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RESUMEN EJECUTIVO

La creacion de un establecimiento comercial que ofrezca lineas de
productos artesanales con modernas formas de exhibicion se da a partir
de la necesidad de implementar procesos estratégicos para la
comercializacion y distribucidon de estos productos en el corredor
artesanal de Sampués Sucre, para fortalecer el desarrollo empresarial de
esta actividad.

Esta idea de negocio ofrece la oportunidad de satisfacer los gustos y
preferencia de nuestros clientes hacia lo artesanal y a su vez genera un

beneficio econémico en el ejercicio del negocio.

Posteriormente bajo esta idea se comenz6 a realizar el proceso de
investigacion, observacidn y analisis del mercado artesanal, revisiones
bibliograficas en redes especializadas, visitas a centros gubernamentales,
locales y departamentales, establecimientos comerciales, entre otros; lo
que permitid constatar que el sector artesanal requiere de estrategias
comerciales y una adecuada distribucion que contribuyan activamente en

el desarrollo de la economia regional.

Al obtener esta serie de informacion se comenzé a desarrollar el proyecto
para estructurar un establecimiento que se dedique en forma exclusiva a
comercializar y distribuir artesanias a base de totumo en el corredor

artesanal de Sampues Sucre.

Una vez establecida la idea de comercializar y distribuir artesanias a base
de totumo se comenzd a enfatizar en los clientes, comerciantes y
fabricantes dedicados e interesados por este mercado artesanal, con el fin
de establecer una gama de productos basados en los gustos, usos y

preferencias de los clientes, contando con el respaldo de un excelente
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disefo, la buena calidad de las materias primas utilizadas , un excelente
servicio y sobre todo la responsabilidad social, administrativa y financiera
con la que la empresa cuenta.

Ademas de contribuir con el fortalecimiento artesanal de la region,
especialmente del municipio de Sampués Sucre, esta idea de negocio
genera un beneficio social y educativo ya que estas estrategias
contribuyen con el rescate de las costumbres propias de la etnia zenu y

del patrimonio cultural de la nacion.

Sumado a esto el gobierno nacional ha enfatizado en el posicionamiento
de las artesanias a nivel regional; a través de la capacitacion pedagdgica
orientada tanto en el campo empresarial como en el fortalecimiento
agricola de la tierra y sus productos para que a futuro las personas
dedicadas a estas actividades dispongan de multiples herramientas y

técnicas que contribuyan al mejoramiento de su calidad de vida.
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1. DEFINICION DE LA INDUSTRIA

1.1Reseina Historica

La experiencia de artesanias de Colombia muestra que los grupos
artesanos, con el apoyo de instituciones, han logrado formular y ejecutar
proyectos exitosos que contribuyen al desarrollo regional. La sinergia de
esfuerzos y capacidad técnica de las instituciones publicas y privadas
tales como Artesanias de Colombia, permiten racionalizar los recursos
que se aplican al sector asi como estimular otras fuentes para fortalecer la
inversion en este grupo de poblacion, para conservar la ocupacion
mejorando las condiciones de las personas vinculada a las unidades

productivas.

Con la experiencia realizada en coordinaciéon con los Fondos Mixtos, ONG
'S, Camaras de Comercio, entidades como el SENA, FONADE vy el
gobierno nacional se llego a lugares afectados por el orden publico. En
estos sitios la artesania ha permitido la consolidacion de los valores
tradicionales de la familia y la convivencia entre los pobladores con
intereses comunes. Estas vivencias son importantes para la construccion
de la paz y de la solidaridad a partir de los nucleos basicos de la

poblacion.

Una de las principales acciones que se han dado a nivel nacional entorno
a la industria de las artesanias a base de totumo se realizo en el
municipio de Galeras Sucre, donde se hizo el repoblamiento de mas de
dos hectareas de totumo silvador y cucharero, por el sistema de espigas,
donde el Fondo Mixto de la cultura asumié el papel de administrador y

ejecutor del convenio, a portando la logistica necesaria y aportes
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econdmicos. Se fortalecid la vision empresarial del taller, mediante la

capacitacion de tipo contable.

La gobernacidon departamental hizo aportes econdmicos con destinacion
especifica para el apoyo de la comercializacién de la artesania sucrefa.
Las organizaciones gremiales se constituyen en ejecutoras de sus propios

proyectos.

Se dio cumplimiento a los compromisos pactados entre las Artesanias de
Colombia y el SENA a través del contrato 039 del 1989. 2

El sector artesanal colombiano presenta una tendencia de crecimiento
relativamente estable, pero en los ultimos afios la tendencia se disparo

debido a los factores relacionados con la promocion a nivel institucional.

Sigue siendo prioridad para los recientes gobiernos apoyar de manera
significativa al sector artesanal mediante la promocion a nivel nacional a
través de ferias que se dan a nivel local, regional y nacional; y a nivel

internacional con exposiciones y encuentros de culturas.

1.2Estado Actual De La Industria

Hoy en dia se vienen desarrollando una serie de proyectos
especializados en la recuperacion, fortalecimiento e inversién de la
actividad artesanal sampuesana con el fin de aprovechar los recursos que

nos ofrece esta tierra; basada en la oportunidad de negocio y las ventajas

! Fuente: Informe anual para el departamento de sucre . fondo mixto .afio 2004
? Fuente : informe Artesanias De Colombia y SENA contrato 039 del 1999 .gobernacion de sucre
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qgue nos brindan sus productos artesanales, como es el caso del totumo,
una de las materias primas mas importantes que se utilizan en la

elaboracion de artesanias.

Con el apoyo de organizaciones gubernamentales no solo se ha logrado
enfatizar en la comercializacion de estas artesanias; ademas en la
actualidad se cuenta con un censo estadistico realizado por asuntos
agropecuarios de la localidad el cual arrojo que la produccidén agricola
de arboles de totumo en la zona rural y urbana para el aino 2007 esta
alrededor de los 970 arboles con 11640 frutos , cifra que se fundamenta
por la actividad productiva de cada arbol la cual varia entre 6 a 8 afos y el
tiempo de rotacion de las cosechas se encuentra entre 6 a 9 meses; tal
produccion se garantiza por las excelentes condiciones de la tierra y las
ventajas que este arbol bignonidceo ya que crecen en cualquier lugar

donde haya suficiente agua en el suelo durante la mayor parte del ano.

Ademas se estan llevando a cabo investigaciones que contribuyen a la
utilizacién de nuevas tendencias de tecnificacién a través de injertos para
el repoblamiento de grandes terrenos; lo cual se convierte en una
alternativa muy util y ventajosa para el mantenimiento de la produccion de
totumo en esta regién ya que genera mayor produccion de materia prima
en menos tiempo.

A nivel financiero se sigue estimulando la actividad artesanal a través de
los Fondos Mixtos, Camaras de Comercio, FONADE, SENA, ONG'S vy
algunas entidades financieras como BANCOLOMBIA y el BANCO
AGRARIO.

A futuro nuestro espiritu empresarial debe seguir contribuyendo
activamente en el desarrollo de la economia departamental, promoviendo
y fortaleciendo nuestras actividades artesanales para rescatar y

preservar el patrimonio cultural de nuestra nacion.
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2. DESCRIPCION DE LA EMPRESA

2.1 Gestacion De La Idea Del Proyecto

La idea de crear un establecimiento comercial dedicado a la
comercializacién y distribucidn de productos artesanales a base de totumo
en el corredor artesanal de Sampués, surge debido a la limitante existente
en las familias productoras para dar a conocer sus productos; ya que
actualmente se encuentran elaborando un porcentaje muy representativo
de estas artesanias debido al buen nivel de produccion agricola que tiene
la materia prima en esta tierra; pero se ven limitados por el bajo nivel de
educacion que tienen, la falta de manejo de recursos para invertir y a esto

se suma factores sociales como la dificultad de las vias, entre otros.

Posteriormente bajo esta idea se realizd el proceso de investigacion,
observacion y analisis de mercadeo de donde se pudo concluir: ademas
de aprovechar los recursos que nos regala esta tierra, podemos ofrecer
productos artesanales a base de totumo que satisfagan los gustos vy
preferencias de nuestros clientes, ya que podemos contar con el apoyo de
diferentes organizaciones especializadas en la recuperacion,
fortalecimiento e inversion de la actividad artesanal, dispuestas a
contribuir con nuestra idea de negocio y el mejoramiento de la calidad de

vida de las familias productoras.

El tiempo que hemos dedicado a este proyecto ha sido extenso al igual
que el esfuerzo que se ha puesto en él , con el Unico propdsito de
organizar una serie de estrategias que contribuyan al mejoramiento del
proceso de distribuciéon y comercializacién de las artesanias a base de
totumo en el corredor artesanal de Sampués ; satisfaciendo los gustos y
preferencias de nuestros clientes, promoviendo el fortalecimiento y

rescate de las actividades artesanales y mejorando la calidad de vida de
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las familias de la cultura zenu las cuales forman parte del patrimonio

cultural de nuestra nacion.

2.2 Proceso De Desarrollo Y Estructuracion De La Empresa

Con esta idea de negocio se comenzd a realizar el proceso de
investigacion y desarrollo del proyecto para estructurar un establecimiento
comercial que se dedique en forma exclusiva a comercializar y distribuir
artesanias a base de totumo en el corredor artesanal de Sampués Sucre.
Todo lo anterior dio pie para culminar la estructuracion de la empresa que
tendra como razén social “Mundo Artesanal LTDA “ bajo la
reglamentacion de la ley 590 de julio del 2000.

2.3 Proceso De Identificacion De Los Productos

Una vez establecida la idea de comercializar y distribuir artesanias a base
de totumo, se hizo un sondeo entre establecimientos comerciales
dedicados a la venta de estos productos y la informacién recolectada
entre los clientes que visitan el corredor artesanal de Sampués. En base a
estos datos y el analisis de la informacion, se pudo establecer la siguiente

lista de productos:

e Sopera
 Cuchara
e Totuma

* Aretes y collares
e Cinturones
 Copas

* Figuras en animales

18



2.4 Analisis Del Ambiente Externo

Nuestra empresa se ubica en el municipio de Sampués Sucre, por ser
este un punto muy estratégico ya que nos permite tener gran afluencia de
los turistas que visitan gran parte de la region. Su ubicacién en la troncal
de occidente permite el acceso de otros destinos nacionales para la
venta.

Las condiciones de seguridad y comunicacién que ofrece el gobierno local
y departamental permiten el acceso de la mano de obra, de los
proveedores y clientes, como una puerta que brinda la oportunidad de
difusién de nuestra cultura a nivel nacional.

Otro aspecto que contribuye al analisis externos de la empresa es la
constante dificultad para encontrar una pieza artesanal de excelente
disefo, calidad y bajo costo en otras regiones del pais.

Resaltamos ademas el apoyo logistico y financiero de instituciones y
entidades especializadas en esta actividad artesanal como SENA, ONG
‘S, FOMIPYME, FONDOS MIXTOS, entre otras.

A su vez podemos encontrar en este ambiente externo algunas amenazas
que afectan a nuestra empresa causada por el conflicto social y cultural,
en las que podemos sefalar el bajo nivel de educacion de las familias

productoras y el poco respeto que se le tiene a nuestras culturas.

2.5 Analisis Del Ambiente Interno
Algunas de las fortalezas al interior de la empresa, que representan
seguridad en el funcionamiento de la misma y solidez e imagen para
nuestros clientes son:

* Investigacion y desarrollo del producto

» Conocimiento de nuestros clientes

+ Disefos exclusivos
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* lineas de productos artesanales con modernas formas de
exhibicién

e Competitividad del producto debido a sus altas preferencias
entorno a las tendencias del mercado

» Calidad en la materia prima

» Asesoria y servicio altamente capacitado

2.6 Mision

MUNDO ARTESANAL Ltda. es creado con el propésito de ser una
empresa lider en la comercializacion y distribucibn de productos
artesanales, como es la artesania a base de totumo elaborados a mano,
con el respaldo de un excelente diseno y diferencialidad de los diferentes
artesanos de la zona, garantizando productos de excelente calidad, a
través de la atencion personal y sobre todo la responsabilidad social que
la empresa poseera y que la hara competitiva y eficiente; ademas de
hacer crecer el valor artesanal de nuestros productos elaborados por
diferentes artesanos de la region, especificamente en el municipio de

Sampués.

2.7 Visioén

MUNDO ARTESANAL Ltda. Sera en el ano 2012 una empresa
comercializadora de artesanias a base de totumo reconocida como la
mejor del departamento, en cuanto al disefio y calidad, fundamentada en
la investigacion y trabajo eficiente y eficaz, basandonos en un producto
capaz de satisfacer las necesidades de nuestros clientes para asi
transformarnos en verdaderos lideres del sector comercial de productos

artesanales fabricados a mano.
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3. POBLACION Y MUESTRA

La poblacion a la que va dirigido el estudio de factibilidad para la
comercializacion y distribucion de los productos artesanales a base de
totumo en el corredor artesanal de Sampués abarca una poblacion
estimada de 58000 turistas procedentes de diferentes ciudades del pais
que visitaron las zonas artesanales de la costa atlantica; segun informe

expedido por CONADE y el banco de la republica para el afio 2007° .

3.1 Determinacion del tamano de la muestra

Asumiendo que la poblaciéon tiene una distribucion normal (teorema

central del limite) se puede emplear la siguiente férmula:

ne Z2* o2
n= donde ne =
n° + (N-1) e?
N

N =tamafno de la poblacion

n =tamafno de la muestra

N° = tamafio de la muestra sin factor de correccion
« = varianza (0.25)

Z = estadistico de la distribucién normal (1.96)

e = error admitido (0.05)

n= 382

3 Fuente : Informe Turistico De La Costa atlantica Por CONADE Y El Banco De La Republica Para El
2006
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3.2 ANALISIS Y TABULACION DE LAS ENCUESTAS

Luego de aplicar las encuestas a la muestra determinada se procede a

realizar la tabulacion y andlisis de la informacion:

Tabla 1

Conocimiento de los productos artesanales en el municipio de
Sampués realizado a los diferentes turistas que visitan el municipio.

Pregunta 1 PORCENTAJE ENCUESTADOS
Si 100% 382

NO 0 0

TOTAL 100% 382

De los 382 turistas encuestados el 100% de estos conocen los productos

artesanales.

Tabla 2.

Conocimiento de los productos artesanales a base de totumo

Pregunta 3 PORCENTAJE ENCUESTADOS
Si 100% 382

NO 0 0

TOTAL 100% 382

De los 382 turistas encuestados el

artesanales elaborados a base de totumo

100% conoce los productos
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Tabla 3.
Preferencia en cuanto a los atributos del producto a base de totumo
al momento de compra

Pregunta 5 PORCENTAJE |[ENCUESTADOS
PRESENTACION 39% 153

PRECIO 27% 103
IMPORTANCIA CULTURAL  |17% 63

CALIDAD 17% 63

TOTAL 100% 382

Los principales motivos que encuentran las personas al momento de
realizar la compra del producto son los siguientes: por su presentacion
40%, por su precio 27%, por su importancia cultural 17% y por la calidad
17%.

Tabla 4.
Porcentaje de compra de los productos artesanales a base de

totumo

Pregunta 6 PORCENTAJE |ENCUESTADOS
SOPERA 14% 54

CUCHARAS 12% 45

FIG. ANIMALES 7% 27
ACCESORIOS 50% 191

COPAS 7% 27

LAMPARAS 10% 38

TOTAL 100% 382

Del 100% de los encuestados que manifestaron su gusto por las

artesanias a base de totumo compran en un 14% soperas, en un 12%
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cucharas, en un 27 % figuras en animales, en un 50% accesorios, en un

7% copas y en un 10% lamparas.

Preferencia sobre la presentacion del producto artesanal a base de
totumo en el municipio de Sampués realizado a los diferentes
turistas que visitan el municipio.

Tabla 6
En torno al tono del color
Pregunta 8.1 % ENCUESTADOS
NATURAL 80% 306
MATIZADO 3% 13
EN BRILLO 17% 63
TOTAL 100% 382

Segun la informacion arrojada por las encuestadas los clientes prefieren

en su mayoria el producto en color natural.

Tabla 7
En cuanto a la textura

Pregunta 8.2 % ENCUESTADOS
TALLADOS 87% 331

LISOS 13% 51

TOTAL 100% 382

La textura en tallado es la mas preferida para las personas que compran

el producto.
Tabla 8
Tipo de figuras talladas
Pregunta 8.2,1 % ENCUESTADOS
ANIMALES 34,% 132
FRUTAS 16% 59
PAISAJES 27% 102
ABSTRACTOS 23% 89
TOTAL 100% 382 24




En cuanto al tallado la preferencia se inclina a diferentes tipos de gusto

que los resultados reflejan, ya que los porcentajes se encuentran en un

intervalo muy parejo.

Tabla 9.
En cuanto al tamaiho
Pregunta 8.3 % ENCUESTADOS
GRANDE 10% 38
MEDIANO 63% 242
PEQUENO 27% 102
TOTAL 100% 382

Para los encuestados los productos en un tamafino mediano son mas

preferibles aunque no descartan los pequefios ya sea por su comodidad

y facilidad de transportar.

Tabla 10.
Usos del producto

Pregunta 9 PORCENTAJE |ENCUESTADOS
HOGAR 54% 203

OFICINA 3% 13

USO PERSONAL 37% 140
AUTOMOVIL 3% 13

OTROS 3% 13

TOTAL 100% 382
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Los productos artesanales a base de totumo segun los encuestados los

usan en un 54% en el hogar, en un 37% para uso personal, en un 3%

para la oficina, en un 3 % para el automoévil y en 3 % para otro tipo de

uso.

Tabla 11

Cantidades reales de articulos comprados

Pregunta 10 PORCENTAJE |ENCUESTADOS
1 32% 123

2 60% 230

3 5% 19

4 3% 10

TOTAL 100% 382

En un porcentaje muy representativo las personas

producto artesanal a base de totumo.

Tabla 12.

Frecuencia de visita a las zonas artesanales

realmente compran 1

Pregunta 11 PORCENTAJE |ENCUESTADOS
MENSUAL 34% 130
TRIMESTRAL 10% 38

SEMESTRAL 33% 126

ANUAL 23% 88

TOTAL 100% 382

Generalmente los turistas visitan las zonas artesanales mensualmente y

pocas veces lo hacen anual.
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Tabla 13.
En compaiiia de quien visita las zonas artesanales

Pregunta 12 PORCENTAJE |ENCUESTADOS
FAMILIA 80% 306

AMIGO 20% 76

TOTAL 100% 382

La mayoria de las personas que visitan las zonas artesanales lo hacen en

compafia de sus familiares.

Tabla 14.
Lugares donde adquieren el producto

Pregunta 13 PORCENTAJE ENCUESTADOS
ARTESANIAS 62% 235

FERIAS 28% 109
ALMACENES 10% 38

TOTAL 100% 382

La mayoria de las personas que compran el producto lo adquieren en las

artesanias; el resto en ferias y en una baja proporcién en almacenes.

Tabla 15
Cuanto esta dispuesto a pagar por el producto

Pregunta 14 PORCENTAJE |ENCUESTADOS
5000-10000 10% 38

10000-20000 27% 102
20000-30000 53% 203
30000-50000 7% 26

MAS DE 50000 3% 13

TOTAL 100% 382
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Segun las encuestas el precio que en su mayoria estaria dispuesto a

pagar un turista por el producto radica en un intervalo de $ 20000-

$30000.

Tabla 16 y Tabla 17

Segun el sexo y estrato quienes compran mas el producto

SEXO % ENCUESTADOS
FEMENINO 67% 256
MASCULINO 33% 126

TOTAL 100% 382

ESTRATOS % ENCUESTADOS
TRES 20% 76

CUATRO 60% 230

CINCO 20% 76

TOTAL 100% 382

Segun las encuestas las mujeres se inclinan mas

por la compra de

artesanias a base de totumo, especialmente las que pertenecen al

estrato cuatro.

28




3.3 INTERPRETACION DEL ESTUDIO DE ENCUESTAS

Dada la implementacién de estas herramientas se procedié al analisis
general de esta informacion; donde se determino que esta zona artesanal
es visitada con mayor frecuencia por turistas en un 67%, perteneciente a
las principales ciudades del pais entre las cuales podemos sefalar:

Medellin, Cali, Manizales, Cartagena y Barranquilla.

Esto es muy importante ya que impulsa a futuro la trascendencia del
producto a nivel nacional, dada por la ubicacion estratégica en una de las
principales vias nacionales y los planes de contingencia para la seguridad
social. Este ultimo aspecto se ve reflejado en el alto porcentaje (80%) de

visitantes que llegan a esta zona en compaiiia de su familia.

La preferencia por el producto es muy buena y altamente conocida ya
que al momento de la visita, el turista tiene la oportunidad de conocerlos y
hasta de adquirir no solo uno; sino muchos productos artesanales a base
de totumo. Nuestros clientes pertenecen al estrato 4 (ver tabla N° 17) en
su mayoria son mujeres entre 24 y 33 afios de edad, quienes prefieren el
producto por el tallado de su textura (86.66%), las cuales estan
dispuestas a pagar un buen precio por el producto variable entre un rango
de $20.000 a $30.000 pesos, (ver cuadro 15).

Generalmente los productos con mayor demanda son los accesorios
(50%), (ver tabla N° 5), por su buena presentacion. Estos son adquiridos

directamente en artesanias y ferias artesanales.
El analisis de esta encuesta nos facilita la toma de decisiones y

formulacion de estrategias que conlleven a alcanzar los objetivos del

proyecto, teniendo en cuenta a nuestros clientes.
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4. PRODUCTO

4.1 Definicion de los productos:

Los productos artesanales segun su durabilidad se clasifican dentro de los
bienes no perecederos y segun los habitos de compra en bienes
suntuarios por su uso decorativo y ornamental; ya que los consumidores
elaboran un plan de seleccion y compra donde la conveniencia de precio

y calidad sumada a los gustos y preferencias determinan la compra.

4.2 Caracteristicas de la materia prima:

El fruto del totumo es la materia prima utilizada para la elaboraciéon de
estos tipos de artesanias. Este arbol se encuentra disperso
geograficamente en la sabana, y es conocido cientificamente con el
nombre de Crescéntica Cujeto.

El epicardio de consistencia dura especificamente es la parte que se
utiliza para la fabricacion de las artesanias ya que facilita la combinacién
con otros tipos de materiales y ademas su grosor es manejable a la hora
de pintarlo y tallarlo.

La materia prima actualmente es muy abundante en la regién pero a
futuro puede escasear por la falta de programas que ayuden a la
preservacion de este recurso natural y ademas por accion del hombre ya

que se utiliza para otras actividades apicolas, ganaderas y agricolas.
4.3 Técnica utilizada:
La talla del totumo es una técnica artesanal desarrollada en varias partes

del pais, especialmente en los departamentos de la region caribe vy

consiste en la perforacién en alto relieve con diferentes figuras sobre un
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material en este caso el totumo con el fin de embellecerlo a través de un

toque de creatividad

4.4 Atributos con respecto a otros productos que existen en el

mercado:

En Sampués, como otras regiones de la costa se elaboran una gran
variedad de productos a base de otras materias primas como la
porcelana, el plastico, la madera, el vidrio y el material sintético entre
otros; los cuales tienen los mismos usos y beneficios de los productos
artesanales a base de totumo tanto que son mas optimos.

Por lo tanto los atributos que tiene el producto respecto a otros que
existen en el mercado se basan mas en la técnica, la naturaleza, y la
importancia cultural de estos; factores muy importantes al momento de

medir su nivel de calidad y su valor en el mercado.

4.5 Clientes:

Los productos artesanales a base de totumo estan dirigidos a todas
aquellas personas que tienen gustos inclinados por lo tradicional y
cultural pero que ademas poseen un nivel de ingreso significativo;
generalmente los turistas que provienen de las principales ciudades del
pais:

Medellin , Cali, Manizales, Cartagena y Barranquilla; que en su mayoria
son mujeres entre 24 y 33 afos de edad, pertenecientes al estrato cuatro,
dispuestas a pagar un buen precio por el producto. Sus gustos estan
inclinados hacia la belleza natural lo que justifica la mayor preferencia de
los accesorios.

Nuestros clientes visitan nuestra zona turistica en temporada de
vacaciones para aprovechar su disponibilidad de tiempo y tomarlo como

un buen plan de fin de semana.
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4.6 CARACTERIZACION DE LOS PRODUCTOS

NOMBRE: SOPERA A BASE DE
TOTUMO

PESO 300 GRAMOS
DIMENSIONES LARGO 20 CM- ANCHO 30 CM
RECURSO NATURAL TOTUMO

NATURAL CON BRILLO EN

COLOR LACA
TAMANO MEDIANO
FORMA OBLICUA
TEXTURA TALLADA
PRECIO UNITARIO $ 18000
COSTO DE FABRICACION $ 6000
uso UTENSILIO EN EL HOGAR
NOMBRE: CUCHARA DE
PALO
PESO 200 GRAMOS
LARGO 35 CM — ANCHO 18
DIMENSIONES CM
RECURSO NATURAL TOTUMO
NATURAL CON BRILLO EN
COLOR LACA
TAMANO MEDIANO
FORMA ALARGADA
TEXTURA LISA
PRECIO UNITARIO $ 10000
COSTO DE FABRICACION $ 5800

uso

UTENSILIO EN EL HOGAR
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NOMBRE: TOTUMAS

PESO 400 GRAMOS
LARGO 25 CM- ANCHO 40
DIMENSIONES CM

RECURSO NATURAL

TOTUMO

NATURAL CON BRILLO EN

COLOR LACA
TAMANO GRANDE
FORMA REDONDA
TEXTURA TALLADA
PRECIO UNITARIO $ 20000
COSTO DE FABRICACION $ 8900

uso

UTENSILIO EN EL HOGAR

NOMBRE: COPAS

PESO 150 GRAMOS

LARGO 15 CM- ANCHO 7
DIMENSIONES CM
RECURSO NATURAL TOTUMO

NATURAL CON BRILLO EN

COLOR LACA
TAMANO PEQUENO
FORMA TRIANGULAR
TEXTURA TALLADA
PRECIO UNITARIO $ 5.000
COSTO DE FABRICACION $ 1.500

uso

UTENSILIO EN EL HOGAR Y
ORNAMENTAL
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v NOMBRE ARETES Y
L7 COLLARES
a
PESO 100 GRAMOS
LARGO 30 CM - ANCHO 2
DIMENSIONES CM
RECURSO NATURAL TOTUMO

NATURAL CON BRILLO

CROMADOS EN OTROS
COLOR COLORES
TAMANO PEQUENO

LARGA CON FIGURAS

FORMA ALREDEDOR
TEXTURA TALLADA
PRECIO UNITARIO $25000
COSTO DE FABRICACION $4500

OTRO MATERIAL UTILIZADO

SHAQUIRAS Y NAILON

uso

ACCESORIOS Y BISUTERIA

NOMBRE: CINTURONES

PESO 300 GRAMOS
LARGO 90 CM - ANCHO 4
DIMENSIONES CM

RECURSO NATURAL

TOTUMO

NATURAL CON BRILLO

COLOR EN TONOS OSCUROS
TAMANO GRANDE

ALARGADA CON FIGURAS
FORMA ALREDEDOR
TEXTURA TALLADA
PRECIO UNITARIO $ 18000
COSTO DE FABRICACION $ 9200

OTRO MATERIAL UTILIZADO

SHAQUIRAS Y NAILON

uso

ACCESORIOS Y BISUTERIA
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NOMBRE LAMPARA

PESO 1000 GRAMOS
LARGO 50 CM - ANCHO 30
DIMENSIONES CM

RECURSO NATURAL

TOTUMO

NATURAL Y BRILLO EN

COLOR LACA

TAMANO GRANDE

FORMA POLIGONAL - REDONDA
TEXTURA TALLADA

PRECIO UNITARIO $50000

COSTO DE FABRICACION $22000

OTRO MATERIAL UTILIZADO

SINTETICO Y ELECTRICOS

usSo

PARA ADORNO EN

DIFERENTES LUGARES

NOMBRE: FIGURA EN
ANIMALES
PESO 700 GRAMOS
LARGO 15-25 CM ANCHO 30-
DIMENSIONES 50 CM

RECURSO NATURAL

TOTUMO

NATURAL Y BRILLO EN LACA

COLOR QUEMADOS

TAMANO GRANDE

FORMA DEPENDE DE LA FIGURA
LISA CON PEQUENOS

TEXTURA TALADOS

PRECIO UNITARIO $ 25000

COSTO DE FABRICACION $ 7500

OTRO MATERIAL UTILIZADO MADERA Y COCO

uso

ORNAMENTAL Y DE LUJO

5. ANALISIS DE MERCADEO
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La constitucion de una empresa trae consigo grandes implicaciones
sociales, ya que una empresa de este tipo, fundamentada en el desarrollo
artesanal, impulsa el crecimiento econdmico de la region, propicia un
acercamiento del sector artesanal, contribuye a consolidar el espiritu de
competitividad frente a los sectores productivos de la region y como factor
fundamental contribuye a mejorar las condiciones econdémicas de las
familias artesanas. Para analizar el mercado que nuestra empresa va a
servir se mantenido en cuenta todos los aspectos como comportamiento

del cliente, tendencias, estilos de vida, calidad etc.

De acuerdo con la informacién a recolectar, que se expresa directamente
en el objetivo general, la metodologia de estudio de este proyecto emplea
un disefio de investigacion de tipo exploratorio, cuantitativo y descriptivo
para identificar eficazmente una oportunidad de negocio.* . Descriptiva
porque se define las caracteristicas de la poblacion investigada, se sehala
las formas de conductas y actitudes, se establecen los comportamientos
concretos, se descubre y comprueba la asociacion entre variables de esta
investigacion; se identifica y se da a conocer las caracteristicas
fundamentales del tema o fendbmeno que se esta estudiando. En esta

investigacion sera posible:

» |dentificar formas de conducta y actitudes de las personas que se
encuentran en el universo de la investigacion.

» Establecer comportamientos concretos sobre costumbres, formas
de vida, actitudes, etc.

* Descubrir y comprobar la posible asociacion de las variables de

investigacion.

* Fuente : MIRANDA, JUAN JOSE .Gestion de proyectos .Bogota MM Editores.3ra
Edicion.1999.pagina 58
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Cuantitativa porque el registro obtenido durante la investigacion se analiza
y cuantifica tal como se presenta el fendmeno, razén por la cual solo se
tabula la informacion recolectada y se hace la descripcidn teniendo en
cuenta las cantidades o caracteristicas de mayor relevancia de acuerdo

con el problema planteado.

Exploratorio, porque, se indaga el deseo y la capacidad de compra de
artesanias fabricadas base de totumo que tienen los clientes y otros datos

importantes para el soporte de la informacion.

5.1 ANALISIS DE LA DEMANDA

Para lo cual se ha definido las siguientes fuentes de informacion:

Fuentes primarias: la investigacion de la demanda se realizé por medio
de encuestas, por lo tanto se diseAd un cuestionario que se aplico a la
muestra seleccionada anteriormente, a si mismo se dio respuesta al
cuestionario en forma personal y directa con los trescientos ochenta y dos
encuestados. El cuestionario incluyé preguntas de tipo dicotomicas,
opcién multiple, escala de importancia, de clasificacién, cerradas, etc.
Ademas se utilizo informacion contable de los diferentes establecimientos

comerciales dedicados a la venta de estas artesanias.
Fuentes secundarias: adicionalmente a las fuentes primarias , se

utilizaron otras fuentes como:

» Internet:
Banco de la republica, ministerio de agricultura, CONADE, artesanias
de
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Colombia, centro especializados del turismo a nivel regional.

» Revistas artesanales y de economia

Para agregar datos de valor a la investigacion y estadisticas contamos
con la informacion suministrada por, instituciones encargadas del la
vigilancia y control de estas actividades tanto a nivel econdmico como

agricola.

Oficina de asuntos agropecuarios del municipio
Centro regional de produccién agricola
Camara de comercio seccional sucre

Umatas seccional sucre

PADEMER Colombia sede sampués

Plan De Desarrollo Sampués 2006-2007 Desarrollo Estratégico Y
econémico

VvV V V V VYV V

5.1.1 Analisis De La Demanda Histdrica

En Sampués se ha venido demandando un numero representativo de
artesanias a base de totumo, lo cual es verificable mediante la
contabilidad o registros de venta que los establecimientos dedicados a la

venta de productos artesanales llevan acabo.

Tabla 18
Ventas Anuales De Los Diferentes Establecimientos
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Demanda en Uds. anuales
ALMACENES

2005 - 2006 - 2007
Artesanias 1 sis 1800 1914 2186
Artesanias la Ceiba 1700 1810 1990
Artesanias agua viva 1550 1780 1900
Artesanias los reyes 1520 1650 1860
Artesanias el constructor 1350 1500 1650
Artesanias tumbaly 990 1150 1250
TOTAL 8910 9804 10836

Fuente: Informacién suministrada por los propietarios y administradores de las

artesanias

Se puede apreciar en el cuadro anterior que los niveles de demanda
saturada de artesania a base de totumo, cada afo se ha venido

presentando un comportamiento ascendente.

5.1.2 Analisis De La Demanda Actual

Para determinar el tipo de demanda satisfecha o insatisfecha en el
presente estudio, se opto por realizar un estudio de mercado, teniendo en
cuenta que mediante las encuestas se refleja el comportamiento del
momento en que se realizaron, a finales del afno 2007, este valor es
aceptado y se puede afirmar que esta cercano a la realidad, con un

margen de error del 5%. Del analisis de las preguntas podemos concluir:

La demanda esta determinada por la comercializacion de productos
artesanales regionales como: Muebles, sillas, Sombreros, Bolsos,
Adornos, hamacas, etc.

Que seran adquiridos en cantidades limitadas segun las ventas que se

efectuen.
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La segmentacién de los compradores de artesanias se puede elaborar
facilmente siempre que tenga sus caracteristicas principales por lo
general son personas adultas interesados en la escultura y el arte,

ademas también personas con gustos para su hogar, oficina entre otros.

Estos compradores poseen cierto grado de educacion, por lo cual estan
en capacidad de corroborar y discernir en aspectos como el disefio, la
calidad su presentacién. Ademas estas personas estarian dispuestas a
pagar por los productos precios que oscilan en $20.000 a $30.000, segun
encuesta realizada (ver pregunta N° 14 tabla 15 ) ; representando un
porcentaje del 53.34%; significa que este valor seria el mayor aceptado
por los demandantes, ya que obtuvimos al analisis que otras personas
estarian dispuestas a pagar precios de $10.000 a $ 20.000 representando
un 26.65% del total de las encuestados, también encontramos que
algunos personas estarian dispuesto apagar de $30.000 a $40.000
correspondiente a un 6.67% de los encuestados, finalmente habria
personas que pagarian por adquirir los productos artesanales a base de
totumo con un valor de mas de $50.000 representando un porcentaje del

3.33% del total de encuestados.

El usuario de las artesanias a base de totumo que se van a producir
seran los hombres y mujeres procedentes de diversas ciudades y
regiones catalogados como turistas pertenecientes a los estratos 3,4y 5
y nivel de escolaridad que visitan el municipio de Sampués.

Estas personas comprarian los productos por gusto y preferencia, como
accesorio y decoracion.

Como se cuenta con un establecimiento comercial, la distribucion se hara
en forma directa al cliente en la medida en que los turistas visiten y
compren los productos.

Para un mejor servicio se haran productos con calidad, descuentos,

promociones y publicidad.
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Cabe entender que la participacién mas alta se ejecuta o afirma en los
precios de 20.000 a 30.000 con un 53.34%, por lo cual este seria un
precio muy recomendado para nuestro negocio, ademas de tener en
cuenta que estas personas en su mayoria son capacitadas para

pertenecer generalmente a estratos 3, 4 y 5 en adelante.

5.1.3 Analisis De La Demanda Futura

Teniendo en cuenta los datos actuales se proyecta la demanda para los

primeros cinco afios de vida del proyecto implementando un método

heuristico que tiene como base la ecuacion siguiente:

Y =bx + a

TABLA 19
Analisis Historico De La Demanda

ANOS (X) Ventas en uds. (Y) XY 2
2005 1 8.910 8.910 1
2006 2 9.804 19.608 4
2007 3 10.836 32.508 9
TOTAL 6 29.550 61.026 14

FUENTE: calculo propio

La ecuacion final de la estimacion de la recta de tendencia es:
Y =963 x + 7924

Donde: Y : Es el valor estimado de la variable dependiente
a: Eslaordenada en el origen de la recta de tendencia
b : Es la pendiente de la recta de tendencia

X : Variable dependiente ( afio a proyectar).
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Para determinar la demanda esperada del afio 2008 (x =4), se remplaza
en la ecuacion y asi sucesivamente hasta el afo deseado; debido a que
no se conoce los informes de oferta y demanda para el 2006.

Y. =963 (4) +7924 = 11776

Y.=963 (5) + 7924 =12739

Y;=963 (6) + 7924 =13702

Y. =963 (7) + 7924 = 14665

Ys=963 (8) + 7924 = 15628

TABLA 20
Demanda Futura

. Ventas en unidades anuales
ANOS
2008 11776
2009 12739
2010 13702
2011 14665
2012 15628

FUENTE: calculo propio

5.2 ANALISIS DE LA OFERTA

5.2.1 Analisis de la oferta histoérica

Para hallar estos datos fue necesario obtener informacion en seis
establecimientos del municipio de Sampués, correspondientes a los afos
2005 — 2006 y 2007. Ya que no se encontro registrd en la camara de

comercio.
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Esta estimacion se dio segun informacion suministrada por los duefios de

almacenes de Sampués.

Tabla 21
Evolucion histoérica de la oferta

Oferta en Uds. anuales
ALMACEN

2005 - 2006 - 2007
Artesanias 1 sis 1850 1900 2400
Artesanias la Ceiba 1790 1980 2200
Artesanias agua viva 1680 1800 2100
Artesanias los reyes 1500 1750 2000
Artesanias el constructor 1300 1400 1800
Artesanias tumbaly 1000 910 1010
TOTAL 9120 9640 10610

Fuente: informacién suministrada por los establecimientos encuestados

5.2.2 Analisis de la oferta actual

Después de realizar el analisis se determino que el municipio de Sampués
cuenta con 12 establecimientos que venden artesanias a base de totumo
entre las que estan: Un local llamado Artesanias 1 SIS, Artesanias la
Ceiba, Artesanias Agua Viva, