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PROLOGO Y AGRADECIMIENTOS

Como culminacion de mis estudios en la Maestria de Marketing Internacional, surge la
idea de realizar un plan de negocios como trabajo de tesis, en busca de la aplicacién de
los conceptos estudiados durante la cursada.

Un plan de negocio permite evaluar desde diferentes puntos de vista, econémico,
social, técnico, operativo y financiero de una idea de negocio, es por esto que decidi
desarrollar uno para la creacion de una empresa que brinde servicios de consultoria para
las empresas dedicadas a la marroquineria en cuero en la ciudad de donde soy
procedente, Pasto, Colombia.

Analizando este sector en esta ciudad, encontré la oportunidad de desarrollo de un
proyecto que permita a los empresarios de este sector fortalecer sus empresas para
crecer en la industria de cuero a nivel local, nacional, con aspiraciones en el mercado
internacional.

Como licenciada en Administracién de Negocios me interesa aportar a las empresas
de mi ciudad en su crecimiento y fortalecimiento, gracias a la experiencia que tengo en
auditoria, consultoria y desarrollo de negocios, adquirida durante mi trayectoria
profesional en algunas empresas multinacionales y empresas en desarrollo en las cuales
he podido trabajar.

Adicionalmente quiero agradecer a mi madre por ser el motor que me permitié
avanzar en mis estudios alcanzando una meta mas con el desarrollo de esta maestria, a
mi familia por ser mi apoyo durante esta larga aventura, a mis amigos por darme aliento
en todo este proceso y a todos los docentes que compartieron su conocimiento y me

ayudaron a crecer como profesional.
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FUNDAMENTACION

El desarrollo del presente proyecto de investigacion busca generar una propuesta de
negocio que asesore a las empresas del sector marroquinero en cuero de la ciudad de
Pasto, Colombia, frente a los nuevos desafios que tienen con el crecimiento de la
industria y con la competitividad que tienen las mismas a nivel Nacional.

Siguiendo a Toppin' (2008, pag. 57) la consultoria busca mejorar el rendimiento
empresarial y “tiene como propdsito de causar un impacto positivo en un negocio”, por lo
tanto con este proyecto se pretende crear una empresa que se convierta en la guia del
desarrollo de proyectos relacionados al sector de marroquineria en la Ciudad de Pasto,
que ayude en el disefio de estrategias que permitan a las empresas del sector ser
competitivas en el mercado globalizado.

De acuerdo a Thomsen? (2009, pag. 7) una idea de negocio solo es buena si se
puede convertir en un concepto rentable que genere suficiente dinero como para vivir de
ella. Ahora, se busca conceptualizar una idea fuerte que apuntale los negocios de las
PyMEs de Pasto, para lo cual sera necesario proponer una guia para la ejecucién de
negocios, a esta guia la llamaremos plan de negocios como un instrumento tactico que

dirigira el desarrollo de la idea.

OBJETIVOS

Determinar los lineamientos necesarios para la elaboracién de un plan de negocios para
la creacion de una consultora que brinde asesoria en el proceso de gestién a empresas
del sector de marroquineria en cuero ubicadas en la ciudad de Pasto, Colombia.
e |dentificar las caracteristicas del sector de marroquineria en el cual se ejecutara la
idea de negocio.
¢ Definir las barreras de entrada y salida del negocio potencial para la consultora en
la ciudad de Pasto, Colombia.
o Delimitar la estructura organizacional de la consultora integral para empresas del
sector marroquinero en la ciudad de Pasto, Colombia.
e Estructurar las condiciones financieras necesarias para poner en marcha la

consultora integral en la ciudad de Pasto, Colombia.

! Toppin, Gilbert; Czerniawska, Fiona (2008; p 57) Consultoria de Negocios (1ra Ed) Buenos Aires, Cuatro
Media

2 Thomsen, Mogens, (2009:p 7) El Plan de Negocios Dinamico, DK, Escandinavia, Thomsen Business
Information
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METODOLOGIA

Este proyecto de investigacion es exploratorio, sera necesario encontrar aspectos
relacionados con el desarrollo de un plan de negocios, sera necesario recolectar
informacion de fuentes primarias y secundarias.

La informacién necesaria para el desarrollo de este proyecto sera cuantitativa y
cualitativa, las que seran obtenidas mediante entrevistas con empresarios del sector de
marroquineria en cuero en Pasto, Colombia, asi como material de consulta “on line” via
Internet, organismos de estadistica oficial, y otras fuentes especializadas en el tema.

Para el analisis de la informacion obtenida para este proyecto de tesis se utilizaran
matrices de analisis, cuadros comparativos, que seran expuestos en forma ordenada y
sistémica en el desarrollo de los capitulos de la misma, y sera parte de las conclusiones

expuestas al finalizar este proyecto de investigacion.
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CAPITULO 1. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

1.1 Diagnéstico del Sector

La industria de marroquineria en cuero actualmente se caracteriza por su constante
dinamismo y alto nivel de globalizacion.

La ventaja competitiva de las empresas que se destacan en la industria, esta
asociada a la eficiencia operativa y a la integracién de la cadena de valor cuero-
marroquineria, es decir, el abastecimiento de las materias primas, la puesta a punto de la
tecnologia de manufactura, el disefio, el desarrollo de los productos, la distribucion
logistica, la comercializacion, la venta y la post-venta.

De acuerdo al Ministerio de Industria de la Nacion Argentina® (2013, pag. 52), para
mejorar el posicionamiento de la industria del cuero, se deben generar productos de alta
calidad, creatividad e identidad. Las estrategias de vinculacién, asistencia técnica y
seguimiento en planes estratégicos, resultara ser una estrategia exitosa para el
crecimiento de las empresas marroquineras.

El consumo mundial de productos de marroquineria muestra una tendencia
creciente tanto en el total, como por grupo de paises, ademas existe una relacion directa
entre el ingreso y la compra de los productos marroquineros, dadas sus altas
elasticidades de ingreso.*

De acuerdo a un estudio realizado sobre el sector de cuero en Colombia
(Fedecuero Colombia, 2013), “el sector de cuero, calzado y marroquineria agrupa
alrededor de 13.000 empresas en el eslabdn de transformacion e insumos en Colombia y
15.000 de comercializacion, que se distribuye en 28 de los 32 departamentos de
Colombia”.

El sector de marroquineria en cuero comprende los siguientes productos:

e Articulos de Bolsillo (Billeteras, Porta-documentos)
e Bolsos de Mano
e Baldles, maletas y maletines

e Oftras manufacturas en cuero

® Ministerio de Industria de la Nacion, (2013:p 52) Disefio Argentino, Presidencia de la Nacion
4 Proexport Colombia. Estudio de Mercado — Brasil. 2011. recuperado: (05/10/2014)
http://www.proexport.com.co/noticias/presentacion-macrorueda-brasil-2011
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Para el afo 2013 el sector de cuero fue uno de los mas representativos en la
industria colombiana, teniendo una participacién del 0,27% del PIB nacional y 2,17% en
el PIB manufacturero®. Segun el Ministerio de Industria y Comercio el sector de cuero,
calzado y marroquineria es uno de los mas representativos de la industria nacional,
representa cerca del 1% de la produccién y participa con mas de 3% del empleo.®

El nivel de exportaciones del sector ha presentado un crecimiento constante
desde el afio 2011, en un estudio realizado por Propais Colombia’, indica que existié una

variacion del 10,1% entre el ano 2012 y el afio 2013. Ver la llustracion 1.

llustracién 1 Evolucion de las exportaciones de Marroquineria de Enero a Abril
de 2011 al 2013 en US $FOB

CAPITULO 011 A1 03  VARL312
Marroquineria 36.68.199 | 37.537639 | 41320.85% 10,1%
Marroquineriaen USSCIF | 38478478 | 37457.638 | 41.086.176 9,7%
Marroquineriaen Unidades | 19538534 | 15.705.437 | 16.868.626 74%

Total Cadena 140.630.807 135.690.332 314.463.400

Fuente: DIAN; ACICAM; Clculo PROPAIS.; RADDAR Consumer Knowledge Group

Fuente: http://propais.org.co/biblioteca/inteligencia/sector-cueros-en-colombia.pdf

Entre el afio 2013 y 2014 se present6 una variacion negativa del 4,6% debido a la
disminucion de ventas a Venezuela, esta situacion afecto a todos los productores de
marroquineria en cuero en el pais, por ende los productores se vieron en la necesidad de
buscar nuevos mercados que compensen la caida en ventas en ese pais. Ver llustraciéon
2.

5Propal’s Colombia recuperado (05/10/2014)
http://propais.org.co/bibliotecalinteligencia/sector-cueros-en-colombia.pdf

® Ministerio de Comercio, Industria y Turismo recuperado (13/01/2015)
http://www.mincit.gov.co/publicaciones.php?id=6855

Y Propais Colombia recuperado (05/10/2014)
http://propais.org.co/wp-content/uploads/inteligencia-mercados/im2-oportunidades-sectoriales.pdf

10


http://propais.org.co/biblioteca/inteligencia/sector-cueros-en-colombia.pdf
http://propais.org.co/biblioteca/inteligencia/sector-cueros-en-colombia.pdf
http://propais.org.co/wp-content/uploads/inteligencia-mercados/im2-oportunidades-sectoriales.pdf

Escuela de Postgrado de Marketing Internacional. Facultad de Ciencias Econémicas. UNLP

llustracién 2 Evolucion de las exportaciones de marroquineria de Enero a
Septiembre del 2012 al 2014 en US$FOB

EVOLUCION DE LAS EXPORTACIONES DE MARROQUINERIA DE ENERD A
SEPTIEMBRE DEL 2012 AL 2014 EN USSFOB

CAPITULO 2012 2013 2014 Var 14-13
Marroquineria 58.898.616| 60.237.204| 57.444.872 -4 6%
Marroquineria en USSFob* | 58.790.496| 59.898.043| 57.186.234 -4 5%
Marroquineria en Unidades*| 22.722.515| 23.513.403| 25.532.630 B,6%
Total Cadena 209.326.704| 245.532.955 249.908.979] 1,8%

*Se excluyen las unidades en Kilogramos
Fuente: DANE Calculos: Direccion de Estudios Sectoriales-ACICAM

Fuente:http://www.acicam.org/index.php?option=com phocadownload&view=category&d

ownload=58:septiembre-de-2014&id=1:como-va-el-sector&ltemid=231

Los principales paises donde se exportan los productos de marroquineria en cuero
de Colombia son Estados Unidos que representa el 65.6% del mercado, al igual que

México con el 5.6%, Ecuador con el 4.4% y Reino Unido con el 2.9%. Ver llustracion 3.

llustracion 3 Principales Paises Destino de las Exportaciones de Marroquineria
de Enero a Septiembre de 2014 en US$FOB

OTROSPAISES Estados Unidosy
pery  189% Puerto Rico
26% 65,6%

Reino Unido
2.9%

Ecuador
4% México
5,6%
Fuente: DANE. Calculos de Acicam

Fuente:http://www.acicam.org/index.php?option=com phocadownload&view=category&d

ownload=58:septiembre-de-2014&id=1:como-va-el-sector&ltemid=231
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Con la firma de nuevos tratados comerciales, como el TLC el sector
manufacturero en Colombia ha incrementado sus ventas y su participacion en los
mercados internacionales, presentando nuevos desafios para las pequeinas y medianas
empresas del sector, las cuales tienen que incrementar su valor agregado para ser
competitivas y sustentables.

Adicionalmente de acuerdo a un estudio realizado por Fedecuero Colombia® en
asociacion con otras entidades publicas y privadas, “El Sector de Cuero, Calzado y
Marroquineria en Colombia no cuenta con las condiciones productivas y los
encadenamientos necesarios para mantener su participacion en el mercado local y
competir efectivamente en mercados internacionales.”

En las diferentes ciudades de Colombia se estan llevando acabo propuestas entre
empresas del sector privado con el apoyo del gobierno, que buscan generar sinergia en
el sector de marroquineria en cuero y desarrollar su competitividad, sin embargo en
ciudades pequefas con produccion e industria de manufactura en cuero de gran

potencial como la ciudad de Pasto, este tipo de ideas aun no son implementadas.

1.2  Analisis PEST (Politico, Econédmico, Social y Tecnolégico) Corto Plazo

Politico Econémico

Leyes Antidumping. Con el decreto 456 se Segun el ministerio de industria y comercio
busca imponer aranceles mixtos a la el sector de cuero, calzado y marroquineria
importacion de confecciones y calzado que es uno de los mas representativos de la
llegan al pais con precios inferiores a los industria nacional, representa cerca del 1%
costos reales de produccion.® de la produccién y participa con mas de 3%

del empleo.™

Resolucion nro. 2250 del 31 de Mayo de Los principales paises donde se exportan
2013: Reglamento los productos de marroquineria en cuero de
técnico sobre etiquetado de calzado y Colombia son Estados Unidos que

algunos articulos de marroquineria en cuero." | representa el 65.6%, México el 5.6%,

® Fedecuero Colombia. (2013, p.19). Plan de Negocios del Sector de Cuero, Calzado y Marroquineria: Una
respuesta para la transformacion productiva. Bogota Colombia.

°Asociacion Colombiana de Industrias del Calzado y el cuero. ACICAM (Recuperado 12/01/2015)
http://www.acicam.org/index.php?option=com_content&view=article&id=35%3Atexto-del-decreto-456-de-
2014-mediante-el-cual-se-modifica-el-decreto-074-de-2013&catid=2&ltemid=101

"% Ministerio de Industria, turismo y comercio (Recuperado 13/01/2015)
http://www.mincit.gov.co/publicaciones.php?id=6855

™ Secretaria General de la Comunidad Andina (Recuperado 13/01/2015)
extranet.comunidadandina.org/sirt/t/fCOOTCA13035 FORM.DOC
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Ecuador el 4.4% y Reino Unido
2.9%."

Resolucion 14471 del 14 de Mayo de 2002:
por la cual se fijan unos requisitos minimos de
calidad e idoneidad para productos de

marroquineria en cuero.™

El sector en la ciudad de Pasto se
encuentra en una etapa de madurez con
tendencia a declive, ya que las empresas
realizan actividades comerciales que de
momento que solo permiten sobrevivir, a la
falta de competitividad en el mercado,
algunas pocas de ellas buscan volver a
introducirse pero en nuevos mercados
mediante la exportacién que en su mayoria

es indirecta.™

Resolucion 0936 del 21 de Abril de 2008: por
la cual se expide el reglamento técnico para
gaso-domésticos que funcionan con
combustibles gaseosos, que se fabriquen o

importen para ser utilizados en Colombia.*

Tendencias a diversificacion de productos y
de mercados por la gestacién de nuevos
tratados. Esto plantea nuevos desafios de

competitividad para las empresas.'®

Normas para produccion limpia, por desechos
en la curtiembre. Politicas de tratamiento de

desechos."

Asociaciones a nivel nacional:

- Fedecuero

- Cluster Cuero Bogota.

- Asociacion colombiana de industriales
del calzado, el cuero y sus
manufacturas.

A nivel local no existen asociaciones en el
sector de cuero, calzado o marroquineria, la

Gobernacion de Narifio, la ADEL (Agencia de

12 Asociacion Colombiana de Industrias del Calzado y el cuero (Recuperado 12/01/2015)
www.acicam.org/index.php?option=com_phocadownload&view=58:septiembre-de-2014&id=1:como-va-el-

sector&ltemid=231

™ Ministerio de Industria, turismo y comercio (Recuperado 13/01/2015)

http://www.mincit.gov.co/descargar. php?id=71290

" DANE (Departamento Nacional de Estadisticas) Visita realizada el dia 29/12/2014
'® Ministerio de Industria, turismo y comercio (Recuperado 13/01/2015)

http://www.mincit.gov.co/descargar. php?id=71290

'® Elaboracion propia

' Cueronet (Recuperado 13/01/2015)
www.cueronet.com/tecnica/normasiso14000 cap4.htm
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Desarrollo Local) y Fenalco (Federacion
Nacional de Comerciantes). Las que realizan
actividades esporadicas y plantean programas
de apoyo al productor sin ser éstas

especificas para la industria."®

Social

Tecnoloégico

Ruedas de prensa a nivel nacional con el
sector por parte del gobierno para recuperar e
incentivar la compra de productos de origen

colombiano.™

El sector de cuero, calzado y marroquineria
en Colombia aun no cuenta con las
condiciones productivas y los
encadenamientos necesarios para
mantener su participacion en el mercado
local y competir en mercados

internacionales.?

Programas de gobierno que garanticen la
disponibilidad de materia prima de calidad
(cuero crudo y wet blue) para la produccién

nacional de calzado y marroquineria.?’

La ciudad de Pasto se caracteriza por que
la constitucion de las empresas del sector
del cuero, son de caracter familiar con poco
capital de inversién y de produccion

artesanal.?

Pasto es una ciudad pequefia ubicada en el
sur de Colombia, esta ubicada en un
departamento fronterizo con el Ecuador. Tiene
una poblacion de 418.000 habitantes

aproximadamente.?®

Para las empresas dedicadas a realizar
procesos de curtido y transformacion de
cuero, el ministerio de industria, comercio y
turismo apoya la produccion e investigacion
de procesos de mejora mediante su

programa de transformacién productiva.?*

En el municipio el 11,1% de los
establecimientos se dedica a la industria; el

56,0% a comercio; el 28,9% a servicios y el

'8 Entrevista realizada el dia 30/12/2014 en la Ciudad de Pasto con el Sefior: Luis Alfonso Mufios

'% Elaboracion propia

2 Fedecuero Colombia. (2013, p.19). Plan de Negocios del Sector de Cuero, Calzado y Marroquineria: Una
respuesta para la transformacion productiva. Bogota Colombia.

21 Asociacion Colombiana de Industrias del Calzado y el cuero (Recuperado 12/01/2015)
http://acicam.org/index.php?option=com_content&view=article&id=38:se-afinan-los-controles-para-el-

cumplimiento-de-exportaciones-de-cuero-crudo-y-wet-blue-estableido-mediante-el-decreto-2469-de-

noviembre-de-2013&catid=2&Itemid=101
** Elaboracion propia
2 Alcaldia Municipal de Pasto (Recuperado 15/01/2015)

www.pasto.gov.co/index.php/nuestro-municipio/estadisticas-municipio-de-pasto

# Ministerio de Industria, turismo y comercio (Recuperado 13/01/2015)

http://www.mincit.gov.co/publicaciones.php?id=6855
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4,1% a otra actividad. En el area urbana las
principales actividades econdémicas son el
comercio y los servicios con algunas
pequefas industrias o microempresas, de las
cuales cerca del 50% corresponden a la

manufactura artesanal.?®

Del analisis PEST, concluimos que la industria de marroquineria en cuero representa
un importante sector econémico en el pais y con potencial aun mayor, actualmente se
exportan articulos en cuero principalmente a Estados Unidos y México, adicionalmente
las ventas del sector tienden a aumentar gracias a la firma de acuerdos comerciales con
diferentes paises y a los tratados comerciales a los cuales adhirié Colombia, que
brindaran nuevas oportunidades comerciales para las empresas que busquen crecer y
tener nuevos clientes internacionales para sus productos.

La ciudad de Pasto es una ciudad comercial, que tiene muchas ventajas potenciales
economicas al estar ubicada en un departamento fronterizo, cerca del 50% de las
actividades econdmicas que se desarrollan en la ciudad estan relacionadas con la
manufactura artesanal, incluyéndose aqui la marroquineria en cuero.

Sin embargo el sector industrial en la ciudad de Pasto no tiene un desarrollo
tecnoldgico alto en procesos productivos, por lo tanto la produccién de articulos en cuero
se realiza de manera artesanal en empresas constituidas como empresas familiares que
por tradicion permanecen en el mercado.

A nivel nacional existen 3 grandes asociaciones de productores de articulos de
calzado y marroquineria en cuero, sin embargo en la ciudad de Pasto no existe ningun
aglomerado que fomente y apoye a los productores del sector.

Por otro lado, el gobierno nacional busca que las empresas a nivel nacional del
sector del cuero, incrementen su productividad y su nivel de ventas, ademas de
incrementar el aporte econdmico al pais y la generacion de empleo.

Como medidas de apoyo al sector, existen politicas que buscan proteger a los
productores nacionales como el decreto 456%° mediante el cual se imponen aranceles a
aquellos productos originarios del exterior que lleguen al pais con un precio de venta al

publico menor que el que pueden ofrecer los nacionales, para evitar el dumping.

% DANE (Departamento Nacional de Estadisticas) Visita realizada el dia 29/12/2014

% Asociacion Colombiana de Industrias del Calzado y el cuero (Recuperado 12/01/2015)
http://www.acicam.org/index.php?option=com_content&view=article&id=35%3Atexto-del-decreto-456-de-
2014-mediante-el-cual-se-modifica-el-decreto-074-de-2013&catid=2&ltemid=101
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Como medidas de apoyo a los productores, existen herramientas de apoyo a nivel
nacional tales como: ruedas de negocio, programas de desarrollo productivo y calidad en
produccién y materia prima.

Por lo tanto, el sector brinda muchas oportunidades para que las empresas de esta
industria puedan crecer y fortalecerse para incrementar asi su nivel de competitividad a

nivel nacional e internacional.

1.3  Analisis FODA

Segun Mufiz?’ (2010, pag. 37) al realizar un plan de negocios ya sea para una empresa
existente o nueva se deben realizar un analisis de los factores internos y externos que
afectaran a la misma, y a partir de dicha evaluacion construir un analisis de fortalezas,
debilidades, amenazas y oportunidades (FODA) que permitira minimizar todo lo negativo

y potenciar lo positivo de la idea o del negocio a desarrollar.

Debilidades Oportunidades

Gran parte del cuero producido en el pais se

concentra en la produccion de cueros La firma de nuevos acuerdos comerciales
curtidos Y no en transformacion, el material como por ejemplo: TLC con Estados Unidos
productivo sale del pais y vuelve como y la Unién Europea.?

producto terminado a precios mas bajos que

los nacionales.?®

Los productos de marroquineria en cuero en | Aumento del uso y consumo de productos

la ciudad de Pasto, tanto nacionales como los | de cuero a nivel mundial.®'

que se exportan, tienen poco valor

agregado.®

“Muiiiz, Luis, (2010:p 37) Guia Practica para mejorar un Plan de Negocios, Barcelona, Profit Editorial
2 Aktiva (Recuperado 15/01/2015)

http://aktiva.com.co/blog/Estudios%20sectoriales/2013/cuero.pdf

% Elaboracion propia

% Aktiva (Recuperado 15/01/2015)

http://aktiva.com.co/blog/Estudios%20sectoriales/2013/cuero.pdf

T Aktiva (Recuperado 15/01/2015)

http://aktiva.com.co/blog/Estudios%20sectoriales/2013/cuero.pdf
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En la ciudad de Pasto la produccion de
articulos en cuero es artesanal por lo tanto

los costos del producto son altos.*

Se detectan iniciativas del gobierno para
proteger la produccion nacional de articulos

de marroquineria y calzado en cuero.*®

Falta de entidad que apoye, promueva y
regule el sector en el departamento de

Narifio.>*

Normativas que permiten regular los precios
de los productos que entran al pais con

niveles mas bajos que los nacionales.®

Baja vocacion de asociatividad por parte de
los empresarios del sector en la ciudad de

Pasto.>®

Programas del gobierno que garantizan la
disponibilidad de materia prima de calidad
(cuero crudo y wet blue) para la produccién

nacional de calzado y marroquineria.*’

Baja incorporacién de disefio en los

productos ofertados en la ciudad de Pasto.*®

Mayor importancia de la innovacion y
disefo en funcion del factor “moda y
novedad”, fenédmeno que reduce el ciclo de

vida de los productos.*

Los empresarios de la ciudad de Pasto no
tienen un método definido para el costeo y

fijacion de precios de sus productos.*

Los empresarios de la ciudad de Pasto no
realizan planificacion en sus procesos de

produccion.”’

Amenazas

Fortalezas

Ingreso de jugadores con elevada capacidad
instalada y bajos costos de produccion. Es el

modelo productivo de Asia (China, Indonesia

Los exportadores a nivel nacional buscan

que los productos tengan un alto nivel de

%2 Entrevista realizada el dia 30/12/2014 en la Ciudad de Pasto con el Sefior: Luis Alfonso Mufios

%3 Elaboracion propia

% Entrevista realizada el dia 30/12/2014 en la Ciudad de Pasto con el Sefior: Luis Alfonso Mufios
% Asociacion Colombiana de Industrias del calzado y el cuero (Recuperado 12/01/2015)
http://www.acicam.org/index.php?option=com_content&view=article&id=35%3Atexto-del-decreto-456-de-

2014-mediante-el-cual-se-modifica-el-decreto-074-de-2013&catid=2&ltemid=101

% Elaboracion propia

%7 Asociacion Colombiana de Industrias del Calzado y el cuero (Recuperado 12/01/2015)
http://acicam.org/index.php?option=com_content&view=article&id=38:se-afinan-los-controles-para-el-

cumplimiento-de-exportaciones-de-cuero-crudo-y-wet-blue-estableido-mediante-el-decreto-2469-de-

noviembre-de-2013&catid=2&Itemid=101

% Entrevista realizada el dia 30/12/2014 en la Ciudad de Pasto con el Sefior: Luis Alfonso Mufios
% Ministerio de Industria de la Nacién (Recuperado 18/01/2015)
www.industria.gob.ar/wp-content/uploads/2012/09/PEIl-cap-cuero.pdf

0 Entrevista realizada el dia 30/12/2014 en la Ciudad de Pasto con el Sefior: Luis Alfonso Mufios
! Entrevista realizada el dia 30/12/2014 en la Ciudad de Pasto con el Sefior: Luis Alfonso Mufios
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y Vietnam), que afecta directamente en la
gama de precios bajos, y que genera grandes

flujos de exportaciones.*

calidad de cuero exportado.*’

Exceso de demanda de cuero crudo en el

exterior.**

Reconocimiento de los productos de
manufactura en cuero hechos en Colombia

exportados.*

Ingreso de productos de marroquineria en
cuero por medio de Contrabando en las

principales fronteras.*°

Trayectoria comercial de los empresarios de

cueros en la ciudad de Pasto.*’

Salto tecnolégico en la produccion, que se
hace cada vez mas intensiva en capital, y que
avanza rapidamente hacia la automatizacién
de maquinas y equipos, en muchas de las

etapas de la produccién.*®

Cerca de un 35% de los establecimientos de
marroquineria en cuero en la ciudad de
Pasto exporta ya sea de manera directa o

por medio de intermediarios.*®

Materia prima accesible y de calidad
proveniente de establecimientos ganaderos
cercanos a la ciudad de Pasto, proveedores

de pieles tradicionales en el departamento.*®

14

Analisis de entrevistas: informacién primaria

Como soporte para el desarrollo de esta investigacion se entrevisto a 24 de los 51

empresarios dedicados a la marroquineria en cuero en la ciudad de Pasto, estas

entrevistas fueron realizadas en el mes de Enero de 2015, la entrevista se realizé con el

encargado de los establecimientos en los cuales la mayoria de casos eran el mismo

dueno.

*2 Ministerio de Industria de la Nacion (Recuperado 18/01/2015)
www.industria.gob.ar/wp-content/uploads/2012/09/PEI-cap-cuero.pdf

3 Elaboracion Propia
4 Aktiva (Recuperado 15/01/2015)

http://aktiva.com.co/blog/Estudios%20sectoriales/2013/cuero.pdf

> Aktiva (Recuperado 15/01/2015)

http://aktiva.com.co/blog/Estudios%20sectoriales/2013/cuero.pdf

“5 Aktiva (Recuperado 15/01/2015)

http://aktiva.com.co/blog/Estudios%20sectoriales/2013/cuero.pdf

" Elaboracion propia

“8 Ministerio de Industria de la Nacion (Recuperado 18/01/2015)
www.industria.gob.ar/wp-content/uploads/2012/09/PEIl-cap-cuero.pdf

I DANE (Departamento Nacional de Estadisticas) Visita realizada el dia 29/12/2014

%0 Elaboracion propia
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El objetivo de estas entrevistas fue obtener conocimientos respecto a la situacion del

sector, adicionalmente las entrevistas fueron guiadas bajo los siguientes parametros

sobre la cual se guio la entrevista:

La trayectoria y la estructura de la empresa.

El nicho de mercado al cual ofrecen sus productos.

Proyeccion de ventas.

La variedad de productos que ofrece y la rotacion de los mismos. Ver fotografias
de los mismos en el Anexo |.

Las estrategias que tienen para fijar sus precios.

La forma de distribuir sus productos, y los lugares donde venden los mismos
(local, nacional e internacionalmente).

Las estrategias de promocion y publicidad.

Adicionalmente en las entrevistas se preguntd las posibles areas en las que las

empresas de marroquineria necesitarian reforzar para mejorar su nivel de ventas y

competitividad.

Las entrevistas se guiaron por un cuestionario de 32 preguntas (Ver Anexo Il), las

principales conclusiones que se obtuvieron de estas 24 entrevistas son:

El 100% de las empresas de marroquineria en cuero en la ciudad de Pasto son de
estructura familiar y tiene un promedio de 11 afos en el mercado, tan solo 1 de
los 24 establecimientos pertenece a una asociaciéon ACICAM (Asociacion
Colombiana de Industrias del calzado y el cuero) relacionada con los productores
de marroquineria en cuero, pero ésta es a nivel nacional con participacion
esporadica en la ciudad de Pasto.

El 91% de las empresas produce y comercializa sus productos, tan solo el 9% se
dedica a ser un intermediario de distribucion, es decir no es productor. El 35% de
las empresas exporta sus productos a Estados Unidos, de forma directa, pero de
forma esporadica.

Las empresas no poseen una estructura jerarquica definida, el 83% de los casos
el duefio es el administrador, en algunos pocos casos, hay un area contable, en
solo dos casos existe un area de marketing.

Para proyectar la demanda y las unidades a producir, las empresas tienen en
cuenta dos aspectos: el nivel de ventas del Ultimo mes y la capacidad de

produccion.
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1.5

Existe una politica general para establecer los precios, éstos se establecen
basados en el costo del cuero que usan para producir el articulo mas un margen
de ganancia, los precios de la competencia no se tienen en cuenta como precios
de referencia.

Los principales productos que se producen son bolsos de dama, billeteras y
cinturones, el 58% de los productores no tienen una marca definida para sus
productos, y el 50% de los mismos tiene un empaque definido para sus productos.
El 33% de las empresas realiza actividades de publicidad la mayoria lo hace
mediante su portal web, o en su fan page, y solo una de las empresas pauta una
vez al mes con su marca en un programa radial.

El 75% de las empresas afirmoé que le gustaria contar con una entidad que oriente
su proceso administrativo.

El 50% afirmo que le gustaria exportar sus productos, pero los principales
problemas que creen podrian tener con un proceso de internacionalizacién son los
costos y la capacidad de produccion, para lo cual estarian dispuestos a contratar
servicios de consultoria a una entidad que guie su proceso.

El 67% afirmd que le seria de utilidad tener una opcion de servicio que le ayude
en innovar en los disefios que ofrecen de sus productos, debido a que en el
mercado siempre se producen los mismos disefios, sin ofrecer un valor agregado
que le genere mayor competitividad.

El 42% de las empresas entrevistadas tiene marca definida para sus productos, el
58% restante vende sus productos sin marca, al indagar respecto a la creacion y/o
renovacién de marca e imagen corporativa en las empresas y productos el 55%

mostré interés en la propuesta.

Perfil de las empresas de marroquineria en Pasto

El 98% de las empresas dedicadas a la marroquineria en Colombia estan conformadas

como micro y pequefias empresas.”’

En una visita realizada en el mes de Enero del presente afo a la oficina de registro

mercantil de la Camara de Comercio de Pasto®, proporcionaron los siguientes datos:

Existen 188 establecimientos en el departamento de Narifio dedicados a actividades

relacionadas con el curtido y preparacién de cuero, produccion de calzado en cuero y

manufactura de articulos en cuero, de los cuales 51 establecimientos se dedican a la

*(Fedecuero Colombia., 2013, p.7)
®2 Camara de Comercio Pasto. Oficina de Registro Mercantil. (Visita realizada: Enero, 15 de 2015)

20



Escuela de Postgrado de Marketing Internacional. Facultad de Ciencias Econémicas. UNLP

manufactura de articulos en cuero, 38 de éstos estan ubicados en la ciudad de Pasto, los
restantes estan en la periferia de la ciudad.

La mayoria de las empresas de marroquineria en cuero ubicadas en la ciudad de
Pasto son empresas familiares, de produccion artesanal con evolucion tecnoldgica lenta,
las cuales se disputan un trozo de mercado entre los competidores existentes; sin
embargo con la expansion de la demanda, las empresas estan iniciando un proceso de
tecnificacion en sus procesos en busca de sobresalir en el mercado existente y potencial.

Las empresas de la ciudad de Pasto son pequefias sin embargo las oportunidades
de crecer estan a la mano de las mismas, pero todo dependera de los esfuerzos que
hagan para mejorar su performance, es por esto que opciones como la consultoria y
apoyo en la gestién, seria un impulso para las mismas, segun Toppin y Czerniawska®®
(2008), las empresas por pequenas que sean usan los servicios de consultoria, en busca
de profesionales que aporten su conocimiento (know how) y experticia en el desarrollo de
una idea o en el mejoramiento de algun proyecto, adicionalmente este esfuerzo busca
lograr una ventaja competitiva que diferencia a la empresa.

Por lo tanto, lo que se pretende con este proyecto es crear una empresa que se
convierta en la guia del desarrollo de proyectos relacionados al sector de marroquineria
en la Ciudad de Pasto, que ayude en el disefio de estrategias que permitan a las

empresas del sector ser competitivas en el mercado globalizado.

1.6 Analisis de las 7 P’s

Producto (Servicio): Después de analizar el mercado y las necesidades de los

empresarios de marroquineria en cuero de la ciudad de Pasto, se puede concluir que
existen cuatro aspectos para reforzar su perfomance: gestion administrativa,
exportaciones, imagen corporativa y disefio de productos. Basado en esta informacién, la
empresa a constituir propuesta en este trabajo de investigacion, busca tener un equipo

capaz de ofrecer:

e Asesoria en mejora de gestion administrativa de la empresa, como planificacion,
organizacion y control. Se busca ofrecer soluciones a problemas administrativos
internos que permitan mejorar su performance del cliente en el sector.

e Asesoria en disefio de productos, se planea proveer de disefios exclusivos en

funcion de la demanda, sus preferencias y las tendencias de la moda o definidos

5 Toppin, Gilbert; Czerniawska, Fiona (2008) Consultoria de Negocios (1ra Ed) Buenos Aires, Cuatro Media
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como disefios exclusivos productos de marroquineria en cuero para que las
empresas produzcan.

e Asesoria en imagen institucional, creacién de marca (logotipo e isotipo) y
packaging (envase) del producto.

e Asesoria en procesos de Internacionalizacion. Este servicio esta dedicado a las
empresas que tienen una buena estructura interna, un alto volumen de produccion
que estén en condiciones de exportar determinados volumenes (ya sea de

manera independiente o integrando un grupo de exportadores).

Plaza: La empresa estara ubicada en la ciudad de Pasto (Colombia), y prestara
servicios inicialmente a personas juridicas cuya actividad comercial sea la produccion y/o
comercializacion de articulos de marroquineria en cuero, debido a que la produccién de
articulos de cuero se da también en pueblos cercanos como Belén, Sandona, La Union,
entre otros. El servicio sera ofrecido también para empresas ubicadas en lugares
cercanos a la ciudad (periferia de la ciudad de Pasto). Se prestara servicio todos los dias

de semana en horarios habituales de atencién al publico.

Precio: El precio sera establecido de acuerdo al servicio que se ofrezca, ademas
dependera del tamafio de la empresa, el estado actual de la misma y los requerimientos
que ésta requiera.

El cliente firmara un contrato de prestacion de servicios con la empresa, con una
modalidad de pago 50% a la firma del contrato, y el 50% en dos pagos.

De acuerdo a las lineas de servicio que seran ofrecidas por la consultora al no existir
un competidor en el mercado que ofrezca en conjunto los servicios prestados, se tomara

de referencia los precios de la posible competencia por cada una de las lineas:

e Consultoria en gestién administrativa: Como sera descrito en capitulos
posteriores dentro de esta investigacion, esta linea de servicio tendra como
objetivo ayudar a las empresas a solucionar sus problemas administrativos en
planeacion, operacién, direccién y control. Como referencia de los precios
ofrecidos tomaremos en cuenta el precio que una consultora en auditoria Interna
cobraria por este servicio.

En Europa un auditor/consultor cobra 3.500 USD por 5 dias de auditoria, mientras
tanto en México el valor asciende a 2.800 USD y en Argentina el valor es de
2.500 USD, como se explicara en otro capitulo de esta tesina cada servicio de

consultoria tomara hasta 10 dias en desarrollo y presentacion de informe, lo que
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significa que aproximadamente el precio promedio de este servicio seria de:
5.800 USD.

¢ Imagen institucional: Un servicio de marca corporativa, brindado por una agencia
de publicidad especializada en este tipo de servicios tiene un coste total de: 4.800
USD.

o Disefio de productos: Este servicio ofrecera una linea completa de disefios de
productos para el cliente, es muy dificil estimar un costo promedio de referencia
por disefio, por ende se tomo en cuenta el coste en el que incurriria la empresa
por contratar un disefiador exclusivo durante un afio para que disefie sus
productos.

En Colombia un disefiador industrial/moda tiene un promedio mensual de salario
de: 1’500.000 es decir USD 650 aproximadamente, para una empresa este valor a
afo con prestaciones sociales tiene un coste total anual de: USD 11.253.

o Exportacién: Al igual que el servicio de disefio de moda, este servicio tomara
como referencia el coste en el que incurriria una empresa por tener un equipo de
profesionales en comercio exterior y exportacion en su staff, que guie su proceso
de exportacion.

En Colombia un profesional en promedio tiene un coste de 2.300.000 es decir
USD 1.000 aproximadamente solo este profesional tendria un coste al afio de
USD 17.670. Mas todos los costes en los que pueda incurrir en materiales e

informacién de mercados.

Proceso: Las empresas de manufactura en cuero de la ciudad de Pasto, podran
acercarse a la empresa en primera instancia a exponer su problematica o el
requerimiento que solicita, posteriormente el especialista que atendera la solicitud y
realizara un analisis del pedido para derivarlo a la linea encargada.

Adicionalmente, las empresas podran afiliarse a la consultoria para recibir
oportunidades de negocio, tales como clientes potenciales, ferias de exposicion,

programas de impulso al productor, etc.

Promocién: Al ser una empresa nueva se generaran herramientas de comunicacion
tanto para dar a conocer sus servicios como su marca. También se apalancara en la
experiencia de los profesionales a brindar servicio, adicionalmente se generaran alianzas
estratégicas con entidades de apoyo al comercio gubernamentales y se impulsara con los

programas que estas entidades publicas ofrecen para apoyo de emprendimientos que
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generen sostenibilidad en los sectores industriales de la region como el presente en
desarrollo.

Adicionalmente se buscara alianzas con universidades con el fin de que se puedan
hacer pasantias profesionales a jovenes en ultimo semestre de carreras como
Administracion, Economia, Contaduria, Disefio. Los cuales puedan realizar trabajos de

asistencia en los proyectos.

Entorno Fisico: En busca de ser un lugar que genere confianza en los clientes, se
ofrecera el servicio en las instalaciones adecuadas, se buscara un lugar central en la
ciudad que permita acceder a los servicios ofrecidos, adicionalmente los profesionales
deberan trasladarse a las oficinas propias del cliente y se adaptara a la cultura del mismo,
siempre mostrando su profesionalismo y respeto hacia el mismo.

Como finalizacién del servicio, se generara un informe que sera entregado al cliente
con los resultados esperados, los cuales seran expuestos ante los mismos.

Adicionalmente quedara un registro magnético en la base de datos de la empresa

sobre el estado de entrega y prestacion del servicio.

Personal: Cada linea de servicio contara con un especialista en el area que
garantice que el servicio que ofrecera la consultora tenga las capacidades de

cumplimiento.

¢ Administradores con énfasis en auditoria interna, consultoria y asesoramiento
administrativo.

e Disefiadores graficos con experiencia en creacién de marca

¢ Disefiadores de moda e Industriales con experiencia en productos de manufactura
tales como carteras, bolsos, cinturones, billeteras, entre otros.

¢ Administradores con énfasis en comercio exterior e internacionalizacion de los

negocios de las empresas.

Como se menciond, se buscara personal capacitado y con experiencia en las lineas
de servicio a ofrecer, se plantearan capacitaciones referentes al sector manufacturero
constantes que permitan al trabajador estar actualizado en los aspectos referentes a la
industria.

También se plantearan politicas motivacionales que permitan, al trabajador, ser parte
de la empresa con el aporte de ideas que mejoren su performance del profesional en

cada caso de estudio.
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1.7

Pronéstico de la demanda

Basado en las respuestas de las entrevistas:

Desde la demanda natural de empresas existentes en la ciudad de Pasto
actualmente 51 establecimientos registrados oficialmente ante la Camara de
Comercio cuya actividad comercial esta relacionada con marroquineria o
produccién de articulos en cuero. Estas empresas estan constituidas como
Pymes, el 35% exporta sus productos, de éstas son exportadoras el 70%
aproximadamente lo hace por medio de un intermediario, y el 30% restante lo
hace de forma directa.

Teniendo en cuenta estos datos la empresa propuesta en este proyecto de
investigacion busca cubrir inicialmente un 35% de las empresas existentes en el
primer afio, es decir, 18 empresas de las actualmente dedicadas a la industria de
marroquineria en cuero en la ciudad de Pasto.

De acuerdo a las entrevistas realizadas se obtuvieron los siguientes porcentajes
de aceptacion por linea, que seran tenidos en cuenta para la proyeccion de ventas
de los mismos, adicionalmente se espera incrementar la participacion en el
mercado en un 5% por afo: 75% para la linea de gestion administrativa, 50% para
la linea de exportacion, 55% para la linea de disefio de imagen y packaging y 67%

para la linea de disefio de productos.

Desde la accion comercial propia de la empresa:

La empresa planea tener 4 lineas de negocio, de las cuales la linea de servicio de
venta de disenos de productos sera prestada a través de terceros e
intermediarios, es decir, la empresa contara con una base de datos tanto de
disefiadores de modas como de disefios de productos posibles, el proceso
consistira en poner a disposicion de los empresarios los disefios o el disefiador
para que ejerza su labor.

Por lo tanto se plantea que entre las 18 empresas cubran los 4 servicios ofrecidos
por la consultora al mes, esto sin requerir que las 18 empresas adquieran al
mismo tiempo cada una los 4 servicios ofrecidos.

Por la naturaleza de los servicios, estos se plantean como proyectos de desarrollo
continuo, lo cual asegurara un trabajo constante en la consultora y se podra

cumplir con las obligaciones propias de una empresa.
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Desde la oferta/competencia propia para la consultora:

e Actualmente no existen empresas u asociaciones especializadas en el sector
manufacturero en la ciudad de Pasto, si bien las entidades gubernamentales
tienen programas esporadicos que apoyan a los productores, no son actividades
continuas. Por lo tanto, se plantea cubrir la mayor cantidad posible de empresas

de manufacturas en cuero con necesidades de asesoramiento y/o consultoria.

El siguiente cuadro de la Tabla 1 resume el prondstico de ventas teniendo en cuenta los

tres factores anteriores:

Tabla 1 Tabla de Pronédstico de Ventas

Linea Servicios 1 2 3 4
Afio Porcentaje por afio | Total de Servicios por |759% |50% |55% 67%
de cobertura cobertura y entrevista
1 35% 18 13 9 10 12
2 40% 20 15 10 11 14
3 45% 23 17 11 13 15
4 50% 26 19 13 14 17
5 55% 28 21 14 15 19

Fuente: Esta Investigacion
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CAPITULO 2. BARRERAS POTENCIALES AL NEGOCIO

21 Analisis de la Oferta

Para Mufiiz** (2010, pag. 63) al realizar un analisis de la competencia para un producto o
servicio nuevo, “es necesario hacer un esfuerzo para determinar como, hoy en dia se

resuelve la necesidad que nuestro servicio puede satisfacer”.

De acuerdo, a la informacién recolectada en la entrevista realizada para el desarrollo
de ésta investigacion, las empresas dedicadas a la marroquineria en cuero en la ciudad
de Pasto, de no hacen parte de ninguna asociacion que brinde apoyo en los procesos de
fortalecimiento del sector. Adicionalmente, de acuerdo a la informacion obtenida en las
entrevistas realizadas para esta tesina y en la informacion desarrollada en el analisis Pest
de esta investigacion, algunas entidades de caracter publico como la Gobernacion del
departamento de Narifio, y el Ministerio de Industria, Turismo y Comercio de Colombia

desarrollan programas que impulsan el sector en algunos aspectos como:

e Produccion limpia.
e Calidad en materia prima.
¢ Investigacion y desarrollo de productos.

¢ Apoyo a exportaciones.

Sin embargo, por falta de conocimiento y cumplimiento de requisitos, estos
programas no son constantes y los empresarios no se ven atraidos por los mismos,
haciendo que este tipo de apoyos no genere un impacto considerable en el sector.

Acicam (Asociacién Colombiana de industriales de calzado, el cuero y sus
manufacturas) (ACICAM, 2013): Es una entidad gremial de caracter permanente y sin

animo de lucro. ACICAM tiene presencia en el ambito nacional a través de sus

seccionales regionales en Bogota - Cundinamarca, Santander, Norte de Santander,

Antioquia y Valle del Cauca y representa empresas de estos polos industriales del sector,

* Muiiiz, Luis, (2010:p 63) Guia Practica para mejorar un Plan de Negocios, Barcelona, Profit Editorial
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asi como empresas afiliadas de Barranquilla, Ibagué, Manizales, Mosquera, Palmira,
Pereira, Cartago, Cartagena y Pasto, entre otras.

Tiene convenios con instituciones nacionales en los Santanderes, la costa Caribe,
valle del Cauca y centro del pais. ACICAM forma parte de los comités internacionales —
sectoriales de los paises andinos y de la region latinoamericana e integra y ha
formalizado convenios internacionales con asociaciones homologas e instituciones
sectoriales de Brasil, México, Ecuador y la Organizacién de las Naciones Unidas para el
desarrollo industrial, ONUDI.

Actualmente esta asociacion no tiene participacion directa en el departamento de
Narifio en la ciudad de Pasto, sin embargo ofrece servicios de asesoramiento al productor

a algunas empresas, los servicios ofrecidos por esta son:

e Planeacion estratégica gremial.

o Asesoramiento en tecnologia para mejoras productivas.
¢ Informacion estadistica y de oportunidad para el sector.
e Asesorias puntuales.

¢ Asesoramiento con entidades gubernamentales.

o Ferias Internacionales.

e Comercio Internacional

Fedecuero: Federacion Nacional del cuero, calzado, marroquineria y afines, es una
entidad sin animo de lucro, constituida para agremiar a todas las razones sociales, de los
diferentes departamentos del pais, que se dediquen a la produccién, industrializacion,
desarrollo y comercializacion de productos relacionados con la industria del cuero y sus
afines.

Fenalco: Es la Federacion Nacional de Comerciantes. Busca el desarrollo del
comercio, a través de la eficiencia y modernizacion de los empresarios colombianos.

Entre sus servicios estan:

e Asesoramiento juridico.
e Acceso a informacion comercial.

e Capacitaciones, convenios, ferias y eventos.

2.2 Barreras Potenciales

e Sibien la empresa en su totalidad no tiene una competencia directa, existen

asociaciones a nivel nacional que ofrecen servicios de consultoria y gestion para
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los empresarios. Adicionalmente existe una empresa en la ciudad de Pasto
dedicada a realizar actividades de creacion de marca y marketing denominado
“Grupo Marketiva” y “Ordel Marroquineria” quienes se dedican a realizar disefos
de articulos de viaje como maletas y maletines en cuero y otros sintéticos.
Requisitos de capital inicial: el capital inicial para la puesta en marcha de esta
empresa, sera obtenido por medio de un préstamo bancario y por aportes propios.
Falta de experiencia en la industria: en areas relacionadas con asesoramiento

El cuerpo profesional, la especializacion y la experiencia real en la industria es
muy importante para generar confianza entre los usuarios del servicio a prestar.
Esto sera también una barrera que hara que el retorno de la inversion sea
sensible los primeros meses en los cuales es fundamental que la empresa dé a
conocer sus servicios.

Barreras Legales: Como cualquier empresa inicialmente requiere cumplimiento de

las normas legales de una empresa.
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CAPITULO 3. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DE LA CONSULTORAY
PORTAFOLIO DE SERVICIOS

Siguiendo a Thomsen® (2009, pag. 39) “se debe describir cémo organizar el trabajo
diario de una nueva empresa. Qué tipo de estructura legal elige, como manejar las

finanzas, politicas de negocio, y de personal, etc.”

31 Perfil de la Empresa

La Empresa estara ubicada en la ciudad de Pasto, Colombia; sera constituida como
persona juridica y estara registrada ante la Camara de Comercio de la ciudad de Pasto.
La actividad comercial bajo la cual la empresa estara registrada es: “Servicios de
asesoramiento”. Bajo el Nombre de “ConsuCuero: Consultoria para empresas de

marroquineria en cuero”.

3.2 Mision

ConsuCuero es una empresa que brinda servicios en consultoria y asesoramiento para
empresas del sector de la marroquineria en cuero asegurando la calidad en sus servicios
profesionales ofrecidos, gracias a la calidad y experiencia de sus profesionales, y al
trabajo conjunto entre el cliente y la consultora, determinamos sus necesidades y el

equipo necesario para solucionar sus problemas y optimizar su respuesta al mercado.

3.3 Vision

ConsuCuero en el afio 2020 consolidara el liderazgo en el rubro del cuero y sus
aplicaciones en la ciudad de Pasto, en asesoramiento a empresas del sector de
marroquineria en cuero, expandiendo su participaciéon en empresas de los alrededores de
la ciudad, convirtiéndose en fuente de informacién del sector de marroquineria en cuero
para los empresarios del sector y terceros interesados, ademas sera un intermediario en

las iniciativas de asociacion de los participantes del sector.

* Thomsen, Mogens, (2009:p 39) El Plan de Negocios Dinamico, DK, Escandinavia, Thomsen Business
Information

30



Escuela de Postgrado de Marketing Internacional. Facultad de Ciencias Econémicas. UNLP

3.4 Objetivos

e Posicionar la marca “ConsuCuero” como referencia en consultoria en
marroquineria en cuero en la ciudad de Pasto.

e Ofrecer a los empresarios del sector mejores practicas de gestion administrativa
en busca de incrementar la competitividad de las mismas.

e Promover las exportaciones de los productos en marroquineria en cuero de la
ciudad de Pasto.

¢ Impulsar la asociatividad empresarial de las empresas de marroquineria en la
ciudad de Pasto.

e Impulsar propuestas de disefio y calidad en los productos de marroquineria

ofrecidos por los empresarios del sector en la ciudad de Pasto.

3.5 Linea de Servicios

Siguiendo a Greg®® (2008, pag. 76) un plan de negocios debe tener una buena
descripcion de negocio, que permita a terceros interesados “obtener una buena
comprension de los antecedentes y metas de éste, y cdmo planea emprender la
operacion de la empresa”.

La consultora “ConsuCuero” brindara 4 lineas de servicio descritas anteriormente,
inicialmente como base fundamental de esta consultora, las empresas encontraran en la
consultora una opcion para generar asociacion en el sector.

La consultora busca ser una entidad referente para aquellas empresas que
requieran informacion del sector, oportunidades de mercado, etc., es por esta razén que
el proceso de inscripcion en la consultora sera el primer servicio ofrecido por la
consultora.

Esto permitira a la consultora tener una relacion mas estrecha con el cliente,
haciendo sentir a éste identificado con la empresa como una entidad representativa del
sector, en la cual podra encontrar no solo servicios de asesoramiento en gestion, imagen
corporativa, disefio de productos y procesos de internacionalizacidn; sino también
informacion de interés referente al sector de marroquineria, a nivel local, nacional e
internacional.

Como veremos en los siguientes flujos de procesos de aqui en adelante

desarrollados para esta tesina, se explicaran los respectivos procesos que se llevaran a

% Greg Balanko, Dickson (2008:p 76) Coémo preparar un Plan de Negocios exitoso, México, McGraw Hill
Interamericana Editores
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cabo en la prestacion de los servicios a ofrecer por la consultora, siendo el primero el

proceso de inscripcion.

e Proceso de Inscripcion en Consultora “ConsuCuero":

El cliente solicita el servicio

¢Le interesa Procesos: GEA02-IMCOO03-

inscribirse? DIPT04-APCEO05

Apertura de Hoja de Vida de Cliente

Almacenamiento Interno en
Base de Datos de la Legajo del Cliente

Consultora
J

N

\

A

Envié de datos econdmicos e informacién de

Interés del sector.

/

__—

llustracion 4. Proceso de Inscripcion INSCO1

Este proceso inicia cuando el cliente tiene la iniciativa de acercarse a la consultora,
esta iniciativa puede ser en busca de informacién, o en busca de algun servicio en
particular. La consultora ofrecera al cliente la opcidn de inscribirse en la empresa, para

hacer parte de una base de datos de marroquineros en cuero de la ciudad de Pasto. El
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cliente tendra la oportunidad de recibir informacion relacionada con el sector, ferias y

oportunidades de crecimiento del mismo.

e Gestion Administrativa:

Proceso
INSCO1

¢ Cliente

El cliente solicita el servicio
Nuevo?

Analisis y Evaluacién del problema planteado por el

Cliente
Informe de Plan de
Propuesta Plan de Trabajo al Cliente — Trabajo
J
¢ Acepta FIN
propuesta?

Aplicacion de Plan de Trabajo en el Cliente

v

Analisis de Resultados Obtenidos (Observaciones y Riesgos)

Presentacion de Resultados al Informe de Causas
Cliente (Causas del Problema Planteado) y Resultados

J
¢ Plan de
Accion? FIN
Elaboracion y Revisidn de Plan Operativo de Informe de Plan de
Accion en el Cliente Accién

Ejecucion de Plan Operativo de Accion en el Cliente

Informe de
Ejecucion de Plan de Seguimiento en el Cliente Resultados
\I/ J

FIN

llustracion 5 Proceso de Gestion Administrativa GEAO2
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En esta linea de servicio brindara asesoramiento en el proceso administrativo de
la empresa, tanto en planificacidén, organizacion, direccion y/o control. Con este servicio lo
que se busca es generar opciones de mejora ante alguna deficiencia en alguno de los
procesos de administracion de la empresa, buscando fortalecer el desempefio de la
misma, ante posibles deficiencias en el interior de la gestion.

Este proceso inicia cuando el cliente solicita el servicio, un profesional en
administracion de negocios, evaluara el planteamiento realizado por el cliente al solicitar
el servicio, y realizara un analisis de las posibles causas que estén generando el
problema planteado o que puedan mejorar el aspecto que el cliente requiere para su
empresa.

Utilizando metodologias como Ishikawa o analisis de espina de pez, el analista
buscara las causas posibles, y listara una serie de variables que podrian estar generando
el problema, y los efectos que ésto estaria generando en la performance de la empresa.

Una vez que el analista ha encontrado las posibles variables y los posibles efectos
que podrian estar generando el problema, y una vez que haya evaluado la situacion
planteada realizara una propuesta de plan de trabajo que permita evaluar las posibles
variables propuestas, dentro de una serie de pruebas y analisis de informacién que sera
requerida al cliente.

Este proceso sera documentado en una propuesta de analisis que se presentara
al cliente y una vez que ésta propuesta esté validada y aceptada por el cliente, se pondra
en marcha el plan de evaluacién y analisis en un tiempo establecido con el cliente.

Este proceso arrojara resultados expresados en un cuadro de analisis donde se
observa paso a paso las variables analizadas, mediante una serie de observaciones y
posibles riesgos encontrados que estarian generando el problema inicial planteado por el
cliente, finalmente este proceso permitira observar la situacion-problema y las causas a
atacar.

Estos resultados seran presentados al cliente, por el analista, quien discutira cada
uno de los puntos evaluados en este proceso, y expondra lo encontrado, el cliente
recibira un informe detallado donde podra observar los motivos que estan generando su
planteamiento.

Adicionalmente, la consultora generara un plan de acciones recomendadas que
apuntalen la solucién que permita implementar controles que eviten que se sigan
generando las observaciones encontradas, este plan estara estructurado por un
cronograma de actividades, actividades y responsables. Este plan y los tiempos de

aplicacion del mismo seran discutidos con el cliente, una vez aprobado éste, se ejecutara.
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Cuando este se haya ejecutado en su totalidad se dejara pasar un periodo
definido conjuntamente con el cliente y se realizara un analisis de impacto de los cambios

hechos y una evaluacién de la efectividad de los mismos.

e |magen Corporativa, Empaque y Etiquetado:

Proceso
INSCO01

¢ Cliente
Nuevo?

El cliente solicita el servicio

Analisis y Evaluacién imagen
corporativa y packaging del Cliente

|

Propuestas Nueva Imagen Corporativa al Cliente

Informe de Plan de

(Nombre, Logotipo, Isotipo, Empaque y Etiquetado) Trabajo
J
¢ Acepta la
propuesta? FIN
Plan de Accion, Etapas de Implementacion e Informe de Plan de
Impacto Comunicacional de Nueva Imagen Accion
en los Productos y/o Servicios del Cliente
S — e
¢ Plan de FIN
Accion?

Ejecucion de Plan Operativo de Accién en el
Cliente

Informe de Resultados

Ejecucion de Plan de Seguimiento en el Cliente

!

FIN

llustracion 6 Proceso Imagen Corporativa IMCOO03
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La linea de servicio que describe el anterior flujograma de proceso, es una opcion que
tendran las empresas que estén buscando una renovacion en su imagen corporativa y en
su packaging (tanto en su envase particular o de unidad, como para su embalaje grupal).

El proceso inicia cuando el cliente se acerca a la empresa planteando esta
necesidad, para lo cual un disefiador grafico junto con un administrador con experiencia
en disefio de marca, eslogan publicitario y envase+embalaje (E+E), en todos los casos,
realizaran un analisis del posicionamiento de la imagen corporativa de la empresa y de la
marca actual del producto.

Posteriormente a este analisis, y tomando en cuenta lo solicitado por el cliente, sera
presentada una propuesta con varias alternativas para la nueva imagen corporativa
(marca, logotipo e isotipo) y de acuerdo a la naturaleza del producto incluira una
propuesta de renovaciéon del packaging en su conjunto, esta propuesta podra ser
discutida y consensuada las veces que sea necesario con el cliente.

Ahora, una vez aceptada la propuesta, la consultora planteara un plan de accion para
llevar a cabo el cambio de la imagen corporativa, marca del producto y la incorporacién
del nuevo embalaje o las modificaciones al actual, este plan debera incluir el impacto
posible para clientes externos como internos de la empresa (trabajadores, inversionistas,
socios, entre otros que busquen opinar).

El plan de accion sera revisado con el cliente, teniendo en cuenta las limitaciones que
pudiera tener en cuanto a tiempo y recursos, una vez aprobado este plan por el cliente,
se procedera a implementarlo.

Cuando éste se haya ejecutado en su totalidad se dejara pasar un llustracion definido
conjuntamente con el cliente y se realizara un analisis de impacto de la nueva marca en

los clientes y en los “stake holders™’

, ademas se analizaran los objetivos por los cuales
se propuso el cambio de imagen se estan cumpliendo.
Después de haber realizado esta evaluacion el cliente recibira un informe con los

resultados que ha tenido el cambio en su performance como empresa.

" Stakeholder es un término inglés utilizado por primera vez por R. E. Freeman en su obra: “Strategic
Management: A Stakeholder Approach”, para referirse a “quienes pueden afectar o son afectados por las
actividades de una empresa”.
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e Servicio de Diseno de Productos:

¢Cliente
Nuevo?

El cliente solicita el servicio

L

Andlisis de necesidad del cliente, tipo de
consumidor del producto

Proceso
INSCO1

Disefio de Base de Seleccién de Base de Datos de
Datos Disefios

¢Acepta la

Disefiador propuesta?

4

Presentacién de Propuesta de Disefios

FIN

Seleccién de Propuesta de Disefios

Si

¢ Acepta la

propuesta? FIN

llustracion 7 Proceso Disefno de Productos DIPT04

Este proceso inicia cuando el cliente solicita el servicio, el proceso consiste
inicialmente en realizar un analisis de las necesidades del cliente, identificando el nicho
de mercado que tiene el cliente y al que quiere ofrecer el nuevo producto.

Es necesario aclarar que el disefiador brindara un servicio de disefio de una linea
completa para el cliente, que podra ser brindada durante todo el afo, por un total de 7
disefios que el cliente decidira el tipo de productos que desee.
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Una vez realizado este analisis el analista de disefio orientara al cliente respecto de
las tendencias del mercado y le dara un panorama de lo que deberia ofrecer con su
nueva propuesta.

El cliente tendra a su disposicion dos tipos de propuestas para las cuales los costos
de la misma variaran, estas son: disefios exclusivos para el cliente, o el disefiador
proveera una base de disefios no exclusivos al cliente el cual podra seleccionar, sin
embargo este tipo de disefio podra ser distribuido a otros clientes.

Si por el contrario el cliente decide crear un nuevo disefo, este sera exclusivo para el
cliente y no sera reproducido o vendido a ningun otro demandante, en este caso el disefo
podra sufrir las modificaciones que sean necesarias y requeridas por el cliente, quien
expondra sus expectativas al disefiador y sera el decisor del disefio final.

Luego el cliente recibira por parte del disefiador una ficha técnica con los
requerimientos de materia prima, confeccién y controles de calidad para la fabricacion de
su producto.

Si se tomara un disefio ya existente de la base de datos, el cliente recibira una ficha
técnica con los requerimientos de materia prima, confeccién y calidad del prototipo y
finalizara el servicio.

Finalmente, el cliente recibira un contrato de venta de diseno, en el cual el disefiador
de la consultora cede los derechos de su prototipo a la consultora “ConsuCuero” y habilita
a la misma a vender ese sin un limite de cantidades, ésto le dara la tranquilidad al cliente
que los derechos de autor del disefo le pertenecen a la empresa quien cedera sus
derechos al cliente al comprar el servicio.

Teniendo en cuenta que el cliente podra acceder a 7 disefios para su linea de
productos, el cliente decidira cuando y que tipo de disefios deseara sin necesidad de que
todos sean exclusivos. Los disefios estaran sujetos al nicho de mercado al que el cliente
desea vender su producto nuevo, sea a nivel local, nacional o internacional.

El disefiador, si el cliente lo decide, podra asistirlo en el proceso de produccion de un
prototipo del disefio seleccionado con el fin de realizar una revisién de cumplimiento de

los requerimientos necesarios para la produccion del articulo.

e Proceso de Internacionalizacion: Esta linea de servicio ayudara a aquellas

empresas que deseen iniciar vender sus productos en otros mercados fuera de
Colombia y que estén en condiciones éptimas para iniciar su proceso de

internacionalizacion.

38



Escuela de Postgrado de Marketing Internacional. Facultad de Ciencias Econémicas. UNLP

¢ Cliente
Nuevo?

Proceso
INSCO1

El cliente solicita el servicio

Andlisis y Evaluacion de situacion de la
empresa (cliente)

¢La empresa esta en
condiciones de
internacionalizarse?

Proceso GEA02 \U‘I' FIN

Preparacion de Propuesta de Proceso de Int Propgest? de”
Internacionalizacién de la empresa nternacionalizacion

Reformulacion de propuesta con el
“ cliente

¢Acepta la
Propuesta?

FIN

Plan de Trabajo (Accion) de
Puesta en Marcha de Proceso

Reformulacién de propuesta con el
cliente

¢Acepta Plan
de Accion?

Inicio de Proceso de Internacionalizacion

Analisis de Resultados Obtenidos

FIN

llustracion 8 Proceso Disefnio de Productos DIPT04
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El servicio inicia cuando el cliente lo solicita, un consultor se encarga de realizar, en
primera instancia, una evaluacion respecto de la situacion en la que se encuentra la
empresa, y determinar si las condiciones de la misma permiten que la empresa pueda
salir al mercado exterior.

El consultor emitira un diagndstico y en el caso de encontrar alguna debilidad antes
de iniciar el proceso de internacionalizacion el consultor recomendara primero reforzar los
puntos débiles, de lo contrario el proceso no continuara.

En el caso de que la empresa acepte dar curso al refuerzo de debilidades
identificadas, el consultor designara el caso en primera instancia al proceso GEA02
(Gestion Administrativa).

Una vez evaluada esta situacion el proceso continuara con la construcciéon de una
propuesta de exportacion, en esta instancia primero se evaluara la forma de exportacion
(directa, temporal, etc.), seguido de los posibles mercados internacionales en los cuales
existen oportunidades para los productos de la empresa (cliente), asi como el nicho de
mercado en los paises seleccionados.. Una vez seleccionados tres opciones posibles, se
realizara una evaluacion de las condiciones que debera cumplir los productos para
introducirse en el mercado potencial y se seleccionara el mercado objetivo al cual
apuntara esta propuesta.

Una vez hecha la seleccion del mercado objetivo conjuntamente con el cliente y las
condiciones del producto, se construiran las condiciones de empaque y embalaje de la
carga, asi como la logistica y distribucion del producto en el mercado destino, los
costeos, las cantidades y el precio internacional que sera designado al mismo.

Una vez completa la propuesta, ésta se analizara y evaluara con el cliente, quien
podra solicitar reformulacion de cualquier punto de la misma, una vez validada y
aceptada sera presentado el plan de accién con el cronograma de tiempos y actividades
a cumplir en cada una de las etapas del proceso de internacionalizacién.

Una vez validado y aceptado el plan de accién por el cliente, se dara inicio a las
actividades programadas en el plan de accién. Paso a paso se cumpliran los objetivos
planteados en la propuesta y después de un tiempo en el que el producto ya haya sido
puesto en circulacion ante los clientes internacionales elegidos, se realizara una
evaluacién de los resultados obtenidos.

El cliente recibira informes por cada uno de los planes de accion y propuestas
realizadas durante las lineas de servicio anteriormente descritas, ademas de resultados

de las evaluaciones de cada uno de los servicios prestados.
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3.6 Estructura Organizacional

llustracion 9. Organigrama Estratégico
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llustracion 10. Organigrama Jerarquico
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3.7 Definiciéon de Cargos

3.7.1 Gerente General:

El Gerente general actia como representante legal de la empresa, fija las politicas
operativas, administrativas y de calidad. Es responsable ante los accionistas, por los
resultados de las operaciones y el desempefio organizacional, planea, dirige y controla
las actividades de la empresa.

Es la imagen de la empresa en el ambito externo, provee de contactos y
relaciones empresariales a la organizacion con el objetivo de establecer negocios a

largo plazo.

Funciones:

o Liderar el proceso de planeacion estratégica de la organizacion, determinando los
factores criticos de éxito, estableciendo los objetivos y metas especificas de la
empresa.

e Validar con los lideres de proyectos los objetivos y planes a ejecutar en cada
proyecto.

o Desarrollar estrategias generales para alcanzar los objetivos y metas propuestas.

o A través de sus subordinados vuelve operativos a los objetivos, metas y
estrategias desarrollando planes de accion a corto, mediano y largo plazo.

e Preparar descripciones de tareas y objetivos individuales para cada area funcional
liderada por su gerente.

¢ Desarrollar un ambiente de trabajo que motive positivamente a los individuos y
grupos organizacionales.

¢ Medir continuamente la ejecucién y comparar resultados reales con los planes y
estandares de ejecucion (autocontrol y control de gestion).

¢ Andlisis de los aspectos financieros de todas las decisiones.

e Elaboracion de presupuestos.

¢ Negociacion con clientes, en temas relacionas con crédito y pago de proyectos.

Otras actividades: Supervisa constantemente los principales indicadores de la
actividad de la empresa con el fin de tomar decisiones adecuadas, encaminadas a
lograr un mejor desempeno de la empresa.

Jefe Inmediato: Reporta al directorio de accionistas

Supervisa a: Secretaria, lideres de proyecto, jefe de personal
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Perfil: Persona lider, que pueda tomar decisiones en diferentes situaciones, con
manejo de personal y buena comunicacion, que sea una persona emprendedora,
responsable, eficiente, ética y que pueda generar ventajas competitivas a la
organizacion. Debe ser un administrador de negocios internacionales o administrador
de empresas, con maestria o posgrado en direccion de proyectos, marketing
internacional y/o gestion administrativa y con minimo 3 afios de experiencia en cargos
relacionados, manejo de grupos de trabajo, adicionalmente debe contar con

conocimientos de inglés, manejo de software de gestion.

3.7.2 Lider de Proyecto de Gestion:

Los lideres de proyecto actuaran como los responsables de la planeacion, desarrollo y
control de los proyectos asignados a su cargo y area.
Para el lider de los proyectos denominados “gestién”, los cuales agrupan la linea

de: gestion administrativa y proceso de internacionalizacion.

Funciones:
e Liderar el proceso de ejecucién de un proyecto asignado.
¢ Definir y planificar los objetivos del proyecto asignado conjuntamente con el
Gerente General
e Programar las actividades a realizar en cada proyecto estableciendo los tiempos
de ejecucion y los puntos criticos a evaluar
o Disefar actividades y pruebas que permitan evaluar la situaciéon especifica
objetivo del proyecto asignado.
¢ Designar las tareas correspondientes a los analistas en su equipo para darle
cumplimiento a los tiempos y objetivos propuestos.
¢ Llevar control del proceso de analisis del proyecto, identificando desvios posibles.
e Guiar a los analistas como soporte del trabajo que van a realizar a su cargo
dependiendo de cada cliente.
e Analizar los resultados obtenidos, plantear soluciones y defender los informes con

los resultados ante el cliente.

Otras Actividades: supervisa el trabajo de los analistas, es el contacto con el cliente
como representante de la empresa, capacita a los analistas durante todo su proceso.
Jefe Inmediato: gerente general

Supervisa a: analistas de gestion, analista en comercio exterior
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Perfil: administrador de negocios con experiencia en gestién de proyectos y procesos
de exportacion, experiencia minima de 2 afios, manejo de grupos y segunda lengua

como prioridad.

3.7.3 Lider de Proyecto Diseno y Marketing:

Los lideres de proyecto actuaran como los responsables de la planeacion, desarrollo y
control de los proyectos asignados a su cargo y area.
Para el lider de los proyectos denominados “Disefio” los cuales agrupan la linea

de: Disefo de Imagen corporativa y disefio de productos.

Funciones:

o Liderar el proceso de ejecucién de un proyecto asignado.

o Definir y planificar los objetivos del proyecto asignado conjuntamente con el
Gerente General y el cliente

e Decidir con el cliente si el disefio sera realizado por el equipo de la consultora o si
éste va a ser desde la base de datos.

e Programar las actividades a realizar en cada proyecto estableciendo los tiempos
de ejecucion y los puntos criticos a evaluar.

o Disefar actividades y pruebas que permitan evaluar la situacién especifica
objetivo del proyecto asignado.

e Designar las tareas correspondientes a los analistas en su equipo para darle
cumplimiento a los tiempos y objetivos propuestos.

¢ Llevar control del proceso de analisis del proyecto, identificando desvios posibles.

e Guiar a los analistas como soporte del trabajo que van a realizar a su cargo
dependiendo de cada cliente.

e Analizar los resultados obtenidos, plantear soluciones y defender los informes con

los resultados ante el cliente.

Otras Actividades: supervisa el trabajo de los analistas, es el contacto con el cliente
como representante de la empresa, capacita a los analistas durante todo su proceso.
Jefe Inmediato: gerente general.

Supervisa a: analista de marca, disefiador gréfico, disefiador industrial (énfasis en la
moda)

Perfil: administrador de negocios con especializacion en marketing o carreras afines

con experiencia en marca, que haya trabajado en industrias de moda, cuero o
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marroquineria, en areas de marketing o producto, experiencia minima de 2 afnos,
manejo de grupos y segunda lengua como prioridad. Conocimiento de manejo de

software de disefio y gestion.

3.7.4 Analista de Marketing:

El Analista de marketing tendra la funcion de guiar al cliente en sus esfuerzos por
posicionar su marca, y llegar con sus productos al segmento adecuado, mediante la
planificacion estratégica podra analizar y disefiar las estrategias necesarias para
mejorar el Top of Mind de la marca del cliente en su nicho, mediante estrategias

enfocadas en marca y disefio de productos.

Funciones:

e Hace parte del staff de todas las lineas de servicios, brindara apoyo a los
procesos de internacionalizacion y gestion administrativa.

e Elaboracion de investigacion de mercado y posicionamiento de marca en los
segmentos de cada cliente.

¢ Anadlisis de tendencias de mercado en la industria de marroquineria en cuero, que
permitan generar propuestas de valor junto con el equipo (disefador y lider de
proyecto)

e Analisis de habitos y tendencias de consumidores por canal.

e Ejecucién y seguimiento de planes de proyecto disefiadas conjuntamente con el
lider de proyecto

¢ Participacién en la definicién estratégica de las marcas a cargo por canal.

e Dar seguimiento a los planes de mercadeo de cada marca.

o Elaborar reportes periédicos con informacién de actividades realizadas y objetivos

cumplidos en los planes establecidos

Otras Actividades: trabajo en equipo multidisciplinario con los disefiadores, es el
contacto directo con el cliente puesto que trabaja de la mano en la ejecucion de la
propuesta.

Jefe Inmediato: lider de proyecto “disefio”.

Perfil: persona proactiva y analitica, administrador de negocios, en mercadeo o
carreras afines, con experiencia en creacion de marca e investigacion de mercado,

que haya trabajado en industrias de moda, cuero o marroquineria, experiencia minima
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de 2 afos, manejo de grupos y segunda lengua como prioridad. Conocimiento de

manejo de software de disefio y gestion.

3.7.5 Disenador de Productos:

El Disefador, tendra la funcion de proveer al cliente propuestas de disefio de
productos nuevos de marroquineria en cuero como carteras, bolsos, billeteras,
cinturones, entre otros, generando valor en la propuesta, ademas estara a cargo del
manejo y alimentacion de la base de datos de disefios de productos y/o disehadores
que ofrezcan el servicio de disefio, la riqueza y la variedad ofrecida al cliente

dependera entonces del trabajo de gestion de este analista.

Funciones:

e Anadlisis de necesidades solicitadas por el cliente, trabajo en equipo con el analista
de marketing, respecto del nicho de mercado

¢ Andlisis de tendencias de mercado en la industria de marroquineria en cuero, que
permitan generar propuestas de valor junto con el equipo (disefador y lider de
proyecto).

e Toma de decision junto con el cliente respecto de optar por disefio exclusivo
realizado por la consultora o seleccion de disefios en base de datos de la
consultora.

o Elaboracion de bocetos de disefio de acuerdo a las necesidades y
especificaciones solicitadas por el cliente.

e Presentacion de propuestas de diseno solicitadas por el cliente, reformulacién de
disefos.

e Elaboracion de ficha técnica con los requerimientos de materia prima para
producir el disefio elegido.

¢ Requisitos de calidad en la produccion del disefio elegido.

o Elaborar reportes periddicos con informacién de actividades realizadas y objetivos

cumplidos en los planes establecidos.

Otras Actividades: Trabajo en equipo multidisciplinario con el analista de marketing,
es el contacto directo con el cliente puesto que trabaja de la mano en la ejecucion de
la propuesta. Adicionalmente debera alimentar la base de datos de disefio de

productos que permitan tener una gran variedad de propuestas al cliente que solicite
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el servicio, debera por lo tanto, contactar disefiadores que vendan sus disefios bajo la
condicion de exclusividad.

Jefe Inmediato: lider de proyecto “disefio”.

Perfil: persona proactiva y analitica, disefador industrial, o disefiador de moda o
carreras afines, con experiencia en disefio de productos de marroquineria, bolsos,
billeteras, etc., que haya desempefado funciones similares en industrias de moda,
cuero 0 marroquineria, experiencia minima de 2 anos, trabajo en equipo.

Conocimiento de manejo de software de diseno y gestion.

3.7.6 Diseinador de Marca:

El disefiador, tendra la funcién de generar propuestas de valor en la imagen
corporativa de la empresa, ya sea para la creacién de una nueva imagen (logotipo e
isotipo) o para la reformulacion de la existente, ademas, debera trabajar en equipo con
el analista de marketing y el cliente en busca de presentar una propuestas que pueda

satisfacer las necesidades y requerimientos del cliente.

Funciones:

¢ Analisis de necesidades solicitadas por el cliente, trabajo en equipo con el analista
de marketing, respecto del nicho de mercado.

¢ Andlisis de tendencias de mercado en la industria de marroquineria en cuero, que
permitan generar propuestas de valor junto con el equipo (disefador y lider de
proyecto).

e Elaboracién de bocetos de propuestas de marca de acuerdo a las necesidades y
especificaciones solicitadas por el cliente.

e Presentacion de propuestas de disefio solicitadas por el cliente, reformulacion de
las mismas.

e Propuesta de adecuacion de nueva marca en el producto.

e Elaboracion de plan de cambio de marca, e impacto de la misma para clientes
internos y externos.

e Propuesta de etiqueta con nueva marca, siguiendo las normativas internacionales
requeridas para este tipo de productos.

e Elaborar reportes periddicos con informacion de actividades realizadas y objetivos

cumplidos en los planes establecidos.
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Otras Actividades: trabajo en equipo multidisciplinario con el analista de marketing,
es el contacto directo con el cliente puesto que trabaja de la mano en la ejecucién de
la propuesta.

Jefe Inmediato: lider de proyecto “disefio”.

Perfil: persona proactiva y analitica, disefiador grafico o carreras afines, con
experiencia en creacion de marca, que haya desempefiado funciones similares en
industrias de moda, cuero o marroquineria preferiblemente; experiencia minima de 2

afios, trabajo en equipo. Conocimiento de manejo de software de diseno y gestion.

3.7.7 Analista en Planificacion

Reporta al area estratégica y control de gestion: el analista sera responsable de
ejecutar el plan de revisién especifico para cada cliente, ademas participara en la
planificacion junto con el lider de proyectos en gestion, su funcion es el entendimiento
del proceso especifico a analizar, de tal manera que pueda dar una opinién objetiva
sobre los posibles problemas relacionados con el desarrollo del mismo, los posibles

riesgos y las posibles medidas a tomar en busca de mejorar el performance del cliente.

Funciones:

o Participar en la planificacion del “plan de trabajo” disefiado para cada caso segun
sean las necesidades del cliente.

e Ejecutar el “plan de trabajo” disefiado en el cliente, cumpliendo con los tiempos y
requerimientos disefiados para cada etapa.

e Recopilar, procesar y evaluar documentacion e informacion pertinente a las
actividades propias del “plan de trabajo”.

e Realizar las pruebas necesarias para encontrar las causas del problema
planteado por el cliente, en este caso, estas estaran definidas en el plan de
trabajo.

e Elaborar informes sobre la revision realizada, esta actividad sera supervisada por
el lider de proyecto y debera contener las actividades realizadas, las conclusiones
y recomendaciones por cada etapa.

e |dentificar, analizar, administrar, evaluar y/o controlar el desarrollo y/o
implementacion de las recomendaciones generadas durante la revision

e Elaborar reportes periddicos con informacion de actividades realizadas y objetivos

cumplidos en los planes establecidos.
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Otras Actividades: Identificar posibles riesgos en el desarrollo de las actividades
normales en la gestion administrativa de una empresa, proponer medidas de
prevenciéon que permitan al cliente disminuir los posibles riesgos a los que pusiese
incurrir en su gestion futura, mejorando su performance en la industria marroquinera.
Jefe Inmediato: lider de proyecto “gestion”.

Perfil: persona proactiva y analitica, administrador de empresas o carreras afines,
con experiencia en consultoria, auditoria interna, administracién, que haya
desempenado funciones similares en industrias de moda, cuero o marroquineria
preferiblemente; experiencia minima de 2 afios, trabajo en equipo. Conocimiento en
instrumentos de planificacion y control de gestiéon, manejo de software de disefio y
gestion. Preferiblemente conocimiento de COSO (Committee of Sponsoring
Organizations of the Treadway Commission), Normas IFRS

(Normas Internacionales de Informacion Financiera). Manuales de Proceso.

Conocimientos avanzados en segunda lengua.

3.7.8 Analista en Procesos de Internacionalizacion

El analista sera responsable de ejecutar el plan denominado proceso de
internacionalizacion para cada cliente en especifico, asi como participar en la
planificacion junto con el lider de proyectos en gestion, su funcién principal es ser una
guia para el cliente que desee llevar sus productos al exterior, esto implica tener la
capacidad de diagnosticar el estado de la empresa antes de iniciar con el proceso,
dando primero una base sélida de la empresa en su entorno interno, para después
poder establecerse en un mercado internacional, ya sea de forma directa o indirecta,

esta sera una decision particular por cada cliente y sus expectativas.

Funciones:

e Realizar un diagnéstico respecto de la situacion actual de la empresa y las
condiciones requeridas para iniciar un proceso de internacionalizacion.

e Realizar inteligencia de mercados, para evaluar las posibles oportunidades que
podria tener el cliente con sus productos.

e Participar en la construccion del “plan del proceso de internacionalizacion”
disefiado para cada caso segun sean las necesidades del cliente, esto implica la
toma de decisiones respecto de mercados, oportunidades y amenazas,

requerimientos, transporte y costes internacionales.
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e Ejecutar el “plan de trabajo” disefiado para el cliente, cumpliendo con los tiempos
y requerimientos disefados para cada etapa.

e Recopilar, procesar y evaluar documentacion e informacién pertinente a las
actividades propias del “plan de trabajo”.

o Elaborar informes sobre el proceso realizado, esta actividad sera supervisada por
el lider de proyecto y debera contener las actividades realizadas, las conclusiones
y recomendaciones por cada etapa.

o Elaborar reportes perioddicos con informacién de actividades realizadas y objetivos
cumplidos en los planes establecidos

Otras Actividades: Identificar posibles riesgos en el desarrollo en los que podria

incurrir el cliente, al competir en un mercado internacional, debera generar ideas que

permitan al cliente disminuir estos riesgos, mejorando su performance en un

mercado internacional.

Jefe Inmediato: Lider de proyecto “gestion”.

Perfil: persona proactiva y analitica, administrador de empresas con énfasis en

exportacion o carreras afines, con experiencia en exportacion, procesos de

internacionalizacion y comercio exterior, que haya desempefado funciones similares

en industrias de moda, cuero o marroquineria preferiblemente; experiencia minima

de 2 afios, trabajo en equipo. Conocimiento en instrumentos de planificacion y control

de gestion, manejo de software de disefo y gestion. Conocimientos avanzados en

segunda lengua.

3.7.9 Secretaria General:

La Secretaria General tendra las funciones de acompafar en el proceso de recepcién
y guia de los clientes de la empresa, asi como llevar a cabo labores de recepcién de

documentos, pagos de servicios, entre otros.

Funciones:
¢ Recibir a los clientes y designar el analista que debera tomar su solicitud.
¢ Informar sobre las ultimas noticias de la empresa al gerente y jefes de area.
¢ Recibir la informacion de informes y documentos para luego ingresarlos en el
sistema o archivarlos.
e Atender el teléfono y recibir todas las cartas e informacion.
e Redactar cartas, memorandos, entre otros documentos requeridos por la gerencia

y los jefes de departamento.
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e Llevar la agenda con todas las actividades de la empresa.

Otras Actividades: asistir a la gerencia general en cualquier solicitud requerida por
el area, tales como generacion de reportes e informes solicitados.

Jefe inmediato: gerente general.

Perfil: profesional con estudios minimos en técnico en secretariado con experiencia
en el area, conocimientos en sistemas, contabilidad y atencién al cliente.
Personalidad proactiva, responsable, organizada con calidad humana, disposicién de

servicio, buenas relaciones personales.

3.7.10 Vigilante:

Encargado de garantizar la seguridad de las personas, del edificio y los bienes de la
empresa. Observar y aplicar correctamente las normas e indicaciones atinentes al
funcionamiento del servicio de vigilancia en relacion con el mantenimiento del orden
dentro la empresa, prevenir riesgos, combatir incendios y velar por la seguridad en

general. Atender e informar correctamente al publico.

Funciones:

e Custodiar y vigilar, bienes muebles e inmuebles de propiedad de la empresa.

e Controlar la entrada y salida de personas y objetos de la empresa.

e Informar al superior e integrantes de su grupo de trabajo y publico en general.

¢ Recibir la correspondencia fuera del horario de funcionamiento de la empresa.
Otras Actividades: suplantar a la secretaria general cuando alguna situacion
extrema lo requiera.
Jefe Inmediato: gerente general / secretaria general.
Perfil: bachiller con formacién en vigilancia y experiencia comprobada en el cargo.
Facilidad verbal para comunicarse eficazmente, capacidad para trabajar en equipo,
honradez, buena presencia, higiene y pulcritud personal, estabilidad emocional e
iniciativa para atender situaciones de emergencia y/o eventuales contratiempos

surgidos a lo largo de la jornada.

3.8 Tamaio Optimo

Para calcular el tamafio 6ptimo del proyecto se toma la demanda total de empresas

dedicadas a la marroquineria en cuero en la ciudad de Pasto incluyendo la periferia

urbana, es decir empresas, al ser una propuesta innovadora en la regién y para la
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industria se pretendera llegar al 35% de esta poblacion de empresas lo que representa 18

establecimientos.

3.9 Requerimientos
La empresa “ConsuCuero” requerira equipos de computacién para el desarrollo de su
actividad comercial, que estaran a disposicion de los trabajadores las 8 horas de la
jornada laboral. Por la naturaleza del trabajo, estaran disponibles computadoras portatiles
con alta capacidad de almacenamiento y disco rigido que soporte softwares de disefio y
gestion.

Seran necesarias por lo tanto 8 computadoras portatiles, para el gerente, los lideres
de proyecto y los 5 analistas, la secretaria tendra computadora de escritorio,
adicionalmente los disefiadores contaran con 2 computadoras de escritorio con software

de disefo para marca y producto. El mobiliario a utilizar sera descrito en la tabla 2:

Tabla 2 Mobiliario Requerido

DESCRIPCION CANTIDAD
Escritorios 8
Modulo Recepcién 1
Sillones Oficina 10
Sillas Publico 6

Fuente: Esta Investigacion
Para este proyecto se requeriran para la puesta en marcha un total de diez
empleados, tal como se observé en la Tabla 3, de los cuales ocho son mano de obra
directa, la cual estara involucrada en el desarrollo propio de la consultora, y la secretaria

y el vigilante hacen parte del personal de apoyo logistico.

Tabla 3 Personal Requerido

Personal CANTIDAD
Gerente General 1
Lideres de Proyecto 2
Analistas 5
Secretaria 1
Vigilante 1
Total 10

Fuente: Esta Investigacion
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CAPITULO 4. PLAN FINANCIERO

Siguiendo a Mufiz®® (2010, pag. 116) un plan de negocios debe establecer los aspectos

econdmicos y financieros que ayuden a concluir respecto de la viabilidad del proyecto a

realizar. En este aspecto se debera establecer aspectos como: inversion inicial necesaria,

estudio de fuentes de financiamiento, proyecciones de resultado y estados financieros

proyectados.

4.1 Inversion Total Inicial

Como observaremos en la Tabla 4, la inversion fija inicial para la puesta en marcha de la

presente Consultora, es de USD 14.306, esta inversion tiene en cuenta, la inversion fija

que incluye muebles y enseres, equipo de oficina, equipo de computacidén y comunicacion

por un valor de USD 11.099; inversidn en otros activos que incluye gastos de instalaciéon

y puesta en marcha que corresponde a adecuacion de las oficinas, gastos del proyecto

como inscripcion de la empresa e impuestos, gastos de papeleria y utileria y otros y

gastos de reclutamiento de personal, por un valor de USD 3.206.

Tabla 4 Inversion Inicial

INVERSION INICIAL (Pesos Colombianos) (USD)
INVERSION FIJA 26,473,392.00 11,099.95
TOTAL MUEBLES Y ENSERES 7,150,000.00
TOTAL EQUIPO DE OFICINA 293,400.00
TOTAL EQUIPO DE COMPUTACION 19,029,992.00
INVERSION EN OTROS ACTIVOS 7,647,800.00 3,206.62
TOTAL GASTOS INSTALACION Y PUESTA EN MARCHA 2,000,000.00
TOTAL GASTOS DEL PROYECTO 4,922,200.00
TOTAL GASTOS UTILES Y PAPELERIA 220,000.00
TOTAL OTROS 505,800.00
TOTAL 34,121,192.00 14,306.58

Fuente: Esta Investigacion

> Mufiiz, Luis, (2010:p 116) Guia Prdctica para mejorar un Plan de Negocios, Barcelona, Profit Editorial
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Adicionalmente en el primer mes se debera prevér el capital de trabajo, mientras que
los ingresos de la empresa son suficientes para cubrir estos rubros, la Tabla 5 incluye la
inversion en capital de trabajo para el primer mes de funcionamiento como son: los
servicios publicos y el coste de la mano de obra (Ver Anexo lll: Némina) por un valor de
USD 13.118.

Tabla 5 Inversién en Capital de Trabajo

CAPITAL DE TRABAJO PESOS COLOMBIA uUSD
SERVICIOS PUBLICOS 3,800,000.00
MANO DE OBRA 1 MES 27,486,172.17

TOTAL 31,286,172.17 13,117.89

Fuente: Esta Investigacion

Teniendo en cuenta lo anteriormente descrito para la puesta en marcha de este
proyecto incluyendo el capital de trabajo para iniciar labores el primer mes, la inversién
total fija inicial, alcanza un valor total de USD 27,424 .47.

El financiamiento de esta inversién se realizara mediante un aporte de capital propio
correspondiente al 51% del total de la inversion es decir USD 14,000 Y 49% restante sera
financiado mediante una entidad bancaria por un valor de USD 13,417, en la Entidad
Bancaria Bancolombia que ofrece una linea de crédito para MicroPyme con una tasa fija
de interés anual® mensual vencido de 2.13%, anual vencido de 28,74% por un tiempo de
36 meses con una anualidad de $ 18,328,172, es decir USD 7,684.77 (Ver Anexo IV

Tabla de Amortizacién).

4.2 Costes de Servicio

Los costes mensuales de esta inversion son de USD 13,210 que estan compuestos por
la mano de obra directa, los costos indirectos de prestacion de servicio y los suministros
de papeleria y aseo que son necesarios para el funcionamiento de la empresa. Los
costos por cada linea de servicio representan un 25% del total de los costos en promedio

para cada uno de los mismos.

% Grupo Bancolombia (Recuperado 20/01/2015)
http://www.grupobancolombia.com/personal/necesidades/financianecesidades/creditopesos/libranzaestandar/
sim_libranzaestandar.asp
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Como observaremos en la siguiente Tabla 6 observaremos la distribucién de los

costos anuales por cada linea de servicio son:

Tabla 6 Costes Unitarios

Linea de Servicio Costo Unitario usD
1 7,094,235.77 2,974.52
2 10,641,353.66 4,461.78
3 9,488,344 .47 3,978.34
4 7,941,308.70 3,329.69

Fuente: Esta Investigacion

4.3 Establecimiento de Precios:

Para poder establecer los precios de cada linea de servicio que ofrecera la consultora,
primero se determind los costos unitarios por linea de servicio, cada costo representa un
porcentaje del total de la inversién fija y mano de obra destinada para cada uno de los
servicios a ofrecer como fue descrito anteriormente.

Se establecieron margenes de utilidad por cada linea de servicio, el 10% para las
lineas de gestion y el 5% para las lineas de disefio. Los precios por cada linea de servicio
son:

Tabla 7 Precios Unitarios

Linea de Servicio Precio Unitario uUSsSD
1 7,882,484.19 3,305.02
2 11,823,726.29 4,957.54
3 9,987,731.03 4,187.73
4 8,359,272.32 3,504.94

Fuente: Esta Investigacion

4.4 Estado de Resultados y Flujo de Fondos Proyectados

Para realizar el analisis econdémico y financiero de este proyecto de investigaciéon se van
a proyectar a 5 afios los Estados de Resultados y se obtendran los Flujos de Fondo
proyectados, en primera instancia se realizara una proyeccién de los ingresos teniendo
en cuenta el prondstico de ventas visto en capitulos anteriores, se planea incrementar en

un 5% anual la participacion en el mercado objetivo, logrando a 5 afos prestar los
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servicios de la consultora al 55% de las empresas de marroquineria en cuero de la

Ciudad de Pasto, como se puede observar en la siguiente Tabla 8:

Tabla 8 Ingresos Proyectados

Linea

Afo 1

Afo 2

Ao 3

Afo 4

Afo 5

1

105,526,757.11

120,602,008.12

135,677,259.14

150,752,510.15

165,827,761.17

105,526,757.11

120,602,008.12

135,677,259.14

150,752,510.15

165,827,761.17

98,054,549.34

112,062,342.11

126,070,134.87

140,077,927.63

154,085,720.40

2
3
4

99,972,717.26

114,254,534.01

128,536,350.76

142,818,167.51

157,099,984.26

Total

409,080,780.81

467,520,892.36

525,961,003.90

584,401,115.45

642,841,226.99

uSD

171,5622.34

196,025.53

220,528.72

245,031.91

269,535.11

Fuente: Esta Investigacion

Después de haber realizado la proyeccion de los ingresos realizamos los estados

de resultados (Ver Anexo V) proyectados a 5 afios y obtenemos las siguientes utilidades:

Tabla 9 Utilidades por afo

1 2 3 4 5
UTILIDAD
EJERCICIO | 2,058,972.07 | 33,080,298.95 | 63,875,239.10| 106,716,876.14 | 137,038,464.24
uSD 863,30 12,830.15 26,782.07 44,745.02 57,458.48

Fuente: Esta Investigacion

Como podemos apreciar la utilidad del ejercicio del primer afio es de tan solo USD

863,30, al cabo de 3 afios, bajo el supuesto que no se ha hecho una reparticiéon de

utilidades, la utilidad del ejercicio acumulada es de USD 41,515.52, teniendo en cuenta la

inversion total de USD 27,424.47, al cabo de este tiempo ya se ha recuperado la

inversion e incluso habria una sobrante de USD 14,091.05.

4.5

Indicadores Financieros

Existen dos indicadores financieros que son usualmente utilizados para evaluar

proyectos, estos son la VAN (Valor Actual Neto) y la TIR (Tasa Interna de Retorno), los

cuales seran utilizados en esta investigacion para evaluar la misma.

56




Escuela de Postgrado de Marketing Internacional. Facultad de Ciencias Econémicas. UNLP

Mediante el calculo del VAN vamos a poder traer a valor actual los flujos netos de
caja que han sido generados durante el ejercicio del proyecto, para esto se realizo el

Cash Flow proyectado para 5 afios (Ver Anexo VI). Los flujos obtenidos por 5 afios son:

Tabla 10 Flujos de Efectivo Netos

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

Flujo neto | 65,407,364 | 8,168,210 39,189,537 | 69,984,477 | 112,826,115 | 165,041,416

uUsD -27,424 3,425 16,432 29,344 47,307 69,200
Saldo - - -

inicial 65,434,789 | 57,263,153 | 18,057,184 | 51,956,637 | 164,830,058
Flujo final - - -

de caja 65,434,789 | 57,263,153 | 18,057,184 | 51,956,637 | 164,830,058 | 329,940,674
Fuente: Esta Investigacion

Mediante el calculo de la VAN se podra dar un valor al dinero invertido y generado
en el futuro para este proyecto. Lo que podremos identificar es si este proyecto sera
viable y si representara una cantidad adicional a la que se obtendria si invirtieramos el
dinero en otro proyecto de inversion.

La TIR nos permite identificar cual es la tasa de retorno de nuestra inversion al
tiempo que hemos estimado, ademas permite identificar si la tasa de invertir en este
proyecto es mayor que el costo del capital.

El costo de oportunidad (WACC del inglés Weighted Average Cost of Capital) para
este proyecto es del 30%, este valor es un promedio ponderado del costo de capital
entre los impuestos que deberan pagarse, los costos de la deuda financiera y el
porcentaje que los accionistas esperan recibir con su inversion. Para el calculo de esta

tasa se tomo la siguiente formula de referencia®:

WACC = (Kd * D (1-T) + Ke * E) / (E+D)
En donde:
D: Deuda financiera = 32°000.000
E: Capital aportado por los accionistas = 33'407.364,17
e Kd: Coste de la deuda financiera = 28,74%

T: El impuesto pagado sobre las ganancias = 33%

% UNCOMO. Como calcular la tasa de descuento WACC. Recuperado (02/02/2015)
http://negocios.uncomo.com/articulo/como-calcular-la-tasa-de-descuento-wacc-2453.html
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¢ Ke: Rentabilidad exigida por los accionistas (seria como los intereses exigidos por

los accionistas aunque no se cobren intereses) = 40%

Para el célculo de la TIR y la VAN se usé Excel como herramienta de calculo y los
resultados los podemos observar en la Tabla 11:
Tabla 11 Calculo VAN y TIR

usD
TIR 63.63%
VAN $61,979,231.41 25,987.10
WACC 30%

Fuente: Esta Investigacion

El resultado de la VAN es positivo, lo que nos permite interpretar que el proyecto
garantiza una tasa de rendimiento de capital superior al costo de oportunidad,
confirmando que el proyecto es rentable. Adicionalmente obtenemos una TIR de 63%
superior al WACC de 30%. Después de realizar el calculo de estos indicadores de
evaluacion financiera, y la proyeccién de los estados de resultado y flujo de efectivo
podemos concluir que el proyecto de creacion de una empresa consultora para empresas

de marroquineria en cuero.
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CAPITULO 5. CONCLUSIONES

Después de haber realizado el analisis de diferentes variables durante el desarrollo de
este proyecto de investigacion, se buscé exponer el desarrollo de una idea de negocios
innovadora para la ciudad de Pasto, y para la industria de marroquineria en cuero de la
ciudad. Se expuso todas las consideraciones, condiciones, procesos y requerimientos
necesarios para la ejecuciéon de este proyecto, por ende, también para el cumplimiento
del objetivo principal planteado al inicio de esta tesina.

Después de haber desarrollado durante 5 capitulos esta tesina, que incluyeron un
acercamiento con los empresarios del sector mediante una entrevista, una propuesta de
4 lineas de servicio que buscan cubrir las necesidades existentes en la industria para los
empresarios, y la proyeccién financiera positiva a 5 afios del mismo, se ha llegado a las
siguientes conclusiones:

e Laindustria del cuero presenta hoy en dia una variedad de desafios para los
empresarios, sobre todo para las PYMES (Pequefas y Medianas Empresas),
frente a la apertura de nuevos mercados con la firma de nuevos acuerdos
comerciales, lo que implica la busqueda por parte de ellos de mayor nivel de
competitividad para mantenerse en el mercado.

o Laidea de negocio expuesta en esta investigacion tiene dos ventajas principales,
la innovacion en cuanto al conjunto de los servicios que se brindaran y la
especializacién en la industria en particular, como vimos en este trabajo existen
diferentes entidades que proveen los servicios por separado y de manera
genérica. Con la puesta en marcha de esta consultora se podra brindar un servicio
completo de apoyo a la industria de marroquineria en cuero y de manera
especializada para el sector.

e Las empresas del sector de marroquineria en cuero de la ciudad de Pasto son de
estructura familiar, con procesos de produccioén artesanal, con altos costos de
produccioén, la mayoria de las mismas no posee una estructura empresarial
definida, los duefios son generalmente los mismos administradores, y en algun
par de casos existe la figura de contador. Los productos presentan bajo nivel de
valor agregado, el principal objetivo de las empresas es mantenerse en el
mercado sin un crecimiento esperado, el nivel de exportacion es relativamente

bajo pero el interés de mejorar esta situacion es muy alta, por lo menos, entre los
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empresarios del sector, quienes buscan tener alternativas en el mercado que
impulsen sus empresas.

Los principales desafios que se presentan para este proyecto de negocio, son la
forma de acercamiento con los clientes, al ser un servicio de consultoria la
confianza que la empresa pueda brindar en la prestaciéon de sus servicios al
cliente es fundamental, ademas existen asociaciones a nivel nacional con muchos
afios de experiencia en la industria del cuero, que si bien, aun no se encuentran
brindando sus servicios en la ciudad de Pasto, podrian llegar a hacerlo y
convertirse en una competencia directa.

Teniendo en cuenta el tamafo del mercado: 51 empresas dedicadas a la
marroquineria en cuero, este proyecto tiene como objetivo brindar sus servicios al
35% de este mercado (18 empresas), adicionalmente se planea crecer en
prestacion de servicios en un 5% anual, asi en 5 afos se ha llegado a prestar el
servicio a 55% del total de las empresas.

Después de analizar la informacion del sector de marroquineria en cuero a nivel
nacional y su afectacion a nivel local, y teniendo en cuenta las necesidades
actuales y potenciales de los empresarios de marroquineria en cuero de la ciudad
de Pasto y zona de influencia, se puede concluir que existen cuatro aspectos para
reforzar su perfomance: gestion administrativa, procesos de internacionalizacion,
imagen corporativa (marcas)/ packaging y disefio de productos. Por ende, la
empresa propuesta en este trabajo de investigacién buscara cubrir estos aspectos
con la prestacion de cuatro lineas de servicios.

“Linea 1. Servicio de consultoria y soporte en el gestién administrativa”, el
objetivo de esta linea es brindar soporte a la gestion administrativa de las
empresas del sector, mitigando los posibles riesgos que se pueden presentar en
el desarrollo de sus actividades. Busca dar soporte en la planificacion,
organizacion y control de la empresa, brindando soluciones a los posibles
problemas de gestion, asi como actividades preventivas para su mejoramiento
continuo.

“Linea 2. Servicio de soporte y desarrollo de procesos de internacionalizacion”,
este servicio busca guiar a los empresarios que deseen exportar sus productos.
“Linea 3. Servicio de magen corporativa, empaque y etiquetado”, este servicio
busca ofrecer el disefio o el redisefio de la imagen corporativa de la empresa, las
etiquetas de sus productos y el empaque de los mismos, mejorando la

comunicacion de su imagen respecto de su nicho de mercado.
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“Linea 4. Servicio de disefio de productos”, se busca con este servicio, brindar la
oportunidad de diversificar la linea de productos que ofrecen los clientes a sus
consumidores, sin necesidad de tener un disenador fijo propio en sus empresas,
asegurando la innovacion, calidad y disefio de sus productos.

La empresa brindara inicialmente servicio con un total de diez empleados, entre
gerente, asesores, vigilante y secretaria, se espera respecto a la cobertura de
mercado en algunos afos crecer en este numero de empleados para asegurar la
calidad del servicio prestado.

El proyecto tendra una inversién inicial (incluyendo el capital de trabajo inicial) de
USD 27,424.47, que seran financiados en un 51% por capital propio y un 49% por
financiamiento a 3 afos. La inversion sera recuperada en 3 afos
aproximadamente.

Como indicadores de evaluacion de este proyecto se utilizoé la VAN y la TIR, los
resultados de estos dos indicadores fueron positivos a 5 afios: USD 25,987.10 y
63,63% respectivamente. Teniendo en cuenta que estos indicadores sirven como
criterio para tomar la decisién de aceptacion de un proyecto de inversion, queda
comprobado que esta idea de negocio, proporciona una tasa interna de

rentabilidad mayor al costo de oportunidad.
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ANEXO |

Se adjuntan imagenes de productos de las algunas de las empresas de
marroquineria en cuero de la ciudad de Pasto. Estas fotos fueron obtenidas de sus
paginas web o “fan page” publicas, de acceso libre.
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ANEXO I

Anexo I: Guia de preguntas para Entrevista con empresarios del sector.

Entrevista para empresas manufactureras en cuero para la Ciudad de Pasto, Colombia

Objetivo: La presente entrevista tiene como objetivo analizar la situacion de las empresas manufactures en la ciudad

de Pasto, con el fin de aportar en el desarrollo de una investigacion de trabajo de grado para la maestria en Marketing

Internacional de la maestranda.

Estudiante: Maria Claudia Villota

MAESTRIA EN MARKETING INTERNACIONAL (marketing@econo.unlp.edu.ar)
UNIVERSIDAD NACIONAL DE LA PLATA

Nro.

Pregunta

Nombre de la Empresa:

¢ Es una empresa familiar?

¢ Esta inscrita ante alguna entidad que respalde su actividad comercial? ¢ Cual?

¢, Cuanto tiempo lleva desarrollando su actividad comercial en la industria?

¢ Es usted productor de los articulos de marroquineria en cuero o solo actia como un distribuidor?

En su empresa cuenta con un disefiador, podria contarme respecto del proceso de disefio de sus productos.

¢, Sus productos tienen una marca definida? ¢ Esta marca esta registrada? ; Cuenta con una imagen corporativa?

O N| O O | W N| =~

¢,Cuentan sus productos con algun tipo de certificado en produccién o en calidad?

[(e]

Al momento de determinar las unidades de produccion, ;Qué aspectos tiene en cuenta? (Las ventas que realiza,

crecimiento del mercado, capacidad de produccion)

—_
o

Para aquellas empresas que actuan como intermediario de la cadena de distribucién, ; Como determinan las
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unidades a comprar a su proveedor? (Las ventas que realiza, crecimiento del mercado, su presupuesto)

11

¢ Tiene sucursales en la ciudad de Pasto?

12

Vende a nivel local, nacional o internacional

13

¢, Exporta? Es una exportacion Directa o Indirecta. Es decir por sus propios medios o por un intermediario o maquila

14

Podria contarme como esta compuesta la linea de productos que usted ofrece actualmente. ¢ Cual es producto con

mayor rotacion de su linea de productos?

15

¢ Tiene su empresa definido un empaque especial y etiqueta para la distribucion de sus productos?

16

¢ Participa o ha participado de algun programa de desarrollo empresarial ofrecido por el gobierno o alguna otra
entidad?

17

¢, Pertenece su empresa a alguna corporacién o asociacién, ya sea a nivel local, nacional o internacional?

18

Cantidad de empleados: (Venta y Produccion si la hubiese)

19

Podria por favor contarme ;Cémo esta organizada jerarquicamente su empresa? ¢ Existe una definicion de cargos y

segregacion de funciones?

20

Podria por favor contarme ¢ Qué estrategias utiliza su empresa para establecer los precios de sus productos?

21

¢, Toma el precio al que esta vendiendo la competencia como referencia?

22

¢ Sabe usted si hay alguna normativa entre las empresas del sector (Pasto) que permita mantener los niveles de

precio?

23

¢, Realiza su empresa algun tipo de publicidad en algun medio (television, radio, papel) para sus productos? ¢Cual y

con qué frecuencia?

24

¢, Qué tipo de descuentos maneja usted al vender su producto? (¢ Descuento de acuerdo al cliente? ;Descuento de

acuerdo al nivel de la venta? O tiene un descuento establecido es decir hasta este punto puedo realizar descuento)

25

¢,Cual es la época del afio en que mas vende? ;Y cual es la época del ano en que menos vende?
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¢, Qué aspectos cree usted que son necesarios para que las empresas de marroquineria de la ciudad incrementen su

26 participacion a nivel local y nacional, cree que existen aspectos a mejorar?

o7 ¢ Le gustaria a usted una empresa que le ayude a vender sus productos fuera de la ciudad de Pasto? A donde le
gustaria tener sus productos, Colombia (Que parte) Exterior?

28 | ; Qué aspectos cree usted que son necesarios mejorar para incrementar su participacién en el mercado?

29 ¢ Le gustaria a usted contar con una empresa que le de soporte en su gestién administrativa, que permita mejorar los
aspectos en los que usted encuentra debilidades?

30 ¢ Le gustaria a usted una empresa que le asesore en nuevos disefios para ofrecer a sus clientes, agregando
diferenciacion a su oferta

31 ¢ Le gustaria a usted contar con una opcion en el mercado que se especialice en la industria de cuero y guie su
proceso administrativo?

32 ¢ Le gustaria a usted contar con una opcion en el mercado que asesore su imagen corporativa, ayude a innovar en

etiquetas y empaques de sus productos?

Gracias por su participacion!!
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Anexo Ill. Némina

Noémina
AUXILIO
SUELDO TRANSPOR PRESTACION
CARGO Q | BASICO TE TOTAL ES PARAFISCALES TOTAL TOTAL USD
GERENTE 1 3,000,000.00 3,000,000.00 654,988.80 900,660.00 4,555,648.80 1,910.13
SECRETARIA 1 844,350.00 72,000.00 916,350.00 197,066.09 253,490.76 1,366,906.85 573.13
VIGILANTE 1 644,350.00 72,000.00 716,350.00 153,400.17 193,446.76 1,063,196.93 445.78
LIDER GESTION 1 2,300,000.00 2,300,000.00 502,158.08 690,506.00 3,492,664.08 1,464.43
LIDER DISENO 1 2,500,000.00 2,500,000.00 545,824.00 750,550.00 3,796,374.00 1,591.77
ANALISTA
MARKETING 1 1,800,000.00 1,800,000.00 392,993.28 540,396.00 2,733,389.28 1,146.08
ANALISTA GESTION
ADMINISTRIVA 1 1,800,000.00 1,800,000.00 392,993.28 540,396.00 2,733,389.28 1,146.08
ANALISTA EN
PROCESOS
INTERNACIONALIZA
CION 1 1,800,000.00 1,800,000.00 392,993.28 540,396.00 2,733,389.28 1,146.08
ANALISTA DISENO
MARCA 1 1,600,000.00 1,600,000.00 349,327.36 480,352.00 2,429,679.36 1,018.73
ANALISTA DISENO
PRODUCTO 1 1,700,000.00 1,700,000.00 371,160.32 510,374.00 2,581,534.32 1,082.40
Anexo |V. Tabla de Amortizaciones:
Entidad: Bancolombia
Crédito: MicroPyme
Interés: 28,74% EAV
Anualidades: 3
Valor Anualidad: $18,328,172.00 o USD 7,684.77
ABONO A ABONO A
ANUALIDAD CUOTA SALDO usSD
INTERES CAPITAL

1118,328,172.00|10,510,380.00 | 7,817,793.00 |24,182,207.00 10,139.29

2118,328,172.00|7,942,631.00 |10,385,541.00|13,796,666.00 5,784.77

3118,328,172.00 [ 4,531,506.00 |13,796,666.00 |- -
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Anexo V. Estado de Resultados Proyectado 5 afios

1 2 3 4 5
INGRESOS 409,080,780.81 | 467,520,892.36 | 525,961,003.90 | 584,401,115.45 | 642,841,226.99
COSTOS 346,272,820.80 | 356,661,005.42 | 367,360,835.59 | 378,381,660.65 | 389,733,110.47
UTILIDAD BRUTA 62,807,960.01 | 110,859,886.94 | 158,600,168.32 | 206,019,454.79 | 253,108,116.52
GASTOS
OPERACIONALES 39,361,291.47 | 40,820,529.94 | 42,306,013.54 | 43,818,529.61| 45,358,889.12
DE PERSONAL 29,161,245.26| 30,036,082.62| 30,937,165.10| 31,865,280.05| 32,821,238.45
DEPRECIACION 4,579,678.40| 4,579,678.40| 4,579,678.40|, 4,579,678.40| 4,579,678.40
AMORTIZACION 1,529,560.00 1,529,560.00 1,529,560.00 | 1,529,560.00| 1,529,560.00
OTROS GASTOS 4,090,807.81 4,675,208.92| 5,259,610.04| 5,844,011.15| 6,428,412.27
UTILIDAD
OPERACIONAL 23,446,668.54 | 70,039,356.99 | 116,294,154.78 | 162,200,925.19 | 207,749,227 .40
GASTOS NO
OPERACION 20,373,575.90| 20,665,776.46| 20,957,977.02| 2,922,005.58| 3,214,206.13
FINANCIEROS 18,328,172.00| 18,328,172.00| 18,328,172.00 0.00 0.00
OTROS GASTOS 2,045,403.90| 2,337,604.46| 2,629,805.02| 2,922,005.58| 3,214,206.13
UTILIDAD ANTES DE
IM 3,073,092.64 | 49,373,580.53 | 95,336,177.76|159,278,919.61 | 204,535,021.26
IMPUESTO 33% 1,014,120.57 | 16,293,281.57| 31,460,938.66| 52,562,043.47 | 67,496,557.02
UTILIDAD EJERCICIO 2,058,972.07| 33,080,298.95| 63,875,239.10|106,716,876.14 | 137,038,464.24
usD 863.30 13,870.15 26,782.07 44,745.02 57,458.48
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31,286,172

-31,286,172
-26,473,392
-7,647,800

-27,424

Anexo VI. Cash Flow Proyectado 5 afios

409,080,781

350,363,629
29,161,245
2,045,404
18,328,172

1,014,121

8,168,210

3,425
-65,434,789

467,520,892

361,336,214
30,036,083
2,337,604
18,328,172

16,293,282

39,189,537

16,432
-57,263,153

525,961,004

372,620,446
30,937,165
2,629,805
18,328,172

31,460,939

69,984,477

29,344
-18,057,184

584,401,115

384,225,672
31,865,280
2,922,006

52,562,043

112,826,115

47,307
51,956,637

642,841,227
21,893,714

396,161,523
32,821,238
3,214,206

67,496,557

165,041,416

69,200
164,830,058
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