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NOMBRE DE LA INICIATIVA DE NEGOCIO: BOLFIQUE
OFICIO ARTESANAL: FIQUE

MUNICIPIO: TENJO

AGRICOLA 1 CIENCIAS DE LAVIDA L]
AGROINDUSTRIAL [ INGENIERIA APLICADA []
SECTOR AL QUE MANUFACTURA X COMERCIALIZACION [
PERTENECE LA
IDEA SERVICIOS 1 TIC'S 1
OTRO ] CUAL?
IDEA X APLICACION COMERCIAL—
) Y/O PRODUCCION
ESTADO DE DISENO - PROTOTIPO -
AVANCE DEL
PRODUCTO O OTRO 1 CUAL?
SERVICIO

1. IDENTIFICACION DEL PROBLEMA

¢, Cudl es la necesidad, deficiencia, carencia o ausencia detectada en el mercado?

DESCRIPCION DEL PRODUCTO

El producto a ofrecer al mercado son bolsos elaborados en fique y cuero sintético para la mujer. Su
elaboracién se basara en las especificaciones que el cliente exponga al momento de la compra, en cuanto al
disefio, el tamafio y los materiales, teniendo como referencia un catalogo donde se encuentren diferentes
modelos.

En cuanto a la materia prima utilizada el fiqgue o cabuya es una fibra biodegradable que al descomponerse se
emplea como alimento y abono; ademas, no contamina el agua y permite hacer produccion limpia. Sus
ventajas son tanto ambientales como de economia, facilidad y calidad. La fibra, al ser biodegradable, se usa
ademas como bhiomanto 0 manto natural para proteger sembrados y como agro textil para reducir los dafios
por erosién en carreteras, vias, oleoductos y gasoductos.

El figue es una planta originaria de la América Tropical, su cultivo se da de manera particular en las zonas
andinas de Colombia, Venezuela y Ecuador, en nuestro pais su siembra se realiza en la parte alta de la
sierra templada y fria. El fique se siembra en el pais con mayor énfasis en los departamentos de Cauca,
Narifio, Santander, Antioquia y Boyaca, siendo el Cauca el mayor productor con mas de 7.000 toneladas al
afio.
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Por otro lado el cuero sintético al ser fabricado por poliuretano (PU) es més flexible y tiene una alta
resistencia a la extension y desgarre. Ademas es amigable con el medio ambiente, ya que no es fabricado
con la piel de animales, ayudando de esta forma a preservar su existencia.

2. CONOCIMIENTO Y TECNOLOGIA

¢, Cudl es el area del conocimiento y/o tecnologia sobre los que se fundamenta la iniciativa empresarial?

Analizar la viabilidad para la creacién de una empresa productora y comercializadora de bolsos elaborados
en Sopo para venderlos en Cali. Se Desarrollard un estudio de mercado que permita conocer las
caracteristicas del mercado objetivo, la competencia y el entorno de la empresa. Se efectuara el estudio
técnico-operativo para el funcionamiento de la empresa. También se elaborara el estudio organizacional y
legal de la empresa, determinando la viabilidad financiera mediante el margen de contribucién, punto de
equilibrio, estado de resultado proyectado, flujo de caja libre, valor presente neto y tasa interna de retorno.

La naturaleza del producto a elaborar y comercializar, indica la necesidad de contar con una posicion
tecnolégica material, mediana, porque las Unicas maquinas utilizadas seran las de coser para la produccion
y el computador portatil para la administracion de la empresa.

En cuanto a la posicion tecnolégica inmaterial, esta se considera, baja porque los productos seran
elaborados por mujeres y artesanas cabeza de hogar que no requieren de una formacién profesional, solo
de la experiencia en la confeccion de bolsos hechos en fique y en cuero sintético. Por lo tanto la consecucion
y valor de los elementos necesarios para operar no constituyen una barrera de entrada, dada su baja
posicion tecnoldgica; sin embargo, la tecnhologia integrada asegura sostenibilidad productiva y competitiva
durante cinco afios, hasta requerir ensanchamiento, reposiciones o adiciones de equipos y maquinas.

3. MERCADO Y CLIENTES
Describa cual es el mercado objetivo y clientes potenciales de su iniciativa
¢, Cual es el tamafio del mercado y su posible participacion?

El mercado al cual se dirigira el producto en el primer afio, estara ubicado en la ciudad de Cali. Este
mercado estara conformado por las estudiantes de la Universidad Auténoma de Occidente y por los
almacenes ubicados en el centro de la ciudad y dedicados a la comercializacién de bolsos para la mujer. Lo
anterior, se determiné a partir de las caracteristicas del usuario final, que se obtuvo a partir de una entrevista
a almacenes dedicados a la produccién y/o comercializacion de bolsos en cuero sintético y fique. Los
resultados de dicha entrevista, fue que el usuario final del producto eran las mujeres entre los 15 y 30 afios
de edad, de los estratos 3 y 4 ubicados en la ciudad de Cali. Con esta informacién se determiné la poblacion
a encuestar para conocer los gustos y preferencias del usuario final, que en este caso fue la poblacién de
mujeres estudiantes de la Universidad Auténoma de Occidente de la ciudad de Cali.

La ventaja competitiva es el servicio de venta y post venta. La ventaja del servicio de venta se basa en la
posibilidad que tiene el cliente de escoger las especificaciones con las cuales desea que sea elaborado su
bolso, dandole como valor agregado exclusividad y originalidad. Por otro lado el servicio post venta le ofrece
al cliente garantia ilimitada para cualquier reparacion del bolso por causa de defecto de fabrica, reparacion
gue se llevara a cabo en cualquier momento después de la compra, generando un valor agregado de
confianza que el cliente percibird como alta calidad del producto.

MERCADO
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El mercado al cual se dirigira el producto en el primer afio, estara ubicado en la ciudad de Cali. Este
mercado estard conformado por las estudiantes de la Universidad Auténoma de Occidente y por los
almacenes ubicados en el centro de la ciudad y dedicados a la comercializacion de bolsos para la mujer.

Lo anterior, se determin6 a partir de las caracteristicas del usuario final, que se obtuvo a partir de una
entrevista a almacenes dedicados a la produccidn y/o comercializacion de bolsos en cuero sintético y fique.

Los resultados de dicha entrevista, fue que el usuario final del producto eran las mujeres entre los 15y 30
afos de edad, de los estratos 3 y 4 ubicados en la ciudad de Cali. Con esta informacién se determiné la
poblacion a encuestar para conocer los gustos y preferencias del usuario final, que en este caso fue la
poblacion de mujeres estudiantes de la Universidad Auténoma de Occidente de la ciudad de Cali.

Mercado objetivo. Teniendo en cuenta las caracteristicas del mercado, ademas de la capacidad y
especificaciones de produccién de la empresa (punto 7.1.4 de las paginas 90 y 91), el mercado objetivo sera
de 440 bolsos al mes, que dardn como resultado unas ventas de $16.802.000 mensuales, para una
participacion del mercado de 1,37%. Este total de ventas mensuales, se distribuira asi: 120 bolsos de fique *
1 mes* $59.622 = $ 7.154.640 ventas de bolsos de fique 320 bolsos de cuero sintético * 1 mes * $ 30.148 =
$ 9.647.360 ventas de bolsos de cuero sintético.

4. COMPETIDORES Y PRODUCTOS SUSTITUTOS

¢, Qué empresas ha identificado como su competencia directa e indirecta, qué productos ofrecen y cuéles son
sus fortalezas y debilidades?

La competencia también es fundamental en el andlisis del mercado, ya que al igual que los consumidores y
los proveedores, son basicos para tener en cuenta al momento de determinar las estrategias en el marketing
mix o mezcla de mercadeo. La competencia, entonces se define como una empresa por lo general define
competencia, como las firmas que comercializan productos que son similares o que pueden sustituirse por
los suyos en la misma &rea geogréfica, es decir, que existe competencia cuando diferentes empresas
concurren a un mercado a ofrecer sus productos y servicios ante un conjunto de consumidores.

La competencia significa que las empresas rivalizan entre si por la preferencia de los consumidores. De esta
presion de fuerzas diferentes se deriva, en Ultima instancia, el efecto beneficioso de la competencia, pues
ella obliga a las empresas a situarse en la frontera de la eficiencia para subsistir y ampliar su participacién en
el mercado. De otro modo lo que ocurre es que la empresa quiebra, o se ve obligada a modificar sus
actividades, pues al perder la lucha frente a sus competidores se ve imposibilitada de obtener los ingresos
gue necesita.

Cuando ya se ha desarrollado este andlisis de los elementos del mercado (consumidores, proveedores y
competencia), se disefian las diferentes estrategias, las cuales son definidas como programas de accion que
llevan consigo una serie de actividades, recursos, costos y compromisos para obtener un fin determinado,
gue en el caso de las estrategias de marketing, estas estardn encaminadas a promover un producto, a
aumentar ventas, a posicionar la marca de una empresa, etc.

Otro de los factores que se analizan en el estudio del mercado son los proveedores. Se entiende por
proveedor a todas aquellas personas fisicas o juridicas que surten a la empresa de existencias que
posteriormente ésta vendera, transformaré o elaborara.

Los proveedores constituyen un eslabén importante dentro del sistema general de la empresa de generacion
de valor para los clientes. Proporcionan los recursos que necesita la compafiia para producir bienes y
servicios. Los problemas con la suministro pueden llegar a afectar gravemente las ventas de la empresa, al
perjudicar al producto o servicio como tal, se crea un ambiente de desconfianza entre los consumidores y
una mala imagen de la empresa y lo que ofrece al mercado.
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Por ello es necesario, controlar la disponibilidad de los proveedores: la escasez o el retraso en las entregas,
las huelgas y otros incidentes y otros incidentes repercuten en los costes de ventas a corto plazo y minan la
satisfaccion de los clientes en el largo plazo. También se debe vigilar la tendencia de los precios de sus
principales suministros. Un aumento de los costes de aprovisionamiento de la empresa puede forzar una
subida de los precios que afecte el volumen de ventas.

COMPETENCIA

El andlisis de la competencia cobra importancia en la medida que sirve para compararse frente a ellay
conocer las ventajas y desventajas que se tiene en el mercado, esto con el fin de implementar estrategias
para mejorar las falencias y mantener la ventaja competitiva.

Para analizar la competencia, se realizd entrevista personal abierta a 2 fabricantes y comercializadores de
bolsos de fique y cuero sintético ubicados en Yumbo y Cali respectivamente63. Ademas se entrevisto a la
sefiora Martha Lépez, profesora de tejedura de bolsos en fique de la academia Rémulo Montes ubicada en
Cali.

PRODUCTOS SUSTITUTOS
Existen sustitutos reconocidos del producto: Maletines y Maletas. El nivel de desempefio o funcionalidad de
estos productos sustitutos, ante el usuario, es muy Util ya que es usado como medio para transportar objetos

como libros, cuadrenos, maquillaje, etc. utensilios propios de la mujer.

Las razones por las que el cliente preferiria el producto sustituto, es porque el sustituto tiene mayor
capacidad para guardar y transportar los objetos anteriormente descritos.

5. MODELO DE NEGOCIOS
MISION

Producir y comercializar bolsos para la mujer, en fique y en cuero sintético como principales materiales, con
disefios exclusivos elaborados bajo las especificaciones de cada cliente.

VISION
Ser reconocida para el 2020, como una empresa original en el mercado de produccién y comercializacién de

bolsos Unicos, a la medida de cada cliente, basandose en sus especificaciones de forma, tamafio, colores y
materiales.
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6. ESTRATEGIAS DE SOSTENIBILIDAD

¢,Cudles son los factores fundamentales de diferenciacion?

La ventaja competitiva es el servicio de venta y post venta. La ventaja del servicio de venta se basa en la
posibilidad que tiene el cliente de escoger las especificaciones con las cuales desea que sea elaborado su
bolso, dandole como valor agregado exclusividad y originalidad. Por otro lado el servicio post venta le ofrece
al cliente garantia ilimitada para cualquier reparacion del bolso por causa de defecto de fabrica, reparacion
gue se llevara a cabo en cualquier momento después de la compra, generando un valor agregado de
confianza que el cliente percibird como alta calidad del producto.

La ventaja del producto de la empresa sera la exclusividad de los disefios, es decir, que su elaboracién se
base en el gusto de cada cliente, pues se les dara la oportunidad de decidir las caracteristicas con las cuales
desea que sea elaborado su bolso. Por lo tanto el principio, valor o concepto sobre el que se desarrolla el
producto, para que sea apreciado y adquirido por el mercado, es el de producto popular diferenciado, ya que
se basara en la exclusividad de disefios. El disefio del producto tendra un enfoque hacia el gusto o
necesidad nacional pero este sera flexible teniendo en cuenta el gusto particular de cada persona. La
posicién del portafolio de producto, comparado con el de la competencia, se estima superior, teniendo en
cuenta que el cliente es quien disefia el producto. Para mantener la exclusividad de los disefios, la empresa
debera implementar como politica el proceso donde el cliente “disefia” su propio modelo, escogiendo los
materiales, tamafio, colores y formas del bolso a elaborar.



