fuerzas de Porter

Poder de negociacion de los Proveedores o Vendedores:

D’origins tiene la oportunidad de escoger entre varios proveedores
ya que el mercado es medianamente amplio
y permite elegir el de precios mds bajos, mayor tiempo
de financiacion para pagos, mayor metraje por rollo
0 acarreos gratuitos por compras superiores a 1.000 metros.
Por parte de Ddrigins, existe una negociacidn en la cual
se paga oportunamente a sus proveedores mitigando
para ellos el riesgo de su cartera y por su puesto D’origing
negocia con ellos la fidelidad de comprarles
siempre sus insumos y materia prima.

Andlisis de las cinco fuerzas de Porter

Amenaza de productos sustitutos:

Los productos sustitutos que ¢en la actualidad representan una amenaza
para D’origins son los sacos y chalecos, puesto que el clima
permite que ambos sean tiles para el dia o la noche
y en algunos casos esos productos sustitutos son de precios mds bajos.
Existe una propension del comprador a sustituir
las chaquetas por variedad y moda, en estos casos los clientes
a veces quieren variar su estilo o su presentacion personal.

Rivalidad entre los competidores:

Existe gran cantidad de competidores en el sector

ya que el madrugon san Victorino es uno de los sitios mds grandes
de abastecimiento de prendas de vestir en general.
Para ser mds especificos en cuanto a productores chaqueteros
la bodega imperio de la moda donde D’origins se encuentra ubicado
es entre otras, especializada en la produccidn de chaquetas.

Amenaza de nuevos competidores entrantes:

Poder de negociacién de los Compradores o Clientes:

En términos de economia de escala D'Origins ticne una ventaja competitiva

con los nuevos vendedores; y es los costes de sus chaquetas debido al

crecimiento que ha surgido por tantos afios en el mercado.
Los nuevos competidores que han incursionado

Es una amenaza para D'origins que algunos de sus clientes mancjen
un rango de precios que estin dispuestos a pagar por las prendas
y es que no sea mayor a 27.000 pesos, lo cual impide la negociacion

en el mercado han sido en su mayoria vendedores ambulantes ya que frente a esta demanda, se limita la oferta frente a prendas

que ofertan precios més bajos pero que a su vez tienen
el riesgo de politicas gubernamentales que amenazan
con acabar su punto de venta,

innovadoras con materiales y caracteristicas de tendencia actual,
va que los costos serian mds altos. Adicional a esto también los clientes
tienen la posibilidad de realizar compras por Internet lo cual se convierte

Sin elnbargoe D’Origins cuenta con un p‘un[o de venta legal’ €N una amenaza para D'Ol'lglﬂs ya que aCl'Llah‘neT'ltB no posee este

acreditado y fijo; al cual es dificil acceder para nuevos
competidores formalmente legalizados.

canal de venta.
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Macro entorno

Tabla 1. Matriz Pestel
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Politico

Economico

Social

1. El tratado de libre comercio con China que se
promavié como estrategia para ‘multiplicar las
relaciones econdmicas bilaterales” y que en realidad
ha venido afectando diferentes sectores de la
economia Colombiana.

2. La recuperacion del espacio pablico en la calle 10
entre carreras 11 y 12, ya que alli se hallaban
vendedores ambulantes que obstaculizaban el paso y
vendian las prendas a menor precio debido a gue no
incurrian en pagos de arriendo, perjudicando a los
comerciantes legalimente asentados.

3. En el afio 2016 se implementd el uso de un sticker
que le permitia el acceso a las personas “con el fin de
mejorar la movilidad” en |a zona de Bogota que
comprende el madrugdn San Victorino en 1a localidad
de Santa Fé.

1. Empleabilidad- En el afio 2016 en el municipio soacha el
desempleo superd el 15,60%

2. Inflacién: en el 2016 Bogota presento la inflacion més alta en
los Gltimos afios (6.77%) desde la poscrisis financiera
internacional, en a que el vestuario le representa el 2 del 100%
de la inflacion a 1a ciudad.

3 Producto interno bruto (PIB): desde el afio 2015 al segundo
frimestre del 2016 disminuyd un 48%, Io cual indica que a la
actividad econdmica y el empleo del de sus habitantes se
encontraba en declive.

4. Sistema financiero: El interés del sistema de crédito pasé del
27% al 30% respectivamente, como consecuencia del aumento
en el costo de financiamiento de la entidades financieras.

En cifras anteriores, Bogota tenia el 76.7% de poblacion en
estrato bajo (estrato 2 y 3) y solo el 1.8% se encuentran
clasificados en los demas estratos (estratos 4, 5y 6). A
partir de ello, se considera una relacién en la desigualdad
economica y 1a incorrecta distribucion de recursos y la
planificacién de planes para el desarrollo social; al cual,
ocurrié con el plan para rehabilitar el Bronx ya que esto
£auso que se dispersaran los habitantes de la calle por
todos los sectores del comercio, en diferentes localidades,
impactando en Ias ventas ya que los compradores se
sentian amedrentados. Para agosto de 2016 se reconocié lo
fallido de dichas estrategias y la importancia de que los
administradores de la ciudad creen estrategias para
intervenir en este grupo de la poblacion creando atencién
personal y comunitaria para su resocializacion, en aspectos
claves de seguridad ciudadana asociados al delito y crimen

Tecnoldgico

Ecolgico

Legal

1. La tecnologia para la moda, incursiono desde el
2008 en Bogota con una cortadora automatica usada
para sacar grandes cantidades de moldes en una
empresa de mediano tamafio, puede superar
facimente los $1.000 millones.

2. Hoy en dia en avances tecnoldgicas existe el Plotter,

que es una herramienta que organiza los moldes de fal
forma que no se desperdicie materia prima y se
optimice el tiempo.

3. 1a técnica de sublimacion crea diferentes disefios en
la tela, sin necesidad de invertir en muchos metros de
fela, pero se requiere que las telas tengan un alto
contenido de poliéster.

1. En marzo de 2016 se creo el plan de renovacion urbana de
San Victorino (plaza en donde esta localizado el punto de venta
de la compaiiia D'Origins).

2. El pasado 17 de noviembre de 2016, 1a alcaldia impuso la
multa mas cara en la historia de Bogota por contaminacion
ambiental por verter aguas residuales con fintes al alcantarillado
entre ofras infracciones.

3. En cuanto a la comercializacién, que se considera
contaminacion exterior ilegal visual al instalar afiches, pendones
y pasacalles en via piblica, afectando y degradando el paisaje
de la ciudad.

1. La ley establece que quienes realicen operaciones
deberan expedir factura por cada una de ellas y conservar
la copia. La factura que expida el responsable para efectos
tributarios, debera cumplir los requisitos establecidos en el
estatuto tributario en articulo 617

2. Segun lo dispuesto en el arficulo 19 del Codigo de
Comercio, esta obligado a llevar contabilidad, de todas sus
operaciones diarias y conforme a las prescripciones legales,
todo aquél que sea considerado comerciante
independientemente de si es una persona natural o juridica.
Actualicese (2016)
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Metodologia fuentes primarias

Encuesta a proveedores

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

pactado de insumos?

®si
® no

Figura 8. ;Su relacion con D’Origins le ofrece perspectivas de
crecimiento?

®si
® no

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



®si
® no

Figura 10. ¢ Indique cual ha sido el comportamiento de la compra de material que ha

realizado D’Origins con ustedes?

® fuctuante

® constante

& constante en crecimiento
@ decreciente
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Figura 11.Segun el comportamiento de pago de D Origins, Jjestaria dispuesto a ampliar

los tiempos de pago?

@i
® no

Figura 12;Recomendaria a D’Origins frente a otros proveedores?

[ K
®no
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Figura 13¢ Estaria dispuesto a emitir facturas que cumplan con los parametros legales

para efectos de control y certificacion de compra?

@i
®no

Debido a que todos los proveedores coinciden en que D’Origins tiene un buen habito
de pago; aun asi, hay quienes respondieron que no ampliarian el plazo de los pagos y que
tampoco la recomendarian 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.



64

Entrevista a Carlos Marin

Se eligié al sefior Carlos Marin (proveedor de cremalleras) porque

respondid negativamente a las preguntas:

(Recomendaria a D’Origins frente a otros proveedores?

Segtin el comportamiento de pago de D’Origins, ;estaria dispuesto a ampliar los

tiempos de pago?

Buscando indagar sobre el porqué de estas respuestas el sefior respondio que no esta
dispuesto a recomendar a D’Origins por que dar una recomendacion es comprometerse con
los demas proveedores y de pronto con ellos no se tenga el mismo habito de pago, con
respecto a ampliar los tiempos de pago el respondio negativamente argumentando que

necesita tener en circulacion el dinero por cuestiones de capital.



Encuesta a clientes

Figura 14 Cuanto tiempo lleva siendo cliente de D Origins?

@ 12io o menos
® 2a4afios
® 4abaos
@® mas de 6 afios

Figura 15, Con qué frecuencia compra chaquetas en D Origins?

@ Unavezalasemana
@ Dos veces ala semana
© Cada quince (15) dias
® Unavez al mes

Figura 16¢Cual es el fondo de chaqueta que usted mas compra?
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® nearo

® gris

O verde

@ azul petroleo

Figura 17;Cual es el color de combinado que mas compra?

®:vaz
0§y

§ i peizg
[ Rolbi

@ o osca

O yspxiz

@ ierz de

@ e pislacho

2y
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Figura 18. Segun su experiencia, ¢qué caracteristicas quisiera encontrar en los

productos D’Origins?

@ hagusi won capeta

@ chaquetz con capots de ety
0 thaguels con mangas r2frabies
@ hzquetzs 0= Tpo romoe nentis
@ cacustas acnichadas

@ chaguetzs en Figodan

Figura 19. Si el precio del producto incrementa, ¢cuanto mas estaria dispuesto a pagar?

@ DE 1000 A 2000 MCT

@ DE2001 A 3000 MCTE

# 3000 pesos ¢ mas

@ o estana Gspuests 3 paga mas
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Figura 20 ;Le gustaria a usted que D’Origins implementara diversos canales de venta

para hacer mas facil el acceso al producto?

&=

Figura 21. Si a la pregunta anterior usted respondié afirmativamente: ¢Cual de los

siguientes canales de venta le parece a usted el mas indicado?

® ==
® vnasza
o020 SlechunicD
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Figura 22.De implementarse el servicio de envio, ¢estaria usted dispuesto a pagar por el
flete, para envios a todo el pais? De implementarse el servicio de envio, ¢estaria usted dispuesto

a pagar por el flete, para envios a todo el pais?

@i
®no

54 8%

Figura 23. Califique la atencion recibida por parte de los vendedores de D’Origins

® ==
@ rguix

@ tusn:
® muiesnz




Anélisis del competidor

Dentro de su zona de distribucion, 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 Yumbol6 y tela quirtrgica, 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 mas elevado, que es 3.000 pesos mas costoso; la
falta de innovacion en sus disefios 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, Narifio 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 demas competidores, dentro de sus materiales sobresale el algodon y las
diferentes combinaciones entre varios colores, son un poco mas casuales, adicional a esto sus

disefios ofrecen un tallaje que va desde S hasta XL.

Balexx
Fabrican y distribuyen chaquetas en cuerina abarcando mayor cantidad de clientes

porque sus disefios son para dama y caballero. Se consideran una fuerte competencia por que
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les ofrecen a los clientes un producto més formal que se puede usar en el dia a dia. Su precio
es mucho mas 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 mas que el de D’Origins);
adicional a ello, su clientela los prefiere por su renombre y calidad ante las demas empresas

de chaquetas de este tipo.

Evidence
Empresa dedicada a la fabricacion y comercializacién de chaquetas con las

mismas caracteristicas que D’Origins, incluso el precio. Solo difieren en los disefios.

FSO
Es uno de los competidores mas fuertes por sus disefios deportivos y sus chaquetas
son totalmente sport, los clientes las prefieren porque no son voluminosas, el hecho de tener
como marca FSO hace gue se confunda con la marca F50 de Adidas, por esto y por su gran

grupo de clientes se les considera el competidor mas 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 pufios y cadera,
la desventaja que se tiene frente a ellos es que muchas personas prefieren las chaquetas sin
resorte y que manejan mas 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



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 o0 mismas caracteristicas en el

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

Muestra

Se llevo a cabo un Focus Group en las instalaciones de la bodega Imperio De La
Moda, ubicada en el madrugdn 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 antigiiedad en el mercado como vendedores de chaquetas sport:

Tabla 2. Datos de los competidores

Antigiiedad Numero de Empresa
personas

1 -2 afios 1 Evidence.
FSO.
Balexx.

4 Jota Tee
Sport.
Bronce
(Br11).

o — 6 afos 1 MNova World

Total 6
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Preguntas generales

¢ Qué materia prima usa en sus disefios?

Tabla 3. Tipo de materia prima que utilizan los competidores

Empresa Heege . S o Oscarde Cem0 ., ., s
Giaia Yumbolo Cusrupoo faieiz Narkon Vioto Resorie Agodon Cuenra
DEET aenz oo
oagence X X X X X X
30 X X
X X
X X X X X
X X | X
{ova world X X X X X
Toia 4 1 2 2 2 2 1 2 { 4 2 i

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 altimo

ano?

Cuatro (4) de los seis (6) competidores que participaron en el focus group, indicaron
gue no han incrementado los precios de las materias primas. Y los dos (2) restantes aseguraron
que si 'y que se debe a la inflacidon y a la reforma tributaria.

A quienes no les ha incrementado el precio de las materias primas, se les consult6 a

qué adjudican este fendbmeno.



Los competidores coinciden en que los precios no han incrementado por la
competencia fuerte entre los proveedores, ya que captan mas clientes disminuyendo sus
precios. Asi que, se puede concluir en este item que el hecho de que el precio de la materia
prima no aumente no esta 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 tomaria
usted para no disminuir sus utilidades?

Tabla 4. Procedencia de los materiales

Wz ey Waera o=
= Feere : - ke o =
o2 Yoboo (omgoo 132 el Wb Resoe Adodn Coeera
P ; B 9

e mooa0 eore Neowe leomm (152 ool
=1 mpoad Neooa
Baen heorva Keoora
ey mporad Kaood Mooz mporad) mporad)
Boace (BR11 moras Mook Neord Naood
hov wird mpoad Naoira 2% Neoira Naoira

[
-
~
—t
-
b
-

Basados en la informacion obtenida, D’Origins va a tener una ventaja competitiva
porque tiene la posibilidad de reducir sus costos como estrategia de mercado, frente a la
solucién mas votada que fue incrementar los precios, ya que se considera que no es una buena
opcidn porque los clientes tienen un precio estipulado que pagarian por esta clase de

productos.
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¢Le da usted algun valor agregado a sus clientes por compras?

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

Empresa

Valor agregado Evidence FSO Balexx Jotatee Bron Nova
sport ce  world

Promaociones

Descuentos X X
Cortesias

Merchandising X X X
Minguna X

Después de haber observado que los competidores no le proporcionan a sus clientes ni
cortesias ni promociones, es importante que D’Origins indague sobre cudl de estas opciones es

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

Marketing Mix

Para D’Origins se usard el marketing mix como pieza clave para crear estrategias. Este
consta de analizar las cuatro variables basicas del mercadeo, las cuatro p: producto, precio,

plaza y promocién.

Producto

D’Origins ofrece a sus clientes chaquetas sport para caballero, entalla L y XL, es un



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

7

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

(negro, gris, verde y azul petr6leo) y 8 colores en combinado los cuales se ven a continuacion:

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

Azulagua Azulrey AZ,“' Rojo Gris Gris perla \(erde
etroleo 0SCUrg ade
Verde ranja Naranja Verde Mostaza Vinotinto

pistacho fluorescente fluorescente

Disefio

D’Origins se reconoce por sus disenos sport y econémicos, aptos para diversas edades.



llustracion 1.Chaqueta Zafiro

COMBINADO

0 T apue, w3ul rey, e

Petroeec, 1oj0, 1 JO0UIT, i Defe ver

jade

Ae 4
. .
eroe pstachn, naranje
fusrecents,

neranjs L
erde Nlusrescents, mostale
£

vino tinte

[lustracion 2. Chaqueta Quality

(Fuente: catdalogo D’Origins)

- “

[ COMBINADO

— e

FONDO

Talla: umica y XL

Fendo: fondo negre, gris | verde y azul
petrolen

Combinade: azul agua, sxul rey, azul
petroles, rojo, gris cacuro, gris perla,
jade, verde plstacho, naranje, naranja
fluorescente
vine tinto

verde

verde flugrescente, MOLtAZA ¥

£
£

(Fuente: catalogo D’Origins)
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llustracion 3. Chaqueta Origins
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Tlla wnica

Fonoo! fonda negro, g,

petroiso

Combinado: azul agis, sxul rey. szl
patrgieo, 1050, pris caourn, gris perla, varde
vorde pIS1ache, NArania, naranis

fluorescents, varde Nuorescente, mostaza

jacke

blanco v vinw tinte

varde vy axul

g

{
N
/ol

[lustracion 4. Chaqueta Combinada

(Fuente: catalogo D’Origins)

FONDO

COMBINADO

Tadla: unica y XL

Fongo: fondo negro, gris
petroieo.

Combinado: sxul agus, azul rey, azul
petroleo, rojo, gris oscuro, gris peria, verde
jade, verde pistacho, naranja, naranja
flucrescente, verds fluorescents, mostaza y

vino timo

verde y azul

(Fuente: catalogo D’Origins)



[lustracion 5.Chaqueta Evolution
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FONDO

»

i | COMBINADO

s unica
Fondo: fondo negro, ¢ ey n

petrode

Combinedo. Ayl sgua. a2yl rey 2
pelroiee, 19 P scure, it peria, verde
08 warCe SRILACHS. NATANIA, PATANIA 4

Ruareicente. verde Nuorsstente, mosta U'

lustracion 6.

(Fuente: catalogo D’Origins)

Chaqueta Malla Combinada

)
(74

ag -

[0 ]

c

FONDO

Talla: umice y XL

verde vy XU

Fendo. fonde negre, g

petoiec

Combineda: s2ud agun, aud rey, asul

petroles, rojo, gris cccuro, grs parla, verde 8
jade, verde pistacho, naranja, naramia ;

fiuorescente. verde fluorescents st |

N

ving tinto

(Fuente: catalogo D ’Origins)
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Calidad.

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

cuidado correspondiente perduraran mas de 5 afios, segun testimonios de clientes.

En respaldo a la calidad de las prendas D’Origins ofrece garantia de reparacion 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:

llustracion 7. Marquilla de las prendas

I ORIGINS

MWT 202622 3
TEL: SLT 3543332

NECn B
COLCMESLA

llustracion 8. Cuidados de las prendas
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e Lavado a mano.

e No usar cloro.

e No retorcer.

e Secar a la sombra.

e No planchar.

Caracteristicas:

En la parte superior se puede encontrar una tela anti fluido que protegera al usuario de la
lluvia y al interior una tela que le proporcionara el calor que las ciudades frias exigen, las
chaquetas D’Origins brindan calidad y economia, pensando en el bolsillo de sus clientes

recurrentes.

Precio

Los precios que D’Origins maneja, varian 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.
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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 méas de 7 chaquetas recibird un precio de $25.000 y

cuando lleva mas 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 esta ubicado en la bodega Imperio de la Moda, localizada en la carrera 12

#10- 36, en el centro de Bogota.

Canales

La mercancia se envia por via terrestre, por medio de empresas de envios y

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

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

Local: 12 #10-36. Bogota, centro.



Promocion.

Publicidad.

D’Origins a cada uno de sus clientes les suministra un tarjeta la cual contiene los
nameros de celular de sus directivos, adicional a esto utiliza la promocion voz a voz ya que su
calidad, economia y atencién al cliente la hacen reconocida en el mercado de venta de

chaquetas sport para caballero.
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Andlisis Financiero

Andlisis de ventas

Tabla 7. Cifras de ventas afio 2015 y 2016 por disefio.

Fecha 3122015 31/12/2016
Producto Ventas paracada Ventas para cada
modelo modelo
Zafiro 512 609
Quality 909 1389
Combinada 1120 1600
Malla combinada 589 702
Origins 526 800
Evolution 512 389
Total: 4168 5589

(Morales & Tavera, 2016)

Tabla 8. Analisis horizontal de ventas afio 2015 versus 2016

Analisis horizontal de ventas afio 2015 vs 2016

Producto Variacion absoluta  Variacion relativa
Zafiro a7 %
Quality 480 34%
Combinada 480 34%
Malla combinada 113 8%
Origins ar4 26%
Evolution -123 9%
Total: 1421 100%

(Morales & Tavera, 2016)
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Después de realizar el analisis horizontal de las ventas en los afios 2015 y 2016 e
interpretando la variacion relativa, que muestra el comportamiento de cada disefio, se sugiere a
la empresa D’Origins que aumente la produccion del disefio 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 disefio que no tenga un comportamiento
decreciente (ver grafica) y que a la vez le permita ofertar un disefio que posea las

caracteristicas que sus clientes demandan.

llustracion 9. Tendencia en ventas del disefio Evolution

2015 2016 2017 2018 2019

(Morales & Tavera, 2016)
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Prondstico de ventas afio 2017 y 2018 en cantidades*

Tabla 9. Prondsticos de ventas afio 2017 y 2018

Fecha 311212015 31212016 MN212017 3N212018
Ventas paracada Ventas paracada Ventaspara Ventas paracada
Producto
modelo modelo cada modelo modelo
Zafiro 512 609 706 802
Quality 909 1389 1868 2346
Combinada 1120 1600 2079 2557
Malla combinada 589 702 815 927
Origins 526 900 1273 1646
Evolution 512 389 266 144
Total: 4168 5589 7008 8423

*Dicho pronostico se realizd de acuerdo al histrico de ventas que fue suministrado por el
gerente propietario de la empresa.

(Morales & Tavera, 2016)

Para este pronostico de ventas se hizo uso del modelo de regresion lineal con el fin de
presentar la relacion entre la demanda de cada disefio a través del tiempo en afios, dicho
prondstico arrojo un comportamiento creciente el afio en curso y los dos afios siguientes

excepto para el disefio llamado Evolution.
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lHustracion 10. Proyeccién de ventas afio 2017

Evolution Zafiro
% 11%
Origins
16%
Quality
25%
Malla
Combinada

12%

Combinada
29%

(Morales & Tavera, 2016)

lustracion 11. Proyeccion de ventas afio 2018

EVOlUtion Zaﬁro
Origins 2% 9%
20%

Quality
Malla 28%
Combinada

1104

Combinada
30%

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

Tabla 10. Pronostico de ventas afio 2017y 2018

Fecha Unidades vendidas
31/01/2015 210 3 5.250.000
31/01/2016 301 3 T.525 000
31/01/2017 392 $ 10.198 482
31/01/2018 483 $ 13.047 732
28/02/2015 120 % 3.000.000
29/02/2016 199 $ 4 975 000
28/02/2017T 278 $ T 222 388
28/02/2018 357 $ 9627 344
31/03/2015 269 % 6. 725 000
31/03/2016 308 $ 7. 700 000
31/03/2017 347 $ 9.019.230
31/03/2018 386 $ 10.416. 246
30/04/2015 189 % 4 725 000
30/04/2016 207 $ 5 175.000
30/04/2017 225 $ 5.848.721
30/04/2018 243 $ 65558 344
31/05/2015 180 % 4 500000
31/05/2016 205 $ 5.125.000
31/059/2017 230 $ 5978 224
31/05/2018 255 % 5.881.311
30/06/2015 169 3 4 225 000
30/06/2016 251 $ 6275 000
30/06/2017T 333 $ 8652175
30/06/2018 415 % 11.192 902
31/07/2015 147 $ 3.675.000
31/07/2016 269 $ 6.725.000
315072017 391 $ 10.157.333
31/07/2018 512 $ 13.833.000
31/08/2015 157 $ 3.925.000
31/08/2016 232 $ 5.800.000
31/08/2017 307 $ T.976.672
31/08/2018 382 S 10.302.934
30/09/2015 256 $ 6.400.000
30/09/2016 329 $ 8.225 000
3050952017 402 $ 10 446 814
30/09/2018 4TS5 $ 12.814 230
3I1M10/2015 521 $ 13.025.000
3I1M10/2016 Taz $ 19800000
31102017 1062 $ 27 618.749
31/10/2018 1333 % 35 978.016
30/M11/2015 825 $ 20,625 000
30112016 973 $ 24 325 000
30152017 1121 $ 29 135 486
3aoM1/2018 1268 $ 34 241 164
31/M12/2015 1125 3 28 125 000
31/M12/2016 16523 $ 38.075.000
3I1M2/2017F 1920 $ 49 917. 727
31/M12/2018 2317 3 62 554 279

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

Tabla 11. Punto de Equilibrio mensual para el afio 2017

Enero febrero marzo abril mayo Junio Julio agosto septiembre octubre noviembre diciembre

Unidades a

392 218 A7 225 230 KRkl 391 07 402 1062 121 1920
vender

Porcentag de 8% % 5% % % 5% 6% % 6% 189% 16% 2%
participacidn

Prgcio de venta $25.000,00

unitario

Costo fijo $20.707.786.40

Porcentaje de
participacian
mensual del
costo fijo

$1.150271799  $820.980,54 $1.020.23042  $664.83362 67955441 98350673  §1.154.60053 S00B72124 §1.187.50629 $3.130.46788 $3.31187791 $5.674.22884

Margen de
contribucidn §9.471.74
promedio

Margen de
contribucidn § 5134 § 36362 § 45400 § 29446 § 30098 § 43561 § 5139 § 402 § 56 § 1391 § 1467 § 2513 §
ponderado

Pun.t.u de 2958
equilibrio general

Punto de
equilibrio del 126,397 89512 111,782 12,487 74092 107,232 125,887 98,860 129,475 342,298 361,096 618,665
producto




Diferencia entre ingresos y costos totales mes a mes para afio 2017

Tabla 12. Punto de equilibrio mensual

Unidades de

meses del afio 2017 o Ingresos costo total diferencia
equilibrio
Enero 126397 § 315992008 $ 315992008 § -
Febrero 89512 § 223780052 § 223780052 $ -
Marzo 111782 § 279453784 § 279453784 § -
Abril 72487 § 181218063 § 181218063 $ -
Mayo 74092 S 185230604 § 185230604 $ -
Junio 107232 § 268080882 § 268080882 $ -
Julio 125887 § 314717042 $ 314717042 § -
Agosto 98860 S 247150958 § 247150958 $ -
Septiembre 120475 § 323686381 § 323686381 § -
Octubre 342298 § 855745361 § 855745361 § -
Noviembre 361006 $ 902740295 § 902740295 $ -
Diciembre 618665 $ 1546661788 § 1546661788 § -
Grafica punto de equilibrio mensual para el afio 2017.
Tabla 13. Punto de equilibrio mes de enero de 2017
Unidades hyeses Costo foid Dgerencia
10 Q000000 S1ATHIBE  $1067380B4
2 SS0000000 $1475B4328  STEBBN
W TFH0NN  SIBM15M S84S5 Punto de equilibrio del mes de enero
L $100000000 S179240838  §70040838 de 2017
50 $125000000 $195068123  ST00EH 23
&0 $150000000 210897388  $B08TISS
0 $175000000 $2X72%5  SH72%R
80 00000000 $2455N18  $453018
@ $225000000 25382183 SN
100 Q0000000 274210448  SM4210448
10 275000000 $S2000%713  SNW N
120 $300000000 SI0SBEMA7B 8588078
126297 $31/EN0B  S31599008 $0.00
140 30000000 S3IE2E0R SIUTRLW
150 $375000000 $RIWSUB VKA
180 $400000000 $360180038  SABIWE
170 $425000000 $385008303 $0098W
180 $450000000 $400836588  S4IEMUD
190 $475000000 416654833  $E3IB/IET
200 500000000  $43490%8 75063 12
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Tabla 14. Punto de equilibrio del mes de febrero de 2017

Unidades hgresos Costo total Diferencia
10 25000000 $97928319 ST2%3 19
2 $500.00000  $113754584 -S637 545 84
30 STE000000  $1729582849  -$54582849
49 $100000000 S145411114  S454111 44
30 $125000000 $161230370  S32303 M9
60 $150000000 $177087644  -S27067644
7 $175000000 $192895900  -Si78950904
0 Q00000 QWA SETHT
100 $250000000 8240380703 89518297
10 $273000000  $2562089.68 $187810.32
120 $300000000 S272037213 270627 67
1320 $325000000 $28788654.98 $371.34502
140 $350000000  $300693783 $46306237
150 $375000000 $3.19522028 $E54 779,72
160 $400000000 $335350293 364640707
170 $425000000 $351178558 §73821442
180 $450000000 8367006823 $e20931 17
190 $475000000 $382835088 $621649.12
200 $500000000 $398683353  S101328647

_

Punto de equilibrio del mes de febrero
de 2017

Tabla 15. Punto de equilibrio mes de marzo de 2017

Unidades ngresos Costoinial Dizris

1 D000 STIRSBW SRR

.1 SS000000 StMisR samn B — e
£ FR00N  SINBY SRy Punto de equilibrio del mes de marzo
9 $100000000 SISMBIL ERBL de 2017

i $125000000 1318507 SeanE

& S10000000 SIOMEEY STIED

1! SI7000000 $21R28Y  $B32BY

8 Q000N UXMOMB S0

¥ UX000000 QUTHZT  SISTIANT

10 20000 L6862 SEE2

120 R000NN LMDV SEIE

12 $RMN NRWMT  $5EEn

14 QHEM0N SR PRINS

10 Q00N SIWWMT  $B[0IAB

18 HNMNN SNEEY W08

1 U000 SITENES  SnEn

13 SO000000 SIST4IBY  SEEMB

190 STR00N  MORENTT SR

200 0000000 S410EIL  SS1E:




Tabla 16. Punto de equilibrio mes de abril de 2017

Unidadzs

pe—

Costo toid

Dierencia

§250.000,00 838
§500.000.00 $981.293.92
§75000000  $1.139.88157
$1.00000000  §1.207.96422
$125000000  $1456.24687

$1 61452052

§1931.004 82
S2089.37T 41
82247 680,12
s2akeaem
S1564 70542
S27250867
$2880.790.72
$3028.07337
§3.187.356,02
$3.355.638.67
RXRIRR AR
8367220387
$3830.486.82

SETANB 2T
54813989
$289681 57
$297 96422
$205.246.87
1145295
500
$58905 18
$15062253
$252 33988
405723
43577458
$57 491 33
$619.20928
§71092853
$80264398
$894 3133
$985.07863

$1.077.7%6.18
§1169513.38

Punto de equilibrio del mes de abril de
2017

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

Undades hogeses Coshind

Dierzes

§saiawsuss

.
—
(=)

BE2RIZ2EER

$250 00000
$500 000 06
$720000.00
$1.000000 00
$125000000

SLANMIN
SE NN

$200000000
225000000
SZ5000000
272000000
$3.00000000
25000000
S350000000
700000
$400000000
$425000000
$45000000
$472000000
§5.000000 00

$837 8T 06

e
SIS E
$131268501
$14M %75
S1ER 01
S106581551
214088 2%
LY. vk L]
L@
LB
VRIS
28E51130
SEIWE
S$AH20768
XK R
$5R8210

S8 %

S |

%
08N
smErs
S
41803
S T4
o0
SRS
$910528)
ST 5
B4 8850
SE2EE
T2
SEENE
el

KRBWUE SKEES
$8E074  S1147E6

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

Undedes  hoesss  Cosoiid Diernce

10 0NN SIHITRE SRR
2 SN0 SR SR
£ SEO0000  S14RIME  STBBLE ( ) 1
0 00000 SIEBEVR SHEEND Punto de equilibrio del mes de junio de
0 SIZ000M  SUTMIN® SHUNE 2017

8 SS00000  SIIWR  SNWR
m

%

¥

1w

SN Q0EUEB  SHEE
QUONN LINWE PERH
QRN LMEB  SHBER
QN  REWWZ WA

e e

NEUNDRIE cINIK A”*
12 300000 2D SHINS |
10 RE000B  SIMIBLYT 0888
4 $5000000 S$1¥EP S[N0ED
120 SH00N SEsY SexEm3
10 400000000 S35B0N17  HENRW
170 $R0000 REEMNT  ShEsB
180 50000 2 SNWL WH3
1% 470000 STV SRi2®
20 00000 2HH0INR SR

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

Unddes ngesos Coshiod i

1) 500000  S131788318 S102BRIB ¢ ')‘
SN S1awnE  STESR Punto de eqm del mes de julio de
SN MESIES SRS 017 'h

S100000008 SIMTMMN3 ST

$125000000 SIS0 SHNINE
SIS00000 2MMXES SM%BS
SI7300000 2 SM5miE  S25mi
CH0MmN LoEn SAsn
L2000 UHIME SmuR
LMN VIO FOR
oRmD  OETE SETEE

SENEN 204y SWTAER
S50 NWWIR SNA0B
S700000 $58MY 2D
$N00000 SaeTi2E  SAM2ETIOE
$200000 S5  MMME
H000N H0BMZ MEMB
STO0N0 HHI9MET  See0en
SN0NM  $IWAD  SHTES

130
9
130
180
]
180
1%
20
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Tabla 20. Punto de equilibrio del mes de agosto de 2017

Uridadss ingreses Coslo fnéal Dizrenca
10 S2E000000  S106501389 -381500280
20 SS000M  HI3EA  STBmEAM
K || STE000000  §138158319  $a3t36010
4 S100000000  S153085184 -$53085184
L S122000000 160813440 $44513440
&0 S150000000  S183641714 336471
70 172000000 201460979 $B4p0078
EO LAk X TR L L
% Q48R R4MME N0
100 250000000 S248954774  Si0452%6
110 27000000  S284780W S 1898
120 $300000000 28611303 S1938BW
130 $20M000 206458  LBAME
140 $350000000 S3I2678B QTR
150 $37000000 378056098  S400WE
180 $400000000  $343024383 SROTEY
170 S47°000000  SASOTSEZ  SR24TITZ
180 SE0000000 S37ESA8E  STA4M9107
130 M7:000000 83340013 WBKBA
20 HU000000 MR STeBT

Punto de equilibrio del mes de agosto
de 2017

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

Unidadss Ingresis Cosio foid Diferencia

0 D00 SI257TRH S0 Tmu

2 SO00N0  SISMOTLE SOMOTIES :
3 S00000  SIERBAM 123N Punto de equilibrio del mes de
£ SN SIENGE®  SPNEEM =

5 SIZA0000  SIGTBOIOS  STR9GS septiembre de 2017

B SENONN  YOTAUN SR

N STHNNN QNN S

N QMNN LETHE SEHES

®  QEMNN  QEVM S0

W DINN  STAMN SN

i QTN  QUSHEY SRR

W SO SESE  SEm

W Q0NN SR SBEEE

B QNN QRN S8y

W 0NN STNRR SN

7 HE0NN  QERIMRD  S7IERE

19 SO0 MUESEE MR

W TN SIMEER SR

M GONNNN  HERB  BEMT




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

Unidzdes Ingresos Cosig fotal Dierencia
3 $TR000000  $361431583 $286431383
& $150000000 8408916278 -$258918378
L] $225000000  S458401173 8231401173
120 3300000000 3503885968 -$2038385968
150 $375000000  $551370763 81763707863
180 450000000  $5.98855558 3148855558
pali} $525000000 546340353 8121340353
240 3600000000 $5.93825148 893825148
21 $675000000  ST41370947 -8653.09942

M AN SEIHIT ST

M REEH  SWER 90
0 3900000000  S8R3764327  S16236 73
K| 3973000000  S931240122 $43750878
420 $1050000000  S9787.33817  S71266083
450 $11.25000000 S1026218712 398781288
480 $1200000000 $1073703507 $1262%6493
510 $1275000000 $11.21188307 $1538116%
0 $1350000000 $11.68673097 181328903
a1 $1425000000 $1216157892 S2088421 (8
800 $15.00000000 $1263642688 S2363573.14

Punto de equilibrio del mes de octubre
de 2017

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

Undades  bgess  Cosond

Dferenea

L)
&

=

ggggﬁggsgggga

=
—
_—

838

00000
§ 50000000
225000000
00000000
Q75000
$450000000
$ 25000000
600000000
75000000
§750000000
25000000

§8750000.00
$10.500.000.00
$11.25000000
§12.000.00000
$1275000000
$13500.000.00
$14250.00000
$15.000.000.00

S7E7E% K065 %
UMY LwISEY
HIBTE RGBT
SH16971 21480
o617 196176
S 1609%36t -31.660 %561
SENHMIN S1WWHIN
§711086151 -$11106615
§5NE -RBBH06
TR R T

e

SWMME DREET

050976070 HOR0H
SI4M5T15  SHB4mEE
SSR4E10 10054
$11320306 S15TES
SBB4100 S154085800
2309685 S1601105
§1280883630 219116310
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Tabla 24.Punto de equilibrio del mes de diciembre de 2017

Indades ngess Cosobid  Diemce

T T
W DNUNN TSR YT

18 H0MN SN MRS mdeequm“mde

W SIMN  RMMNE [Es ;

W OGN SNOWE YOS diciembre de 2017

BN SONN SR YWMn

o MMM STWE S

8 SRIMN SNTEER TR

B SRAMN MMBMY S

R SHGIETE SEETR NI

B SETNNN SEAMN SIS

W SMMN WM SRR

B ENNN SRINTEY SURTME

0 DINMNN SEESH VIR

W TN M PRIV

G QLU0MN DIEEN QUNGER 24820008008
0 ST DIBE0R1N NN TEINUSSSSTRNE
080 TN SOTETEN H2ME R

19 NN BMEY Hmssy |

0 SO0 DEREN SRER

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

las cuales la empresa no generard ganancias pero tampoco perdidas en su ejercicio.



Estimacion de costos

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

Se le solicitd al propietario de la empresa los costos de cada producto y estados
financieros con el fin de analizarlos y corroborar la situacion financiera actual de la empresa,
en el caso de los costos el gerente propietario hizo salvedad en que cada corte de cada disefio

maneja un Gptimo de tela el cual resulta del méaximo aprovechamiento de la materia prima.
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Chaqueta Zafiro

Tabla 25.0ptimo de tela para chaqueta Zafiro

Optimo de Tela Metraje del  Piezas por Metrgje por
frazo trazo unidad

tela fleece ovejero 416 4 1,04

tela cerro sport 428 3 143

yumbolo 4 40 24 018

tela quirirgica 436 48 0,09

malla 400 50 0,08

tela cerro sport combinado 420 26 0,16

tela fafeta 45 120 0,04

Tabla 26. Costeo actual chaqueta zafiro
cantidad a producir 1 chaquetas
cantidad . .
Concepto _ precio dell msgmo cos_to por
unidad metro y/o materia prima unidad

materia prima

tela fleece ovejero 1,04 $4.100 $4.264
tela cerro sport 1,43 $2.500 $3.567
tela cerro sport combinado 0,16 $2.600 $420
yumbolo 0,18 $140 $26
cremallera continua 0,32 $170 $54
tela quirdrgica 0,09 $850 877
malla 0,08 $7.500 $600
tela tafeta 0,04 $1.300 $49
sliders 2 $40 $80
escudo 1 $250 $250
cremallera de centro 1 $280 $280
cinta falla 1 $100 $100
marquillas 1 $30 $30
resorte 1 $1.000 $1.000
confeccién 1 $5.000 $5.000
total $15.797
costo uynitario de materia prima por chaqueta $15.797
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Chaqueta Quality

Tabla 27. Optimo de tela chaqueta Quality

Optimo de tela Metraje del Piezas por Metr'f'ije por
trazo trazo unidad
tela fleece ovejero 4,186 4 1,04
tela cerro sport 4,12 3 1,37
yumbolo 4,20 24 0,18
quirurgico 4,24 48 0,09
tela cerro sport gris 4,20 35 0,12
tela cerro sport combinado 4,42 19 0,23
tela tafeta 4,50 120 0,04
Tabla 28. Costeo actual chaqueta Quality
cantidad a producir 1 chaquetas
cantidad precio del
Concepto _ INsumo y/o CGSFG por
unidad metro materia prima unidad
—
tela fleece ovejero 1,04 $4.100 $4 264
tela cerro sport 1,37 $2.500 $3.433
yumbaolo 0,18 $140 $25
cremallera continua 0,32 $170 $54
quirdrgico 0,09 $850 §75
tela cerro sport combinado 0,23 $2.600 $605
tela cerro sport gris 0,12 $2.500 $300
tela tafeta 0,04 $1.300 $49
cinta rayada 1,15 $50 $58
sliders 2 $40 $80
escudo 1 $250 $250
cremallera de centro 1 $280 $280
estampado 1 $200 $200
marquillas 1 $30 $30
confeccién 1 $5.000 $5.000
resorte 1 $1.000 $1.000
total $15.702
COSIo Unitario de materia prima por chaqueta $15.702
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Chaqueta Origins

Tabla 29. Optimo de tela chaqueta Origins

Optimo de tela Metraje del Piezas por trazo Metrgje por
trazo unidad

tela fleece ovejero 416 4 1,04

tela cerro sport 4,02 3 1,34

yumbolo 4,40 36 0,12

quirurgico 4,24 48 0,09

tela cerro sport gris 420 24 0,18

tela cerro sport blanca 442 19 0,23

tela tafeta 4,5 120 0,04

Tabla 30. Costeo actual de chaqueta Origins

cantidad a producir 1 chaquetas
CONCEPTO | cantidad precio de.l insgmo cosFo paor
unidad metro  y/o materia prima unidad

materia prima
tela fleece ovejero 1,04 $4.100 $4 264
tela cerro sport 1,34 $2.500 $3.350
yumbolo 0,12 $140 $17
cremallera continua 0,32 $170 $54
quirdrgico 0,09 $850 $75
tela cerro sport blanca 0,23 $2.600 $605
tela cerro sport gris 0,18 $2.500 $438
tela tafeta 0,04 $1.300 $49
sliders 2 $40 $80
escudo 1 $250 $250
cremallera de centro 1 $280 $280
cinta falla 2 $100 $200
marquillas 1 $30 $30
confeccidn 1 $5.000 $5.000
resorte 1 $1.000 $1.000
toral $15.692

COSIo Unitario de materia prima por chaqueta $15.692



Chaqueta Combinada

Tabla 31. Optimo de tela chaqueta Combinada

Optimo de tela Metraje del Piezas por Metraje por
trazo trazo unidad

tela fleece ovejero 416 4 1,04

tela cerro sport 442 4 1,11

yumbolo 4,34 20 022

tela quirurgica 428 33 0,13

tela cerro sport combinado 423 20 0,21

tela tafeta 45 120 0,04

Tabla 32. Costeo actual chaqueta Combinada
cantidad a producir chaqueta
Concepto cantidad precio delinsumo  costo por
unidad metro  y/o materia prima unidad

materia prima
tela fleece ovejero 1,04 $4.100 $4 264
tela cerro sport 1,11 $2.500 $2.763
tela cerro sport combinado 0,21 $2.600 $550
yumbolo 0,22 $140 $30
cremallera continua 0,32 $170 $54
tela quirdrgica 0,13 $850 $110
tela tafeta 0,04 $1.300 $49
cinta falla 0,60 $100 $60
estampado 1 $200 $200
sliders 2 $40 $£80
cinta 1 $100 $100
cremallera de centro 1 $280 $280
marquillas 1 $£30 $£30
resorte 1 $1.000 $1.000
confeccidn 1 $5.000 $5.000
total $14.570
costo unitario de materia prima por chaqueta $14.570
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Chaqueta Evolution

Tabla 33. Optimo de tela chaqueta Evolution

Optimo de tela Metraje del Piezas por Metrgje por
frazo trazo unidad
tela fleece ovejero 416 4 1,04
tela cerro sport 403 6 0,67
Tela cerro sport combinado 4 66 9 0,52
yumbolo 429 18 0,24
tela quirurgica 430 32 0,13
tela tafeta 45 120 0,04

Tabla 34. Costeo actual Chaqueta Evolution

cantidad a producir 1 chagueta
Concepto | cantidad precio de.l insgmﬂ ylo casm por
unidad metro materia prima unidad

materia prima

tela fleece ovejero 1,04 $4.100 $4.264
tela cerro sport 0,67 $2.500 $1.679
Tela cerro sport combinado 052 $2.600 $1.346
yumbolo 0,24 $140 $33
cremallera continua 0,64 $170 $109
tela quirirgica 0,13 $850 $114
tela tafeta 0,04 $1.300 $49
sliders 2 $40 $80
plaqueta 1 $300 $300
cremallera de centro 1 $280 $280
cinta falla 1 $100 $100
marquillas 1 $30 $30
broches 8 $50 $400
resorte 1 $1.000 $1.000
confeccion 1 $5.000 $5.000
toral $14.785
costo unitario de materia prima por chaqueta $14.785
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Chaqueta Malla Combinada

Tabla 35. Optimo de tela chaqueta Malla Combinada

Optimo de tela Metraje del Piezas por Metrgje por
frazo trazo unidad
tela fleece ovejero 416 4 1,04
tela cerro sport 4,48 3 1,49
yumbolo 417 48 0,09
tela quirurgica 4,39 70 0,06
malla 416 56 0,07
tela cerro sport combinado 4,20 35 0,12
tela tafeta 45 120 0,04

Tabla 36. Costeo actual de chaqueta Malla Combinada

cantidad a producir 1 chaqueta
Concepto | cantidad precio de.l insqmo CGS’.[G por
unidad metro  y/o materia prima unidad
—

tela fleece ovejero 1,04 $4.100 $4.264
tela cerro sport 1,49 $2.500 $3.733
tela cerro sport combinado 0,12 $2.600 $312
yumbaolo 0,09 $140 $12
cremallera continua 0,32 $170 $54
tela quirdrgica 0,06 $850 $53
malla 0,07 $7.500 $557
tela tafeta 0,04 $1.300 $49
sliders 2 $40 $80
cremallera de centro 1 $280 $280
cinta falla 3 $100 $300
cinta falla taches 1 $200 $200
marquillas 1 $30 $30
resorte 1 $1.000 $1.000
confeccion 1 $5.000 $5.000
total $15.925

costo ynitario de materia prima por chaqueta $15.925



Problemas operacionales

Problemas identificados y soluciones

Tabla 37. Problemas operacionales y posibles soluciones

No Problema identificado Explicacion Consecuencia
. El corte que se entrega a los satélites
No existen controles de -
. no es cuantificado al momento de . .
1 producto en proceso ni de o . Pérdida de la mercancia.
. recibir el producto terminado en su
producto terminado. . .
totalidad o por entregas parciales.
P La marcacion de las piezas se realiza . .
No hay optimizacion en el L : Mo aprovechamiento al maximo de
2 . . can base a criterios propios de forma o
uso de las materias primas. P materia prima.
empirica.
No se realizan En la actualidad solo se envia la . . .
o . . . Posible averio parcial o total de Ia
3 mantenimientos preventivos maquina al centro técnico cuando se Mmaauin
a las maquinas. dafia. quina.
Mo se esta llevando un control que . . . . L
. . : . posible diferencia entre el inventario final
Mo se confronta el inventario confronte el dinero obtenido por las . .
4 . . y el dinero que se ve reflejado en
con el dinero de venta. ventas versus producto terminado .
. perdidas.
vendido.
o El'hecho de no conocer la utilidad real del
Al momento de liquidar los costos no
. . producto y por ende de la empresa
se estan teniendo en cuenta todos los . .
Costos y gastos mal o o puede estar ocasionando una perdida
5 o factores que inciden en la fabricacion o
liguidados. para ella y las decisiones tomadas no se
del producto, por lo cual el margen de , )
. estaran haciendo de manera correcta ya
ganancia no es real. .
que las cifras no son las reales.
El stock que actualmente maneja la
empresa es solo de provision para la
La cantidad de chaquetas en "temporada alta" y al conocer su . . o
(& a P ¥ o MNo poder cubrir pedidos extraordinarios.
stock es poca. margen de venta del mes de diciembre
solo cuenta con ello en su stock y no
para prever otra eventualidad.
La produccion es estatica debido al
. roceso del mismo y a que su producto No cubrir la demanda que se pronostico
7 Poca produccion. P vaq P a P

final depende de que solo tiene dos para el afio en curso, el 2018 y el 2019.
satélites.

10
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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 mercancia, es por esto que pensando en las necesidades de la organizacion y
en un facil manejo se sugieren los siguientes formatos como apoyo:

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

inventario de producto en proceso
Nombre del operario:
Fecha:
Nombre:
Precio:

Fecha Cantidad Disefio Color Det.alle Entregas Saldo Pago
base combinado

Tabla 39.Formato de control de inventario de producto terminado

Inventario de producto terminado

Fecha:
MNombre:
Disefio:
Color Combinado Cgr_m_dad Entradas Salidas Cantidad
inicial final

negro azul 20 5 4 21
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1. No hay optimizacion en el uso de las materias primas.

Es importante que el propietario y gerente del ente econémico 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) centimetros de tela en promedio por chaqueta.

2. Reduccidn del costo de produccién anual en pesos.

Indicadores de rentabilidad de la inversion.
Tabla 40. Datos de inversion

Inversion (Recursos propios)

Plotter de corte 55.150.000

Egresos

Concepto Valor

Mantenimiento § 100.000

Tinta S 135.000

Papel S 32.223

Total S 267.223

Afos Flujo de beneficio Flujo de costo  Flujo beneficio

0 50,00 $5.150.000,00  -55.150.000,00
1 $3.496.907,30 5267.223,00 53.229.684,30
2 54.238.321,56 5267.223,00 53.971.098,56




Valor Presente Neto (VPN).

lustracion 12. Valor Presente Neto de la inversién

|: 9%
3.229.684,30
Calculodel VPN -85.150.000 )
(14,094
3.229.684,30
-85.150,000 ¢ 5
1,090

S5.050.000 +  $2.963.013,10

S5.050.000 +  $6.305.407328

§1.195.407

, $3.971.098,56

(140,09]12

+
1,188

+ 53.342.394,209

$3.971.098,56

10

La representacion monetaria de la tasa minima de aceptacion de oportunidad del 9% es

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

lustracion 13. Tasa interna de retorno de la inversion

Calculo de Ia TIR usando el método de interpolacion lineal

BUSHAN | BITLIRG
(1+0,20)1 (140,202

I 20% -§5.150.000

$3.229.684,30 , $3.971.093,56
1,200 1,440

-§5.150.000

-$5.150.000 + $2.691.403,584 + $2757.707,333
-$5.150.000 + $5.449.110,917
§299.111

$3.229.684,30 . $3.971.098,56

I: 29% -§5.150.000
(1+0,29)1 (1+0,29)2

$3.229.684,30 , $3.971.093,56
1,230 1,664

-§5.150.000

-$5.150.000 + $2.503.631,241 +  $2.386.334,090
-$5.150.000 + $4.839.965,331

-5260.035
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Interpolacion lineal

020 - 029 62 - TR
§99.111 - -5260.035 o9l - 0

009 x 599111

z 0,20 - TR
S99.011 + §260.035
526920
z 0,20 - TR
§559.146
56920
TR = —_— (X
§550.146
TR = 004814485 + (0
TR = 0,2481

El plotter de corte es una buena inversién porque produce una rentabilidad del
24,81% que es superior a la tasa minima de aceptacion que espera el inversor, la cual es del

9%.



Ejemplo de trazo realizado por la maquina plotter de corte.

lustracion 14. Trazo hecho por maquina ploteadora

A continuacion se presentan los posibles escenarios de disminucion de costos con el
uso del plotter en el trazo de los disefios en las telas, que para este caso son las variables que

se usaran para conocer en dinero la disminucion de los costos en el proceso de produccion.

102
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Andlisis de escenarios

Tabla 41. Anélisis de escenarios chaqueta zafiro

Resumen dol escenario metrajedefa  Valores B If]ptirnl:l Optimists

ol flaace ovajero actuales:

Celdas cambiantes:

Metraje de tela fleece ovejero 1,04 1,02 1,00 0,98
Celdas de resultado: 516.660 $16.776 § 16696 3§ 16614

Resumen del escenario metrajedela  Valores  pegimists Iflptimu Optimista

tela cerro sport combinado actuales:
Celdas cambiantes:

WMetraje de la tela cerro sport combinado 0,16 0,14 012 0,10
Celdas de resultado: 516.860 §$16804 § 16752 § 16700

Resumen del escenario metrajedela  Valores  pecimists If]ptirnu Optimista

tela guirdrgica actuales:

Celdas cambiantes:

Metraje de Ia tela quirirgica 032 0,30 0238 0,26
Celdas de resultado: 516.660 §16857 § 16853 § 16.630

Resumen dol escenario metraje de tela  Valores B If]ptirnl:l Optimists

cerro sport actuales:

Celdas cambiantes:

Metraje de tela cerro sport 143 1,41 1,39 137
Celdas de resultado: 516.660 516818 § 16766 § 16716

Resumen dol escenario metrajedefa  Valores B If]ptirnl:l Optimists

tela yumbolo actuales:
Celdas cambiantes:
WMetraje de |a tela yumbolo 0,18 0,16 0,14 0,12

Celdas de resultado: 516851 §164857 § 16854 § 16851
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Chaqgueta Quality

Tabla 42. Anélisis de escenarios chaqueta Quality

Resumen del escenario metraje de la Valores Pesimista  Optimo Optimista

tela fleece ovejero actuales:

Celdas cambiantes:

Metraje de tela fleece avejero 1,04 1,02 1,00 0,98
Celdas de resultado: 5 15624 § 15542 515460 §15.378

Resumen del escenario metraje detela ~ Valores Pesimista Optimo  Optimista

Cerro sport actuales:

Celdas cambiantes:

Metraje de tela cero sport 11 1,09 1.07 1,05
Celdas de resultado: 9 15624 5 15586 515536 § 15486

Resumen del escenario metraje de la Valores Pesimista  Optimo Optimista

tela cerro sport combinado actuales:

Celdas cambiantes:

Metraje de la tela cerro sport combinado 0,21 0,19 017 0,15
Celdas de resultado: 5 15624 5 15568 $15516 §15.464

Resumen del escenario metraje de la Valores Pesimista Optimo  Optimista

tela quirdrgica actuales:

Celdas cambiantes:

Metraje de la tela quirirgica 0,13 0,11 0,0 0,07
Celdas de resultado: 5 15624 § 15607 515590 §15.473
Resun:.-en del escenario metraje del Valores Pasimists [filptimn Optimista
material yumbolo actuales:

Celdas cambiantes:

Metraje de |a tela yumbolo 0,22 0,20 0,18 0,16

Celdas de resultado: 5 15624 § 15622 515619 §15.616
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Chaqueta Origins.

Tabla 43. Anélisis de escenarios chaqueta Origins

Resumen del escenario metraje de Valores Pesimista ﬂptimu Optimista

Ia tela fleece ovejoro actuales:

Celdas cambiantes:

Metraje de tela fleece ovejero 1,04 1,02 1,00 0,52
Celdas de resultado: § 16743 § 16661 516579 §16.497

Resumen del escenario metraje de Valores Pesimista f]ptimu Optimista

tela cerro sport actuales:
Celdas cambiantes:

Metraje de tela cerro sport 1,34 1,32 1,30 1,28
Celdas de resultado: & 16743 § 16693 516643 516503
Resumen del escenario metraje de Valores - S .

ia tala carro spoft oris actusles Pesimista  Optimo  Optimista
Celdas cambiantes:

Metraje de la tela cerro sport gris 0,18 0,16 0,14 0,12
Celdas de resultado: 8 16743 § 16704 516652 316600

Resumen del escenario metraje de Valores Pesimista lf]ptimu Optirmista

la tela carro sport blanca actuales:
Celdas cambiantes:

Metraje de la tela cerro sport blanca 0,23 0,21 0,19 017
Celdas de resultado: & 16743 § 16687 §16637 $16587
Resumen der es.cenarm metraje de Valores Pesimista f]ptiml:l Optimista
Ia tela gquirurgica actuales:

Celdas cambiantes:
Metraje de la tela quirdrgica 0,09 0,07 0,05 0,03
Celdas de resultado: & 16743 § 16728 516711 $16.694

Resumen del escenario metraje del Valores Pt If]ptimu Optimista

material yumbolo actuales:
Celdas cambiantes:
Metraje de la tela yumbolo 012 010 0,08 0,06

Celdas de resultado: 3 16743 § 16740 516737 §16.735
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Chaqueta combinada.

Tabla 44. Anélisis de escenarios chaqueta Combinada

Resumen del e_scenariu metraje de la Valores Rt Eflptimn Optimista
tela fleece ovejero actuales:

Celdas cambiantes:

Metraje de tela fleece ovejero 1,04 1,02 1,00 0,98
Celdas de resultado: $15.624 $15542 §H15460 $H15378

Resumen del escenario metraje de tela

Valores Pesimista

Optimo  Optimista

Cerro sport actuales:

Celdas cambiantes:

Metraje de tela cerro sport 1,11 1,08 1,07 1,06
Celdas de resultado: $15.624 $15586 $15536 $15.486

Resumen del escenario metraje de la

Valores Pesimista

Optimo  Optimista

tela cerro sport combinado actuales:

Celdas cambiantes:

Metraje de |a tela cerro sport combinado 0,21 0,18 017 0,15
Celdas de resultado: $15.624 $15568 $15516 $15.464

Resumen del escenario metraje de la

Valares  pagimista

Optimo  Optimista

tela quirtrgica actuales:

Celdas cambiantes:

Metraje de latela quirdrgica 0,13 011 008 007
Celdas de resultado: $15624  B$15607 $15590 $15573

Resumen del escenario metraje del

‘-falnres. Pesimista

Optimo  Optimista

material yumbolo actuales:

Celdas cambiantes:

Metraje de 13 tela yumbalo 022 0,20 018 016
Celdas de resultado: §16.624 §$15622 $15619 $15616
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Chaqueta Evolution.

Tabla 45. Anélisis de escenarios chaqueta Evolution

Resumen del escenario metrajedefa  Valores T iflptimn Optiista

refa fleece ovejero actuales:

Celdas cambiantes:

Metraje de tela fleece ovejero 104 102 1,00 093
Celdas de resultado: $16.069 = $15.987 $15.905 $15.823

Resumen del escenario metraje de tela  Valores foorns iflptimn Optirista

Cerro spor actuales:

Celdas cambiantes:

Metraje de tela cerro sport 078 0,76 074 072
Celdas de resultado: $16.069 $16.010 $15960 $15.910

Resumen del escenario metraje defa  Valores foorns iflptimn Optirista

refa cerro sport combinado actuales:

Celdas cambiantes:

Metraje de [atela cerro sport combinado 052 0,50 043 046
Celdas de resultado: $16.069 $16.022 $15970 $15.918

Resumen del escenario metraje de [a \falnres. foorns iflptimn Optimista

tela quirtirgica actuales:

Celdas cambiantes:

Metraje de 1a tela quirdrgica 0,13 0,11 0,09 007
Celdas de resultado: 16117 $16.097 $16.080 §16.063

Resumen del escenario metraje del Valores T iflptimn Optiista

material yumbolo actuales:
Celdas cambiantes:
Metraje de [a tela yumbaolo 024 022 020 013

Celdas de resultado: $16.117  $16.115 $16.112 §16.109
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Chaqgueta Malla Combinada.

Tabla 46. Anélisis de escenarios chaqueta Malla Combinada

Resumen def escenario metrajede la  Valores Pesimich iflptimn Optimistz

refa fleece ovejero actuales:

Celdas cambiantes:

Metraje de tela fleece ovejero 1,04 102 1,00 098
Celdas de resultado: $16.899 H16.817 $16.735 §16.653

Resumen def escenario metraje de tela Ualnresl s iflptimn Optimista

Cerro sport actuales:

Celdas cambiantes:

Metraje de tela cerro sport 149 147 145 143
Celdas de resultado: 516.809 §16.840 $16.790 $16.740

Resumen def escenario metrajedefa  Valores Pesimista [flptimn Optimista

tefa cerro 5port combinado actuales:

Celdas cambiantes:

Metraje de |a tela cerro sport combinado 0,09 007 0,05 003
Celdas de resultado: 516.809 §16.853 §16.801 $16.749

Resumen def escenario metrajede la  Valores Pecimish Eflptimn Optimista

tela quirdrgica actuales:

Celdas cambiantes:

Metraje de la tela quirdrgica 0,06 005 0,04 003
Celdas de resultado: 516.899 §16888 516880 §16.871

Resumen def escenario metraje def Valores Pesimich iflptimn Optimistz

material yumbolo actuales:
Celdas cambiantes:
Metraje de la tela yumbolo 0,12 010 0,08 0,06

Celdas de resultado: $16.899 §$16.896 $16.893 §$16.891




Tabla 47. Reduccién de costos
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Disefio Ahorro* Produccién anual  Ahorro anual
Zafiro $ 404 717 $  290.039
Quality $ 398 1898 $ 756.242
Origins $ 500 1293 $§ 646.844
Combinada $ 398 2113 $ 841.655
Evolution $ 414 271 $  111.960
Malla combinada $ 395 827 § 326.442
Total $ 2973.183

*el ahorro resulta de la diferencia entre el costo actual de cada disefio y el costo
de la chaqueta después de implementar el trazo hecho por la maquina

ploteadora en el escenario Optimo.

3. No se realizan mantenimientos preventivos a las maquinas:

El mantenimiento preventivo es de vital importancia para preservar la vida util 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 maquinas que actualmente se tienen en

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

repuestos seria 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 mercancia.

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 continuacion se presenta un ejemplo de

cdmo se podria realizar:
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Tabla 48. Arqueo de Inventario

Disefios

Combinado JE Y Quaity Ongins Combnada  Bvolion  Maila combinada
Tala Unca  Unica X' Una Ui X O Una XL
Andaga 2 2 2 2 2 2 2 2 2
Azl rey 3 3 3 3 3 3 3 3 3
A petrdieg 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Rop 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Gris oscuro 2 2 2 2 2 2 2 2 2
Gnspera 3 3 3 3 3 3 3 3
Verde jade ! L 4 4 4 4 4 4 4
Verde pistacho 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Canbdad  Dunern Gasios
ivertanomcal 130 § 3730000 Concepio Morio
inverianio final 135§ 3375000 Cargadordemercanca § 4000
fotal ventas 5§ 375000 parqueaden $ 18000
Gasios infales § 2000
Caa § 353000 Toial $22000

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 estan calculando correctamente, ya que hay algunos costos que
estan siendo omitidos, como lo son: el pago del cortador y los costos indirectos de fabricacion

CIF, tampoco se estan teniendo en cuenta los gastos generales de la organizacién.

Es por esto que se realizé el costeo de forma adecuada teniendo como base los
optimos de tela suministrados por el propietario, con el fin de conocer la utilidad real del

producto, asi como sus gastos.



Costeo chaqueta Zafiro

Tabla 49. Costeo real chaqueta zafiro
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Cantidad a producir

1 Chagueta

Concepto _ Cantidad Precio de.l insgmo _
Unidad Metro y/o materia prima__ Costo por unidad

Materia prima
Tela fleece ovejero 1,04 $4.100 $4.264
Tela cerro sport 143 $2.500 $3.567
Tela cerro sport combinado 0,16 $2.600 $420
Yumbolo 0,18 $140 $26
Cremallera continua 0,32 $170 $54
Tela quirtrgica 0,09 $850 77
Malla 0,08 $7.500 $600
Tela tafeta 0,04 $1.300 %49
Sliders 2 $40 360
Escudo 1 $250 $250
Cremallera de centro 1 $280 $280
Cinta falla 1 $100 $100
Marquillas 1 $30 $30
Resaorte 1 $1.000 $1.000
Costo unitario de materia prima por chaqueta $10.797

Mano de obra directa

Cargo Valor pagado por prenda

Cortador 300

Satélite £5.000

Costo unitario de mano de obra directa por chaqueta $5.300

Gostos indirectos de fabricacion

Concepto Periodicidad de pago o Valor Valor diario Valor_ dias  Valor unitario

compra en meses traba]ados por prenda

Costos indirectos variables

Mantenimiento de maquinaria 12 $140.000 $384 §1.534 33

Servicio publico de luz 12 §452.000 59.417 §37 667 $65

Total costos indirectos variables 68

Costos indirectos fijOS

Impuesto predial 12 §175.100 480 1,019 53

Depreciacion maguinaria 12 §251.100 688 §2.752 55

ateria prima indirecta

Tinta plastisol 12 $60.000 §1.250 $5.000 39

Total costos indirectos fijos §17

Total costos indirectos de fabricacion § 84

Total costo unitario prnductn terminado § 16.181
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Costeo chaqueta Quality
Tabla 50. Costeo real chaqueta Quality

cantidad a producir _ 1 chaquetas
CONCEPTO cantidad precio del insumo
unidad metro v/o materia prima___costo por unidad
—
tela fleece ovejero 1,04 $4.100 $4 264
tela cerro sport 1,37 $2.500 $3.433
yumbolo 0,18 $140 $25
cremallera continua 0,32 $170 $54
quirurgico 0,09 $850 $75
Tela cerro sport gris 0,12 $2.500 $300
Tela cerro sport combinado 0,23 $2.600 $605
tela tafeta 0,04 $1.300 $49
cinta rayada 1,15 $50 $58
slaiders 2 $40 $80
escudo 1 $250 $250
cremallera de centro 1 $280 $280
estampado 1 $200 $200
marquillas 1 $30 $30
resorte 1 $1.000 $1.000
rotal $10.702
Manao de obra directa
Cargo valor pagado por prenda
Cortador $300
Satélite $5.000
costo unitario de mano de obra directa por chaqueta  §5.300
Costos indirectos de fabricacion
Concepto Periodicidad de pago Valor Valor diario Valordms Valor unitario
0 COMpra en meses trabajados por prenda
costos indirectos variables
Mantenimiento de maquinaria 12 $140.000 $384 $1.634 $3
Servicio publico de luz 12 $452.000 $9.417 $37.667 $65
Total costos indirectos variables $68
Costos indirectos fijos
Impuesto predial 12 $175.100 $480 $1.919 $3
Depreciacion maquinaria 12 $251.100 $688 $2.752 $5
Materia prima indirecta
Tinta plastisol 12 $60.000 $1.250 $5.000 $9
Total costos indirectos fijos $17
Total costos indirectos de fabricacion g 84

Total costo unitario producto terminado § 16087



Costeo chaqueta Origins.

Tabla 51. Costeo real chaqueta Origins

cantidad a producir 1 chaquetas
CONCEPTO cantidad precio del insumo

unidad metro v/o materia prima___costo por unidad
materia prima
tela fleece ovejero 1,04 $4.100 $4.264
tela cerro sport 1,34 $2.500 $3.350
yumbolo 0,12 $140 $17
cremallera continua 0,32 $170 $54
tela quirurgica 0,09 $850 $75
tela cerro sport gris 0,18 $2.600 $455
tela cerro sport blanca 0,23 $2.500 $582
tela tafeta 0,04 $1.300 $49
slaiders 2 $40 $80
escudo 1 $250 $250
cremallera de centro 1 $280 $280
cinta falla 2 $100 $200
marquillas 1 $30 $30
resorte 1 $1.000 $1.000
total $10.686

Mano de obra directa

Cargo valor pagado por prenda
Cortador §300
Satelite $5.000

costo unitario de mano de obra directa por chaquetz $5.300

Costos indirectos de fabricacion
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c Periodicidad de pago o . Valor dias Valor unitario
oncepto Valor Valor diario .

COmpra en meses frabajados por prenda
costos indirectos variables
mantenimiento de maguinaria 12 $140.000 $384 $1534 $3
servicio publico de luz 12 $452.000 $9 417 $37 667 $65
total costos indirectos variables $68
costos indirectos fijos
impuesto predial 12 $175.100 §480 $1.919 §3
Depreciacion de maquinaria 12 $251.100 688 §2.752 §5
Materia prima indirecta
tinta plastisol 12 $60.000 $1.250 $5.000 §9
total costos indirectos fijos §17
total costos indirectos de fabricacion g 84
Total costo unitario producto terminado § 16070



Costeo chaqueta Combinada.

Tabla 52. Costeo real chaqueta Combinada
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cantidad a producir _ 1 chaguetas
CONCEPTO cantidad precio del insumo
unidad metro v/o materia prima___ costo por unidad
materia prima
tela fleece ovejero 1,04 $4.100 $4.264
tela cerro sport 1,11 $2 500 $2.763
tela cerro sport combinado 0,21 $2.600 $550
yumbolo 0,22 $140 $30
cremallera continua 0,32 $170 $54
tela quirurgica 0,13 $850 $110
tela tafeta 0,04 $1.300 $49
cinta falla 0,60 $100 $60
estampado 1 $200 $200
slaiders 2 %40 $80
cinta 1 $100 $100
cremallera de centro 1 $280 $280
marquillas 1 $30 $30
resorte 1 $1.000 $1.000
costo unitario de materia prima por chaqueta $9.570
Mano de obra directa
Cargo valor pagado por prenda
Cortador $300
Satelite $5.000
costo unitario de mano de obra directa por chaqueta $5.300
Costos indirectos de fabricacion
Concepto Periodicidad de pago o Valor Valor diario Valor dias Valor unitario
compra en meses trabajados por prenda
costos indirectos variables
mantenimiento de maquinaria 12 $140.000 5384 §1534 $3
servicio publico de luz 12 $452.000 §9.417 §37.667 $65
total costos indirectos variables $68
costos indirectos fijos
impuesto predial 12 §175.100 3480 $1.919 $3
Depreciacion de maguinaria 12 $251.100 5688 $2.752 $5
Materia prima indirecta
tinta plastisol 12 $60.000 $1.250 $5.000 $9
total costos indirectos fijos $17
total costos indirectos de fabricacion g a4
Total costo unitario producto terminado $ 14.954



Costeo chaqueta Evolution.

Tabla 53. Costeo real chaqueta Evolution

cantidad a producir 1 chaquetas
CONCEPTO cantidad precio del insumo
unidad metro ylo materia prima___ costo por unidad
—r
tela fleece ovejero 1,04 $4.100 $4 264
tela cerro sport 0,78 $2.500 $1.958
Tela cerro sport combinado 0,52 $2.600 $1.346
yumbolo 0,24 $140 $33
cremallera continua 0,64 $170 $109
tela quirurgica 0,13 $850 $114
tela tafeta 0,04 $1.300 $49
slaiders 2 $40 $80
plaqueta 1 $300 $300
cremallera de centro 1 $230 $280
cinta falla 1 $100 $100
marquillas 1 $30 $30
broches 8 $50 $400
resorte 1 $1.000 $1.000
costo unitario de materia prima por chaqueta $10.064
Mano de obra directa
Cargo valor pagado por prenda
Cortador $300
Satelite $5.000
costo unitario de mano de obra directa por chaqueta $5.300
GCostos indirectos de fabricacion
Concepto Periodicidad de pago Valor Valor diario Valor_ dias  Valor unitario
0 COMpra en meses trabajados por prenda
costos indirectos variables
mantenimiento de maquinaria 12 $140.000 $384 $1.534 $3
servicio publico de luz 12 $452.000 $9.417 $37 667 %65
total costos indirectos variables 68
costos indirectos fijos
impuesto predial 12 $175.100 3480 $1.919 53
Depreciacion de maquinaria 12 $251.100 $688 $2.752 §5
Materia prima indirecta
finta plastisol 12 $60.000 §1.250 %5.000 59
total costos indirectos fijos 517
total costos indirectos de fabricacion 84
Total costo unitario producto terminado 15.448
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Chaqgueta Malla Combinada.

Tabla 54. Costeo real chaqueta Malla Combinada

cantidad a producir 1 chaquetas
CONCEPTO cantidad precio delinsumo
unidad metro ylo materia prima__costo por unidad
—

tela fleece ovejero 1,04 $4.100 $4.264
tela cerro sport 1,49 $2.500 $3.733
tela cerro sport combinado 0,09 $2.600 $228
yumbolo 0,12 $140 $17
cremallera continua 0,32 $170 $54
tela quirurgica 0,06 $850 $53
malla 0,07 $7.500 $557
tela tafeta 0,04 $1.300 $49
slaiders 2 $40 $80
cremallera de centro 1 $280 $280
cinta falla 3 $100 $300
cinta falla taches 1 $200 $200
marquillas 1 $30 $30
resorte 1 $1.000 $1.000
costo unitario de materia prima por chaqueta $10.845

Liano ge oora direciz

Came valor pagado por prenda

Cortador $300

Saichie $5.000

costo unitario de mano de obra directa por chaqueta 5300

Costos indirectos e /30ncacan

Conciif Periodiciiad de pago Vaior Valor &aiio Valordas  Vaior unitano

v gromprEEnmesss S trabaiades  porprenda

Costos indirectos vanables

Aantenmenio 0 maguan 12 $140.000 $334 $1534 83

Senacio pubiico de iz 12 452 000 58417 $37 667 855

Total costos indirectos variables S8

costos indirectos fijos

mpuesio predial 12 S173.100 $480 §1918 $3

Depratiacion de magquinana 12 §251.100 683 V732 &
Fiena pamz narecis

Tiniz piasésal 12 $§63.000 $1250 $5.000 0

Total costos indirectos fiics 317

Total costos indirectos de fabricacion S 34

Total costo unitario producto terminado $ 1628
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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 produccion.

Gastos de venta fijos

Tabla 55. Gastos de venta fijos

Concepto Valor Anual valor Valor diario Valoruntario

mensual por prenda
Arriendo punto de venta $3.000.000  $250.000 $8.333 4310
Impuesto automotores §172000  $14.333 §478 §247
Parqueadero de automavil §1.728000  $144.000 $4.800 $248,3
Revision tecno mecanica y de gases §135000  $11.250 §375 §194
Servicio de intemet y teléfono fijo $511200  $42600 $1.420 §734
Soat $367760  $30647 §1.022 §528
Total $492.830 $8497

Gastos de venta variables
Tabla 56. Gastos de venta de variables

Concepto Valor Anual valor Valor diario Valor untari

mensual por prenda
bolsas de empaque $240.0000  $20.000 56667 §345
cinta ransparente §200000  $1.667 $55,6 §29
factureros §150000  $12500 417 §216
gas natural vehicular para automovil de fransporte~ $816.000,0  $68.000 $2.266,7 $1172
lonas para empaque $120.0000  $10.000 $3333 §172
Publicidad (tarjetas) $48.000 $4.000 $133 $6.9

fotal $116.167 5200



Gastos administrativos

Tabla 57. Gastos administrativos
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Concepto Valor Ancal valor Valor diario Valor unitario
sual por prenda
Registro mercantil $168.000  $14.000 ST TR

Honorario gerente propietario
Honorario vendedor punto de venta

69850284  $820.857
§2626742"  $218.895

§27362  $14153
67207 83774

servicio de agua potable §504.000  $42.000 §1.400 §724
Teléfono celular §250800  $20.900 §697 §360
fotal §1.116.652 §1925

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

del producto varia, a continuacion se representa esta diferencia:

Tabla 58.utilidad actual versus real

Utilidad actual versus real 2016 (en porcentaje)

Producto Porcentaje Porcentaje real
actual
Zafiro 37% 35%
Quality 37% 36%
Origins 37% 36%
Combinada 42% 40%
Evolution 41% 38%
Malla combinada 36% 35%

Precio de venta
$ 25.000

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



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

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

Stock promedio anual requerido:

Tabla 59. Stock promedio

Afio
Concepto 2017 2018

Unidades actuales 1368
Unidades promedio de stock 1168 1404

7. Poca produccion.

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

proyectada del afio 2017 y demas afios pronosticados, es por esto que se recomienda realizar

contratacion de personas que contribuyan a la produccién necesaria para cubrir dicha

demanda.

Cantidad de personas requeridas para cubrir la demanda mas stock.

Tabla 60. Cantidad de personas requeridas para suplir la demanda

Afio
Concepto 2017 2018
Produccian actual 5960
Produccidn anual requerida® 8174 Q827
Produccidn faltante 1214 2867
Numero de personas que
laboran actualmente en 4
produccion
Mumero de personas
adicionales regueridas 1 2

* la produccion anual requerida corresponde al
pronostico de ventas mas el promedio de unidades que
deberian existir en stock para cada afio.

120



121

Para cubrir la demanda y mantener un stock optimo anual, el empresario debera
adicionar al capital humano de la empresa 1y 2 personas para los afios 2017 y 2018

respectivamente.



Problemas de mercadeo

Tabla 61. Problemas de mercadeo

No Problema identificado

Explicacion

Consecuencia

Mo se hace uso de canales de
1 comunicacion y venta en redes
sociales

El precio de los productos ha sido
el mismo durante varios afios.

Disefios fuera de la preferencia
actual del cliente.

El cliente no tiene oportunidad de
acceder (ver disefios, comprar o

La empresa se puede volver
obsoleta al no hacer uso de las

escribir) a D'Origins haciendo uso herramientas tecnologicas que se

de redes sociales o tienda online.

El cliente no tolera incremento en
precios por que viene
acostumbrado a manejar los
mismos durante varios afos.

En la encuesta a clientes ellos
manifestaron que querian
encontrar una chaqueta con
capota de quitar y también
manifestaron estar dispuestos a
pagar entre 1.000 y 2.000 pesos
adicionales por ella.

usan hoy por hoy.

No hay oportunidad de innovacion
ya que de ser necesario no se
podria incrementar el precio del
producto por que la mayoria de sus
clientes no estaria dispuesto a
pagar mas de dos mil pesos en
Incremento.

El cliente puede sentirse
Insatisfecho y buscar otros
proveedores que cumplan con sus
requerimientos.

1. No esté a la vanguardia con los nuevos canales de comunicacion.

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

y para impulsar la economia, hoy en dia muchos de los canales de comunicacion 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 mercancia en
diferentes sitios de la ciudad y del pais es importante que la empresa empiece a facilitar

los procesos de compra y de atencion a los clientes.

Para tomar medidas frente a este parte del mercado que esté siendo desatendido se
sugiere un modelo de pagina web donde el cliente nuevo y antiguo podra acceder a la empresa
de una forma préctica y rapida, asi como, la pagina en Facebook el cual es uno de los medios
de comunicacién mas fuertes en el mundo, estos seran canales de uso exclusivo para clientes

mayoristas.

Pagina web.

Esta pagina web se puede realizar por medio de la plataforma gratuita Wix. Esta wix
incluira un item de contacto donde el cliente debe ingresar su numero de teléfono y correo
electronico, lugar en donde se enviara informacion de los nuevos catalogos, colores y tallajes
disponibles, también cuenta con re direccionamiento a WhatsApp, Facebook y correo

electronico donde se atenderan de forma personalizada los requerimientos.

La mercancia se enviaria por medio de empresas especializadas en envio de mercancia,
después de haber recibido el soporte de consignacidn via correo electronico, el costo del envio

lo asumira el cliente.



llustracion 15. Disefio de pagina web

CHAQUETA EVOLUTION (
precio por may or )

CHAQUETA COMBINADA
(pracio por mayor)

CHAQUETA ORIGINS (procio
pPoOr mayor)

st

CQHAGQUETA MALLA
COMBINADA (precio por
Mayor)

CHAQUETA ZAFIRO (preclo
por rmay or)

CHAGQUETA QUALITY (preclo
por mayor)

CHAQUETA QUALITY (precio
Por Y‘l‘:.i}'o('v

T atm sitso oo cre o con WX com. Cros ts pbgin we s GRATES >

Clic para seleccionar los articulos v su cantidad a comprar.
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llustracion 17. Contacto en pagina en web

CONTACTO

= ] QlRECC:()N _

[eme ]

*Eu- sitic fue creado con WDL.com. Crea tu pégina web GRATIS >

Cuando el cliente le da clic a los iconos lo
direcciona inmediatamente al contacto de
D’Origins en cada uno, ademas de brindar al
cliente la posibilidad de enviar comentarios.

llustracion 18. Fan page de Facebook

sera re - direccionado a la pagina web de la empresa.

Al momento de que el cliente le de clic a la opcidén contactenos

1

- C a wow tacetck

Pagena

@
]
® "

g 1
D'Crigins Moda

sport para
caballero

(s

% Fodovadec Evesto e « Empresa - Booatd
ii e e e e
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Se sugiere que el manejo y control de la pagina 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 afios:

Segtin lo informado por el propietario de D’Origins, el precio de cada chaqueta no ha
incrementado en los dos ultimos afios. El precio se ha mantenido en 25.000 pesos M/CTE. Si
se toma en cuenta lo que respondieron la mayoria de los clientes recurrentes, el precio se
podra incrementar entre un 4 y un 8 por ciento sin que se afecten drasticamente las ventas,
porque son los mismos clientes quienes comparten esa decision manifestandolo a traves del

canal de comunicacion usado, que fue la encuesta.

También es importante crear en el cliente un habito en el incremento anual de los
precios para que la utilidad de la empresa no se vea afectada, debido a que la reduccién de

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

3. Los disefios estan fuera de la preferencia actual del cliente:

En la encuesta de clientes el 35.5% manifestd querer encontrar en D’Origins
chaquetas con capota de quitar. Teniendo en cuenta el prondstico de ventas del afio en curso y
los dos afios siguientes, el disefio llamado Evolution presentara una disminucion constante

hasta llegar a perder representacion en las ventas de la empresa, basados en los anterior se
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recomienda retirar del mercado este disefio y en su lugar crear un disefio de capota de quitar o
tomar los disefios ya existentes e implementar la capota de quitar en ellos, para conservar los
disefios que los clientes prefieren pero darles como valor agregado la caracteristica que
quisieran encontrar en ella, caracteristica por la que los clientes estan dispuestos a pagar hasta

$2000 maés.

A continuacion se evaluard si el incremento en el precio soporta la inversion

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

Costo de capota de quitar.

Tabla 62. Costo de capota de quitar

Concepto Cantidad Precio Total
cerro sport 032 $ 2500 $ 800
cremallera 1% 280 $ 280
costo adicional

par confeccian $ 800 $ 800
Costo total de capota de quitar $ 1.880

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 estan dispuestos a pagar
$2.000 adicionales por obtener esta caracteristica en las chaquetas, los $120 pesos restantes

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

Tabla 63. Problemas administrativos

No Problema identficado Explicacion Cansecuencia

Una vez se reciben los Insumos y la materia prima el propietario
(esechalas facturas; por tanto, se esta faftando & la nomatividad

del codigo de comercio que establece que os comerciantes  Ante [ DIAN se podria considerar que los
No se conservan las facturas de

1 consenvaran los libros, comespandencia, documentacidny — Insumos y las materias primas que fa
iz Jusfficantes concermientes & su negocio, dedidamente empresa adquier son de contraiando.
ordenados, durante seis afios a parti del Utma asiento realizado
en los fioros”

Fyisten diversas sanciones que acarearia fa

El manto de los Ingresos del afio anterior s0n SUperiores 2 los |
emprasa en caso de que el ente acusatoro

SUs Ingresos no cormesponden a

N requeridos para pertenecer al régimen smplficado, ya se .
Régimen Smplficada . logre comprobar que el empresario no esta
superaran lo fres mi quimentos (vt (104.136.000). .
presentado la declaracion corectaments,
Sequn el articulo 37 del cogido de comercio,
el hecho de ejercer actvidades comerciales
La Matricuia Mercanti no esta siendo . . . | sin haber realizado [a renovacin ce Ja
N El Matricula Mercanti no se esta liguidando teniendo en cuentala ~ .
lguicada correctamente tampocose . maricula mercanti le puede acarrear Una
] cifra real de sus ingresos y [a fecha oportuna que dee renovar el

esta renovanda en [as fechas - sancion que sequn el Numeral 5 del Articulo

aportunas. ' {1 del Decreto Especial 2153 de Diciembre
31 02 1992 puede ser de hasta 17 SMLMV al
momento ce la Imposiciin de [a sancion
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No Problema identificado Explicacion Consecuencia

El cadigo CILJ no corresponde ala — La empresa D'Origins actusimente registra en la Camara de Comercio con el cadigo CIU 4771, indicando
actividad economica actua.  comercio al por menor de prendas de vestr y el abastecimiento que realiza en el madrugan es al por mayar.

Tados los inscritos en registra mercanti deben llevar contabiidad
de acuerdo con el codigo de comercio, Aun asila empresano  Las actividades que la empresa tiene
tiene ninglin registro contable que permita conocer os histdricos - registradas en su regisiro mercantl podrian

5 Laempresano levacontabiidad  de D'Ongins, nisus hechos presentes con los que podria tomar  acabarse ya que segin &l codigo de comercio
ecisiones acertadas para su futuro ytener controlde como — en su articulo 67 fodos los comerciantes
administrar sus recursos financieros y humanos, activos, estan obligados a llevar contablidad.
pasivos, patrimanio, costos, gastos y utiidad.

Usar [a ampliacin de pagos que estan dispuesios a ofertarle la - Posibiidad de incrementar su produccion &

6 Periodicidad de pagos a corto plazo , LT
Py p mayoria de proveedores tener mas materia prima disponble.

1. No se conservan las facturas de compra

El estudio sugiere que la administracion de la empresa conserve sus facturas por
medio electrénico, 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 articulo 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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parametros:

Que en el afio anterior hubieren obtenido ingresos brutos totales provenientes de la
actividad, inferiores a tres mil quinientas (3.500) UVT, Que tengan maximo 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, concesion, regalia, autorizacion o cualquier
otro sistema que implique la explotacion de intangibles, Que no sean usuarios
aduaneros, Que no hayan celebrado en el afio inmediatamente anterior ni en el afio en
curso contratos de venta de bienes y/o prestacion de servicios gravados por valor
individual, igual o superior a tres mil quinientas (3.500) UVT, Que el monto de sus
consignaciones bancarias, depdsitos o inversiones financieras durante el afio anterior
o durante el respectivo afio no supere la suma de tres mil quinientas (3.500) UVT. (E.

T., 1989 art. 499)

La empresa deja de cumplir estos requisitos porgue sus ingresos para el afio 2016 son
de 4.696 UVT, por lo anterior se sugiere pasarse a régimen comun ya que el hecho de no
hacerlo acarrea sanciones como el pago de retroactivos cuando el monto evadido es
representativo, Segun Actualicese (2016), el pertenecer a régimen comun le acarrea a la

empresa las siguientes obligaciones:

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

sean responsables del impuesto sobre las ventas, deberan inscribirse en el Registro
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Unico Tributario y actualizarlo cuando sea necesario. Cuando el responsable inicie
operaciones, debera hacer la inscripcion 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 deberan expedir factura por cada una de ellas y conservar la copia. La
factura que expida el responsable para efectos tributarios, debera cumplir los requisitos

establecidos en el estatuto tributario en articulo 617, citados a continuacion:

Estar denominada expresamente como factura de venta.

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

Apellidos y nombre o razén social y NIT del adquirientes de los bienes o servicios, junto
con la discriminacion del IVA pagado.

Llevar un nimero que corresponda a un sistema de numeracion consecutiva de facturas
de venta.

Fecha de su expedicion.

Descripcion especifica o genérica de los articulos o servicios prestados.

Valor total de la operacion.

El nombre o razén 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 estan obligados a exigir las facturas o documentos

equivalentes que acredite la adquisicion de los mismos.

Recaudar el impuesto: Es obligacién del responsable del VA perteneciente al
régimen comun hacer el recaudo del impuesto en el momento en el que se realicen
operaciones gravadas. Si un responsable del IVVA perteneciente al régimen simplificado, hacer
el recaudo del IVA, debera cumplir con todas las obligaciones establecidas para el régimen

comun.

Presenta la declaracion del impuesto: El responsable del VA del régimen comin
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 retencion: En caso de haber practicado retenciones a titulo de
IVA, el agente retenedor debera expedir un certificado bimestral, dentro de los 15 dias
siguientes al bimestre en el cual se practicaron dichas retenciones. En el certificado, se debera
especificar el valor de la retencidn y en caso de que el beneficiario lo solicite, se debera

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 comdn llevar un registro auxiliar de las ventas y compras;
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también deberan 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.
Ademas de lo anterior, la ley sefiala que en la contabilidad de cada responsable se deberé
diferenciar las operaciones excluidas, exentas y gravadas, asi como también identificar las

diferentes tarifas.

Conservar los documentos soporte de las declaraciones de IVA: Deberan conservar
los documentos que soporten la declaracion del IVA, durante el tiempo previo a la firmeza de

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

Informar el NIT: el responsable debera 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 declaracion de renta: Los responsables del IVA pertenecientes al
régimen comun, deberan presentar la declaracion de renta anualmente, en los términos que

establezca la ley.

Informar el cese de actividades: Los responsables del VA deberan informar el
cese definitivo de actividades a la DIAN y hacer la cancelacién de la responsabilidad ante
dicho organismo, dentro de los 30 dias siguientes a la toma de la decisién. Actualicese

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

Afio VA descontable VA generado  IVA a pagar
2017 $ 16470879 534610220 $ 18139341
2018 $ 175681345 $43211195 § 25629850

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

esta renovando en las fechas oportunas.

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

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

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

4. El codigo ClIU no corresponde a la actividad econdmica actual.

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

dentro de las que segun la Camara de Comercio son sus actividades econdémicas son:

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

4771 Comercio al por menor de prendas de vestir y sus accesorios (incluye articulos 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. Camara de Comercio de Bogota (2012)

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

quitar actividades econdmicas no tiene ningln costo.

5. Laempresa no lleva contabilidad.

Hacer contratacion periddica de un contador, quien indique la situacion de la empresa
frente a las leyes que amparan y protegen su funcionamiento. Este contable estaria en la
capacidad de sugerir cambios en la ejecucion de gestion, el cumplimiento de los deberes del
empresario, evaluar la capacidad econémica de D’Origins y consolidar toda la informacion en
estados financieros como el estado de la situacion financiera, estado de resultados y flujo de

caja o efectivo.
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Estado de resultados integral

Tabla 65. Notas al estado de resultados integral

Nota 1. Ingresos
Los ingresos corresponden a las ventas brutas del afio 2016 por | fabricacion y comercializacion de

las chaquetas.
Afio 2016
Disefio ventas por disefio

Zafiro $ 15.225.000
Quality $ 34.725.000
Combinada $ 40.000.000
Malla combinada $ 17.550.000
Qriging 5 22.500.000
Evolution $ 0.725.000
Total utilidad § 139.725.000

Nota 2. Devaluciones en ventas

Las devoluciones en ventas son igual a 0 debido a que cada insumo o producto que resula
defectunso es reemplazado o arreglado por el proveedor o satélite respectivamente.

Nota 3. costo de ventas afio 2016

Disefio Costo unitario tofal Unidades vendidas Costo total de venta
Combinada § 14954 1600 $ 23927128
Evolution $ 15.448 380 § 6.009.253
Malla combinada $ 16.229 702 § 11.393.021
Origing $ 16.070 900 $ 14.463.166
Quality $ 16.067 1380 § 22.344 385
Zafiro $ 16.181 609 § 9.854.200

fotal $ 67.991.154



Nota 4. Honorarios

El gerente propietario de la empresa devenga un salario basico mensual
correspondiente al salario minimo legal mensual vigente |, de ofro lado el vendedor
devenga lo estipulado por el SMLMV por los dias trabajados, que en el afio son 96.

Honorario g 767154 Cargo salario anual
Honorario diario § 25 572 (Gerente § 0205848
Dias trabajados vendedor 06 Vendedor § 2454893

Nota 5. depreciaciones

las depreciaciones equivalen a la depreciacion de Ia planta, el equipo y el equipo
de oficina ya que Ia depreciacion de la maquinaria utiizada en la produccion se
ubico &n los costos del producto.

Nota 6. gastos diversos

comprende gastos diversos de venta como o son bolsas y lonas de empaque,
revision tecno mecanica y de gases del automavil, el parqueadero del mismo y gas
natural vehicular del mismo .

Nota 7. Impuesto de industria y comercio (ICA)

De acuerdo al Decreto No. 475 de 2006 del Estatuto Tributario y de Rentas del
Municipio de Soacha - Cundinamarca y teniendo en cuenta el codigo CIU que la
empresa desarrolla en el municipio de Soacha la farifa del impuesto de industria y
comercio es el 7 por 1.000.
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Nota 8. Comisiones
Actuaimente el gerente devenga una comisian por ventas del 2%.

Porcentaje de comision 2%
Fecha Valor de venta Comision
Enero 7525000  $150.500
Febrero 4975000  $99.500
Marzo 7700000  $154.000
Abril 5175000  $103.500
Mayo 5125000  $102.500
Junio 6.275.000  $125.500

Agosto 5.800000  $116.000
Septiembre §.225000  $164.500
Octubre 19.800000  $396.000
Noviembre 24325000 5486.500
Diciembre 38.075.000  §761.500

$2.704 500

§
§
§
§
§
§
Julio § 6725000  $134.500
§
§
§
§
$

Nota 9. Impuesto de renta

Desde el afo 2013 Ia tarifa del impuesto de renta es del 25% mas el 9% del CREE, que
sequn la modificacion realizada al articulo 23 de Ia ley 1607 del 2012 en el articulo 17 de [a
ley 1739 del 2014 de la Reforma Tributaria en el afio 2014 obliga  pagar dicho valor.
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Tabla 66. Estado de resultados integral

D'Origins
estado de resultados integral
Del 1 de enero al 31 de diciembre del afio 2016

Notas
1  Ingresos
2  Devoluciones en ventas
Ventas netas
3 Costo de ventas
Utilidad bruta en ventas
(3astos operacionales
Gastos de administracion
4 Honorarios

(Gastos legales (Registro mercantil)
Telefono e internet
Acueducto v alcantarillado

5 Depreciacidn
Total gastos de administracian
Gastos de venta
Flota y equipo de transporte (SOAT)
Arrendamiento ( punto de venta )

6  Gastos diversos

7 Impuesto de Industria y Comercio
Impuesto automaotor

8  Comisiones
Utiles, papeleriay fotocopias
Total gastos de venta
Total gastos operacionales
Utilidad operacional
(Gastos e Ingresos netos
Utilidad antes de impuestos

89  Impuesto de renta

$130.725.000

50

$139.725.000

$87.991.154
$51.733.846

$11.660.741

$168.000
$762.000
$204.000
$1.421.775

$14.516.516

$367.760
$3.000.000
$3.039.000
$975.000
$172.000
$2.794.500
$218.000

$10.569.260
$25.085.776

$26.648.070

50
$26.648.070
$9.060.344

Utilidad del ejercicio

$17.587.727
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Estado de la situacion financiera

Tabla 67. Notas al estado de la situacién financiera

Mota 1. Cuentas cormiienies comerciales

Frecio de venta & 25.000
Dreudaor Cantidad “alar
José Pérez 32 ) 200.000
Rosa Jiménez 28 ) T00.000
Evangelina Guzman 30 B Fo0.000
Taotal an 5 2.250.000
Cuentas por cobrar promedio ) F50.000
MNota 2. Inventario de mercancia stock
Frecio de venta & 25.000
Producto Walaor
Zafiro 12 & 210.548
Ciuality 28 5 708 293
Combinada 32 5 2815 888
Malla combinada 14 5 357.971
origins 12 & 458 937
Evolution 8 &% 1898 363
114 & 2 850.000

MNota 3. Fropiedad, planta v equipo

Mesa de corte 5 Z250.000
Flanta B 14295000
FPropiedad F 20000000
Termao fijadara F 1.060.000
Wehiculo $ 2100000
Vertical & pulgadas 5 F50.000
Wertical 8 pulgadas B 980.000
Taotal F 40435000

Mota 5. Muebles y enseres

La cuenta de muebles y enseres hace referencia al mueble y silla
de computo.

Mota 6. Depreciacion acumulada

Para el calculo de la depreciacion acumulada
se tuvo en cuenta un porcentaje de salvamento
del 10%.



Denreciazion mensual vertcal 8 pulgadas

D P-§
T
P= Valor micia §980.000
N="Vida 10 afios 120 meses
5= Valor de salvamento 0% 5900
Depregiacion mensual vertcal 3 pulgadas
P= Valorinicial 5750000
N="Vida 10 afios 120 meses
5= Valor de salvamento % 57500
Deoregiacion menstal temo fladors
P= Valorinica 1.060.000
N="Vida 10 afios 120 meses
5= Valor do salvamento 0%  §106.00

Depreciacion anual vertcal 8 pulgadas

Depreciacion anual § 860000 - § 36000
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vertical © pulgadas: l

Depreciacion anyal
vertical § pulgadas:

Dereciacion anual vertcal 3 pulgadas

Depreciacinanual § 750000 - § 75000

vertical 5 pulgadas: l

Depreciacion anual
yvertical 5 pulgadas:

Depreciacion anual femo fladora

Depreciacion anual § 1060000 - § 106,000

termo fiadore: 1l

Depreciacion anual
termo fjadara:

Total depreciacion acumulada maquinaria de produccion: $251.100



Depreciacion mesa de corte
P= Valorinicial §250.000
N= Vida(fi 10 afios 120 meses
3= Valor de salvamento 10% 525.000
Depreciacion vehiculo
P= Valorinicial §3.100.000
N= Vida(fi 5 afios B0 meses

5= Valor de salvamento 10% $310.000

Depreciacidn computador
P= Valorinicial $1.100.000
N= Vida (fi § afios 60 meses

§=  Valor de savamento 10% §110.000

Depreciacion planta
P= Vaorinicial $14.295.000
N="Vida ti 20 afios 240 meses

§= Valor de salvament 10% §1.420500

Depreciacion anual total: $1.672.875
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Depreciacion anual mesa de corfe

Depreciacion anual § 250000 - § 25.000
mesa de corte: 10

Depreciacion anual g

22.500
mesa de corte:

Depreciacion anual vehiculo

Depreciacion anual § 3100000 - § 310.000
veniculo: 5

Depreciacion anual § 558000
vehiculo: '

Depr eciacion anual computador

Depreciacion anual § 1.100.000 - § 110.000
computador. 5

Depreciacion anual $ 198000
computador; '

Depreciaciin anual planta

Depreciacionanual § 14205000 - $1429.500
planta: 2

Depreciacion anual S G35
lanta: '
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Mofa 7. Proveedores

Textiles Nelson %6.500.000
El mayorista $4.900.000
Total $13.400.000

MNota 8. Reserva ocasional % 5.000.000

La reserva ocasional es para adquirio o
reposicion de propiedades, planta y equipo.

Tabla 68. Estado de la situacion financiera
D'Origins
Estado de |a situacion financiera

entre el 1 de enero y el 31 de diciembre del afio 2016

MNotas Activo corriente

Efectivo y equivalente al efectivo $27.000.000
1 Cuentas corrientes comerciales $2.250.000
2 Inventario de mercancia $2.850.000
Total activo corriente $32 100000
Activo no corriente
3 Propiedad planta y equipo 540 435.000
4 Equipo de computo $1.100.000
5 Muebles y enseres $230.000
6 Depreciacion acumulada %1.672.875
Total activo no corriente $40.092 125
Total activos $72.192.125
Pasivo
7 Proveedores %13.400.000
Impuestos ICA $978.000
Provision Renta %9 060344
Total pasivo $23.438 344
Patrimonio
Capital social $15.008 361
8 Reserva ocasional $5.000.000
Resultados de ejercicios anteriores  $10.257.694
Utilidad del ejercicio 517 587 727
Total patrimonio 548 753 761

Total pasivo y patrimonio £72.192.125




144

Indicadores financieros

lustracion 19. Razon corriente

Indicadores de liguidez

Activo corriente
Pasivo corriente

Razon corriente =

$32.100.000
$23.438.344

$1,37

lustracion 20. Prueba acida

Prueba acida = Activo corriente - inventarios
Pasivo corriente

$32.100.000 - $2.850.000
$23.438.344

$1,25

Al ser la relacién 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 podria cumplir con sus deudas u obligaciones a corto
plazo en un tiempo menor al pactado gracias a la composicién 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 exdgenos para cumplir con sus pasivos.

llustracion 21. Capital neto de trabajo
Capital neto de trabajo = Activo corriente - Pasivo corrente

$32.100.000 - $23.438.344

$6.661.656

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

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

llustracion 22. NUumero de dias de inventario a mano

Indicadores de actividad

Afo comercial 360 Dias

Numero de dias inventario a mano = Valor del inventario * 360

Costo mercancia vendida

Mamero de dias inventario a mano = 12
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Para atender la demanda de sus chaquetas, la empresa deberd almacenar su inventario 12

Dias.
llustracion 23. Rotacion de inventario
Rotacion de inventario = 360
Numero de dias inventario a mano
360
12
Rotacion de inventario = 30,87
El inventario de la empresa se convirtio en cuentas por cobrar o en efectivo 30,87 veces
al afno.

Ilustracion 24. Rotacion de la cartera
Rotacion de cartera =

ventas a crédito 2016

Precio de venta 3 25.000
Cliente Unidades Monto

Evangelina Guzman 50 $ 1.250.000
Giovanni Pedraza a0 $ 2.000.000
José Pérez 100 $ 2.500.000
Mily Pineda 120 $ 3.000.000
Pedro Aristizabal 70 $ 1.750.000
Rosa Jimeénez 45 $ 1.125.000
Total ventas a crédito 465 $ 11.625.000

MNumero de dias cartera a mano = cuentas por cobrar brutas * 360
Ventas netas

$11.625.000 * 360
$139.725.000

29,95
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La empresa convirtié los $11.625.000 de sus ventas anuales a crédito que en promedio

al mes fueron $968.750 en efectivo en 30 dias que seria el periodo promedio de cobro.

Rotacidn de cartera= 360
Mumero de dias cartera a mano

360
30

12

La cartera roto 12 veces en el afio 2016. Lo cual es 6ptimo al momento de recaudar
el monto financiado a sus clientes a corto plazo.

llustracion 25. Rotacion de activos totales

Rotacion de los activos totales= Ventas netas
Activos totales brutos

$139.725.000
$73.865.000

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

Brutos.



lustracion 26. Nivel de endeudamiento

Indicadores de endeudamiento

Nivel de endeudamiento = Total pasivo
Total activo

$23.438.344
$72.192.125

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

Ilustracion 27. Leveraje a corto plazo

"Leveraje” a corto plazo = Total pasivo corriente
Patrimonio

$13.400.000
$48.753.781

0,2749

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. Asi mismo se deduce que actualmente tiene

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

Indicadores de rentabilidad

Margen bruto (de utilidad) = Utilidad bruta
Ventas netas

$17.587 727
$139.725.000

13%

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

[lustracion 29.Margen operacional

Margen operacional de utilidad = Utilidad operacional
Ventas netas

$26.648.070
$139.725.000

19%

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

el afio 2016.
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[lustracion 30. Rendimiento del patrimonio

Rendimiento del patrimonio (ROE) = Utilidad neta
Patrimonio

$26.648.070
$48.753.781

54,66%

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

lustracion 31. Rendimiento del activo

Rendimiento del activo (ROA) = Utilidad neta
Activo total bruto

$26.648.070
$73.865.000

36,08%

Los activos de la empresa tienen una capacidad del 36,08% para generar utilidad por

si mismos.
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lustracion 32. Sistema DuPont

Sistema Dupont =

Método de correlacion:  Utilidad neta = §26.648.070 0191

Ventas $139.725.000 ’
Ventas = §139.725.000 035

Activo total $72.192.125 ’
Activo total = §72192125 {481

Patrimonio $48.753.781 :

sistema Dupont= (Utilidad neta / ventas) * (Ventas / Activo total) * (Activo total / patrimonio)
0,191 1935 1481
54.658%

Este ratio indica que el rendimiento de la inversion es del 54,658% representado en el
patrimonio neto y siendo éste el porcentaje de reinversion de los beneficios del gerente

propietario de D'Origins.
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Proyeccion costos fijos mensuales.

Produccion proyectada para el afio 2017.

La produccion proyectada se realiz6 con el fin de conocer la cantidad a producir de
cada disefio; basados en el porcentaje de incremento en ventas para el 2017 y de este modo

poder realizar los costos fijos mensuales para el afio en curso.

Tabla 69. Costos fijos mensuales

Stock 1371
Ventas para cada  Porcentaje de . Produccion  Produccion
Producto . S

modelo pronostico - participacion ™ anual™  mensual ™
[afiro 106 10% 137 643 10
Qualiy 1668 2% 310 2236 186
Origins 1273 16% U7 1220 127
Combinad 2019 30% 41 2490 1
Evolution 266 4% 52 316 2
Malla combinada 619 1% 151 06 8l
Total: 7006 100% 1368 8374 698

*El stock fue un dato proporcionado por el propietaria, seqin la cantidad de stock que maneja en [a actualidad

**Parala capacidad del uso actual se tomd en consideracion el porcentaje de participacion enlas ventas de cada
***Produccion anual para suplir pronastico de ventas mas stock.



Costos fijos mensuales.
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Para hallar el valor de los costos en el afio 2017 se tuvo en cuenta la inflacién

proyectada para el mismo.

Inflacion para el afio 2017

AR
2017

Inflacion
4.18%

Tabla 70. Costos fijos mensuales para el afio 2017

Concepto Zafiro Quality ~ Origins Combinada Evolution  Malla combinada
Capacidad maxima de produccion® 60 158 108 176 23 69
Capacidad promedio de uso actual 10 186 121 207 21 80
Costo materias primas §790.017 §1.995.673 §1.353.335 §1985806  $267.069 §872.5681
Costo mano de obra directa §367.812 $986.388 §671.227 §1099745  §140651 §426.430
Costos indirectos de fabricacion variables §4946  $13131 98918 §14.611 $1.869 $5.665
Costos indirectos de fabricacion fijos §1220  $3239  §2200 §3.604 §461 §1.398
(astos de venta variables §14655  $38.013  $26.426 §43.207 §5.537 $16.788
Gastos de venta fijos §62175 §165.084  $112.111 §183.683 §23492 §71.224
Gastos administrativos §140876  $374.047  $254020 $416.189 §53.228 §161.379
Total costos fijos mensuales §1.401.701 $3.578.674 $2.428.235 §3.746935  $492306  §$1.555.464
costo total para producir una chaqueta §19957  §19.490  $19.173 §18.058 §18.551 §19.333

* La capacidad maxima de produccion serd igual a la capacidad promedio de uso actual porque la empresa se encuentra en U capacidad maxima



Proyeccion de estados financieros afio 2017 y 2018.

Notas al estado de resultados integral proyectado.

Tabla 71. Notas al estado de resultados integral proyectado

Nota 1. Ingresos proyectados.

Los ingresos proyectados corresponde a las unidades vendidas por el precio, pero a dicho precio se le
aumento el porcentaje de inflacidn para cada afio.
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Afo Precio actual Incrlemen_t’opor Precio final Precin

inflacion aproximado

2017 5 25000 § 1045 % 26045 % 26.000

2018 5 26000 % 010 § 26010 § 27.000

Ario 2016 Ao 2017 Ario 2018
Disefio ~ ventas por disefio Disefio ~ ventas por disefio IVAgfgnuzrado o enaspordseo IVAgzznu):rado
L4l § 1525000 Zafio § 18349100 § 248634 Zfiro § 21666680 § 4Me6rt
Qualty § U700 Qualty § 45559002 § 9226301 CQually § 63352180 § 12036014
Combinada § 40000000  Combinada § h045802 § 1026874 Combinada § 60049180 § 13110344
Malacombinada § 17550000  Malacombinada § 20181973 § 4024575  Malacombinada § 25039328 § 4757472
Onigns § 2250000  Origins § 000742 § 6288512 Origins § 4444080 § 8443756
Evolution § 9725000  Evolution § 69478 8§ 1MA700  Evolution § 379148 8 T 0%
Tod uifidadbrta § 139725000 Totalufiidadonta § 192159085 § ME10221  Totaluildadbuta § 227427344 § 43211196



Nota 2. Costo de ventas projectado
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Afo 2017 Afio 2018

sl Costo unitario Unidades costo ot de vt s Costounitario  Unidades  Costo fotal de

ot a Vender fotal a Vender Venta
Zafiro § 16857 706 § 11896798 Zafiro § 17447 802§ 14000952
Quality § 16750 1868 §  31.300.766 Qualty § 17346 2346 § 40699461
Origin § 16742 1213 0§ 21.32006 Origins § 1738 1646 § 26520942
Combinada § 19580 A7 § 3238504 Compinada § 16125 2067 § 41237284
Evolution § 16004 26 § 4.286.327 Evolution § 16657 144§ 2303140
Malacombnada § 16006 815 § 13774606 Malla combinada 1750 91§ 16228762
fotal § 114055627 fotal § 143,080,542
Nota 3. honorarios
valor

Concepto 2017 2018
Honorario gerente propietario § 10.262.026 $ 10.621.197
Honorario vendedor puntodeventa § 2736540 § 2832319
Honorario contador $ 300000 % 210500
Total Honorarios § 13300583 % 13.766.034

Nota 4. gastos mas incremento por inflacian.

Ao Incrementa

2017 4,18%
2013 3,50%



(Gastos de venta fijos

Concepto Ao 2016 Ano 2017 Ano 2018
Arriendo punto de venta 53.000.000 $3125400 $3.234.789
Impuesto automotores 5172000 3179190  $185.461
Parqueadero de automdvil $1.728.000 $1.800.230 $1.663.238
Revisidn tecno mecanica y de gases $135.000 5140643 5145566
Senicio de internet y teléfono fijo 5511200 5532568  $551.208
Soat $367.760 3383132  $396.542

$5.913.960 $6.161.164 $6.376.604

gastos administrativos

Concepto Afio 2016 Ano 2017 Afio 2018
Registro mercantil $166.000 $175.022 $161.148
Honorario gerente propietario $9.850 284 $10.262.026 310621197
Honorario vendedor punto de venta $2626.742 $2736540 §2.832.319
Honorario contador $300.000 $310.500
Acueducto y alcantarillado 5504000 5625 067 5643 445
Teléfono celular $250.800 5261.283 5270428
total $13.399.826 514 259939 514 759.037
gasfos de venta varables

Concepto Afio 2016 Ano 2017 Afio 2018
bolsas de empague 5240000  $250.032  5258.783
cinta transparente $20.000 520.836 $21.565
factureros $150.000  $156.270  $161.739
gas natural vehicular para automdvil $616.000  5$850.103  $879.863
lonas para empague $120.000  $125.016  $129.392
Publicidad (tarjetas) $48.000 $50.006 $51.757
total $1.394.000 $1.452.269 $1.503.099
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Nota 5. Comisiones

Prondstico de comisiones salario gerente Prondstico de comisiones salario gerente propietario
propietario para el afio 2017 para el afio 2018

Porcentaje de comision 2% Porcentaje de comision 2%

Fecha Valor de venta Comision Fecha Valor de venta Comision
Enero § 10108482 § 203.970 Enero § 13047732 260.955
Febrero § 7222388 § 144 448 Febrero § 0627344 § 192.547
Marzo § 9019230 § 180.385 Marzo § 10416246 § 208.325
Abril § 5848721 § 116.974 Abril § 6558344 § 131.167
Mayo § 5978224 § 119.564 Mayo § 6881311 § 137.626
Junio § 8652175 § 173.043 Junio § 11192902 § 223.858
Julio § 10157333 § 203.147 Julio § 13.833.000 $ 276.660
Agosto § 79680290 § 159 361 Agosto § 10284984 § 205.700
Septiembre § 10446814 § 208.936 Septiembre § 12814230 § 256.285
Octubre § 27618749 § 552375 Octubre § 35078016 719.560
Noviembre § 20135486 § 682.710 Noviembre § 34241164 § 684.823
Diciembre 5 40017727 § 998 355 Diciembre § 62554279 %  1.251.086
§ 3643267 § 4548501



Tabla 72. Estado de resultados integral proyectado

D'Origins
estado de resultados integral

Del 1 de enero al 31 de diciembre del afioc 2016

Notas
1 Ingresos
Devoluciones en ventas
Yentas netas
2 Costo de ventas

2016

50

2017

$139.725.000 $182.159.055

50

$139.725.000 $182.159.055

2018
$227.427.344
50
5227427 344

567.991.154 $114.955.627

5143.080.542

Utilidad bruta en ventas 551,733,846 $67.203.428  584.346.802
(Gastos operacionales

Gastos de administracion

3 Honorarios $11.660. 741 $13.300583  $13.766.034
Gastos legales (Registro mercantil) §168.000 §175.022 £151.148
Teléfono e internet B762.000 57983.852 5a21.636
Acueducto y alcantarillado 5504.000 5525.067 $543.445
Depreciacion 1421775 51421775 51421775
Total gastos de administracion 514516516 §16.216.209  F16.734.038
Gastos de venta
Flota y equipo de transporte (SOAT) B3IGT 76D 5383132 5396 542
Arrendamiento { punto de venta ) 53.000.000 53.125.400 53.234.739

4 Gastos diversos $3.039.000  $3.166.030 $3.276.841
Impuesto de Industria y Comercio 5873.000 51.275.000 51.582.000
Impuestos (Vehiculo) $172.000 $179.190 5185 461

5 Comisiones $2794500  F3.643.267 54.548 591
Utiles, papeleria y fotocopias £218.000 5227 112 £235.061
Total gastos de venta 510569260 §11.999132  513.469.236
Total gastos operacionales 526085776 F28.215.41 530,203,324
Uilidad operacional $26.648.070 $38.987.997  §54.143.478
Gastos e Ingresos netos &0 50 &0
Utilidad antes de impuestos 526.648.070 $38.987.997  5$54.143.478
Impuesto de renta 59.060.344 §13.255919  B17.867.348
Utilidad del ejercicio $17.587.727 $25.732.078  $36.276.130
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Tabla 73. Flujo de caja afio 2017

Flujo de caja

Saldo Inicial

Cobros

Cabros por ventas

Total Cobros

Pagos
Teutiles Melson
El mayorista
Telas & telas
Distribuidara el trebal
Movawarld
Disefios Alex
Suprime
Honararios cortador
personal confeccion
Gerente propietaria
Manterimienta de maquinaria
Servicio de energia [promedia)
Acueducto v alcantanilada
Impuesta predial
Matricula mercant
Fevizion tecnomecanizay de gases
gas natural vehicular automdui
Impuesto autamator
Arrienda punta de venta
Farqueadero de automaovil
Teleforo einternet
Bolzas ylonas
Utiles y papeleria
Flastizal
SOAT
Impuesta deindustria y comerzia
Impuests de renta

Total Pagos

Saldo Neto Menzual
Mecesidad financiera
Saldo Tesoreria

Marzo

3.013.230
3.013.230

4.300.000

181273
2021220
1035553

33241
43.756

a2z

10,642

6. 154

122.000

3.655.062

A

26.414.961 25.773.143

5.048. 721
5.848.721

J32Tn
1.463.326
2181m
£a6. 780
i, 761
181273
3021220
Iz 3
145,852
33241
43,736

70.542

6. 154

3.433.212

-635.833 -3.644.431

-1220.851
25779149

-4.865.342
22.134.653

Flujo de caja proyectado afio 2017

Junic
15346014

Maya
22134 6538

5.376.224
5.918.224

B.652175
8.692.175

3.300.253
5.265.645

181273
2021220
74,733

181273
A021220
1028.212

33241
43,736

33.241
43.756

70.942

70,642

1562700

6. 154 6. 154

104.000

12.766.868 15.313.658

-6.661.483
-1.412.463
8.684.531

-6.788.644
-11653 346
15.346.014

Julia

fgosta  Septiembre

8.684.531 3.996.180 2574464

0157333

7.368.023 | 10.446.5%

Oetubre
142.038

£1.615.743

10.157.333 7.968.023 10.446.814 27.618.743

3.300.253

1273
021220
1058.312

3324
43,736

70,842

300.115
6. 154

fiz.50d

102.000

14.545.684 3.389.746

-4688.351 -1421.717
23003820 -24.425.556
3.936.180 2.574.464

5.265.645
J32Tn
1463.328
21511
206,760
B, 751
W 18ETI
2021220 3021220
1014523 1064103
3241 3324
43756 4376
.oz 1084l
G654 B61od

127.000

-2 432425
-2.851.362
142.038

3.300.253

1273
021220
1407 544

3124
43,736
172,100

70,5842

6. 154

ramzs 14.305.383

13.313.353
-13.544. 6002
13.455.198

Maviembre
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TOTAL

Diciembre

13.456.398 22.748.480 29661734

23130486 4331777

162.163.358

29.135.486 43917727 182.163.358

32T
1463.328
£751m
206,760
B33, 751
273
2021220
1437.873

33.241
43.756

140643
70,642
113130

6. 154

383132
266000
3.060.344

19.842.404 16.004.473

9.293.082

-4.251520
22.748.480

27300777
29696943
338.313
4.383.973
6.543. 334
860.281
2.066.283
Wzrd 2115278
3021220 36.254 640
1653523
145.852
470.834

8.265.648

33241
43.756
175.100

10,642

1562700
30015

BG4 793.852

62.508
363.132

112.5917.166

33913254 B9.246.193
2166174
56.661.734

A

100,04

2.7
26,34
0,3x
N
a8
0.8%
184
L
32,14

014
0.4%

0,24

0.7

0.1
0,35

100,04
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lustracion 33. Cobros y pagos flujo de caja
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6. Periodicidad de pago a corto plazo:

El 74,4% de los proveedores estan dispuestos a ampliar los periodos de pago, situacion
que puede aprovechar D’Origins a su favor ya que los pagos de la materia prima serian mucho
mas comodos, teniendo en cuenta que aunque no se maneja interés en dicha financiacion el

tiempo es de maximo 45 dias.
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Conclusiones

Luego de diagnosticar la empresa D’Origins se encontr6 que al no estar estructurada
no existian cifras que demostrasen la situacion actual de la misma; tanto a nivel de

produccion, de ventas y financieramente.

Al reflejar el estado del ente econémico con estados financieros se concluyo que es un
negocio rentable y que una vez se implementen procesos administrativos, se podran llevar a

cabo estrategias y controles que retroalimenten periodo a periodo sus funciones.

Es un acierto la inversion del plotter porque permitira la optimizacion de la

materia prima, y asi maximizar los ingresos en un 25%.

Se recomendo al empresario que por su nivel de ventas brutas anuales, debia cambiar
de razon social a régimen comun; y asi mismo, entablar relaciones comerciales con
proveedores que le permitan la correcta tributacion para asi 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 afios, dando el manejo que desde su empirea y praxis a lo largo de los afios

desarrolld, requiere recibir ayuda de personal profesional.



Con base al comportamiento de los proveedores, se recomienda al empresario tener
proveedores alternos o de segunda opcion, siendo que ocasionalmente pueda que alguno de
los que maneja actualmente no tenga la materia prima disponible, lo que ocasionaria
contratiempos en la produccién de la empresa y que el manejo de los plazos de pago sea no

inferior a 90 dias para que asi cuente con un flujo de caja flexible.

En el desarrollo de la caracterizacion del ente econémico, se logran trazar

objetivos especificos que permitiran el crecimiento de la misma.
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2. Encuesta a proveedores

swan7 Encuesta a provesdores

Encuesta a proveedores
En este formulanio encontrara preguntas de tipo informativo con &l fin de conocer diferentes
percepciones sobre diversos aspectoe con relacson a D'Origins

“Ouvligatario

1. ¢D'Origins cumple adecuadamente con los términos establecidos en el pago pactado de
insumos? *
Marcs salo un ovalo.

7 ono

2. ;Su relacion con D'Origins le ofrece perspectivas de crecimiento? *
Marce solo un ovalo.

3. (Considera a D'Origins una vallosa referencia de sus Insumos en el mercado? *
Marca solo un ovalo.

. no

4. jIndigue cual ha sido el comportamiento de la compra de material que ha realizado
D'Origins con ustedes? *
Marca solo un ovalo.

| fuctuante

constante
| constante en crecimiento
| decreciente

5. Segin el comportamiento de pago de D'Origins, ,estaria dispuesto a ampliar los iempos de
pago? *
Marta solo un ovealo.

no

6. (A partir de que metraje estaria usted dispuesto a llevar el pedido a domicillo? *
Marca solo un cvalo,

~) 1000 - 3000
) 3001 - 6000
) 6001 - 9000

titpsidons. googe.comorm Y G4rXH JX0aPHIoF Gz 4 BIVXEZ yisgdqralertmalent
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saam7 Encuesia a proveodores
7. (Recomendaria a D'Origins frente a otros proveedores? *
Marca solo un ovalo.

si

8 jEstaria dispuesto a emitir facturas que cumpian con los parametros legales para efectos de
control y certificacion de compra? *
Marca solo un ovalo.

Con b lecnoiogla de

. Google Forms

ipsddocs. googie. comtorms/y 1G4r XHISdo0PHIgF Ga 4 BIVXEZ yiSod\raBerttwiedst a2
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3. Encuesta a clientes

swamy ENCUESTA CLENTES

ENCUESTA CLIENTES

En este formulano encontrard preguntas de tipo informativo con el fin de conocer diferentes
percepciones sobre diversos aspectos con relacién a O'Origins

1. ¢Cuanto tiempo lleva siendo cliente de D'Origins?
Marca solo un dvalo.

1 aflo © menos
, 2a4afos
. 426 aflos
| mas de 6 afios

2. .Con queé frecuencia compra chaquetas en D'Origins?
Marca solo un dvalo.

| Unavez a la semana

) Dos veces ala semana

) Cada quince (15) dias
Una vez al mes

3. ¢Cuadl es el disefto que mas compra?
Msra solo un ovaio.

; evelution
| combinada

4. 4 Cudl es el fondo de chaqueta que usted mas compra?
Marca solo un dvalo.

Tpsdocs. googe. IVQAGS TKXIEJER X r0B YT A _IgMJKDAF_gOxSatwiedt w




20T ENCUESTA CUENTES
5. ¢Cual es el color de combinado gue mas compra?
Marca salo un dvalo.
| 8zdl agua
[ ) azdrey
| azdl petroleo
rojo
oris oscuro
gns peda
verde jade
| verde pistacho
_2) Darga
naranja fluorescente
verde fluorescente
[ ) mestaza
{ vino tinta

6. Segin su experlencla, ;qué caracteristicas quisiera encontrar en los productos D'Origins?
Msrca salo un dvalo.
~ | chagueta con capola
chaqueta con capota de quitar
| chaquela con mangas retirables
| chaquelas de 1ipo rompe vientos
(| chaquetas scolchadas
chaquetas en aigodon
chalecos
_ ninguna

7. Si o precio del producto incrementa, ;cuanto mas estaria dispuesto a pagar?
Marcs salo un dvalo.

' DE 1000 A 2000 MICTE
(| DE 2001 A 3000 MICTE
| 3000 pesos omas
. no estaria dispuesto a pagar mas

8. ¢Le gustaria a usted que D'Origins implementara diversos canales de venta para hacer mas
facil el acceso al producto?

Marca solo un ovalo.

tpsidocs. google comfo MU IVQAGS TKXEIER s (X rB0BYRC KF_IgMJKDAF_gOxSatwieds
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Sq2017 ENCUESTACLIENTES

€. sl a la pregunta anterior usted respondi6 afirmativamente: ; Cual de los siguientes canales de
venta le parece a usted el mas Indicado?
Marca solo un ovalo.

) facabook

10. De implementarse el servicio de envio, jestaria usted dispuesto a pagar por el flete, solo
cuando el envio sea fuera de |a cludad de Bogota?

Marca solo un ovalo.

11. ¢ Califique la atencidén recibida por parte de los vendedores de D'Origins?
Marca solo un Svalo.

B mala
) regular

) buena
muy buana

Can s fecnoingla de

. Google Forms

etpsaidocs. googhe. comiformsil VOAGS TIXEEIER S IXra0BYRC IF _IgMUKDAF_gQxSqhwieds an
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