7. PLAN FINANCIERO

VARIABLES DE VIABILIDAD FINANCIERA

Inversion Total requerida % 51537763

Valor Presente Neto w
44

Tasa Interna de Retorno

Dentro del area financiera es importante que se muestre cada uno de los items que hacen posible llegar a
determinar si el proyecto es viable desde este punto de vista, es asi, que en este aparte se muestra en
detalle los costos fijos necesarios para operar, la estructura de costos variables de para cada producto, el
punto de equilibrio, las proyecciones de venta, los estados de resultados proyectados a cinco afios, los flujos
de caja libre que permiten llegar a establecer el VPN y la TIR del proyecto.

COSTOS FIJOS MENSUALES

Rubros Parcial Subtotal
Gastos generales de administracian
Amiendo $ 300.000
Aseo $ 120.000
Cafeteria $ 30.000
Papeleria $ 30,000
Salarios Administrativos §1.515.000
g:fn?um;dﬁ?nm;[aa_nm % $591.002 § 3.887 352
B 5 136.30
Senvicios plblicos $ 200.000
| Transporte $ 200.000
Gastos generales de ventas
ﬁ;ﬂrﬂcaﬂm ifax, celular, beeper, $ 100.000
#730.000

$ 581.230
$ 5.198.582 |

Total cuota mensual al banco

| Total Costos o Gastos Fijos




Costo de F‘articipaciﬂn
de materia 6= 5/CDF
materia prima
prima || usada por
usada bolso
por | 3=(3/2)°(4)
bolso 4

$30ﬂﬂl

semillas y piedras
artificiales)

5 11.800

Costo indirecto de fabricacion: Empaques comprados al mes para la venta de los bolsos
en fique.

Rubro Unidad de i Cantidad de Participacion
aplicable compra empaques
1 2 usados por

bolso 4

_-___

Total costo indirecto de fabricacion (CIF)

Costo de mano de obra directa (MOD)

Salario mes (515000%1,52)

Horas laborales mes
(Bhoras*6dias"4semanas)

$782.800
192

" Total costo de mano de obra directa (MOD)
por bolso (la elaboracion de un bolso en
fique dura 8 horas.)




PROYECCION DE VENTAS ANC 1
Mes 1 [ 415 unidades pto equilibrio/S meses § 83
mes 2 mes 1+ mes 1 166
mes 3 mes 1+ mes 2 243
mes 4 mes 1+ mas 3 332
mes 5 mes 1+ mes 4 415
mes & mes 1+ mes5s 458
Subtotal ventas primer semestre 1.743
mes 7 mes 1+ mes 6 581
mes B mes 1+ mes7 ]
mes 9 mes 1+ mes 8 747
mes 10 mes1l+mes3 830
mes 11 mes 1+ mes 10 913
mes 12 mes 1+ mes 11 996
subtotal ventas segundo semestre 4.731
TOTAL VENTAS AL A.ﬁﬂ 6.474

PROYECCION DE VENITAS PARA LOS ANOS T A S

Unidades Variacion

Presupuestadas porcentual afio
siguiente

LISTAR LAS FUENTES DE CONSULTA PARA LA FORMULACION DE LA INICIATIVA
EMPRESARIAL

Artesanias de Colombia S.A. El sector. Caracterizacién del sector [en linea]. Colombia:
Artesanias de Colombia, 2010 [consultado 29 de octubre de 2010]. Disponible en Internet:
http://www.artesaniasdecolombia.com.co/PortalAC/General/sectorPublicacion.jsf?publicacion=81
Artesanias colombianas [en linea]. Colombia: Productos de Colombia, 2010 [consultado 29 de
octubre de 2010]. Disponible en Internet:
http://mww.productosdecolombia.com/main/Colombia/Artesanias.asp

Barrios por comunas [en linea] Yumbo: paginas amarillas de yumbo [consultado el 29 de octubre
de 2010]. Disponible en Internet:
http://mww.paginasamarillasdeyumbo.com/php/index.php?option=com_content&task=view&id=2
3&Itemid=94

Boletin censo general 2005 perfil Cali Valle del Cauca [en linea] Bogota: Departamento
Administrativo Nacional de Estadistica, 2010 [consultado el 3 de noviembre de 2010]. Disponible
en Internet: http://www.dane.gov.co/files/censo2005/PERFIL_PDF_CG2005/76001T7T000.PDF
Censo general 2005 perfil Yumbo Valle del Cauca [en linea]. Bogota: Departamento
Administrativo Nacional de Estadistica, 2005 [consultado el 4 de noviembre de 2010]. Disponible
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en Internet:
http://www.dane.gov.co/daneweb_V09/index.php?option=com_content&view=article&id=307&lte
mid=124
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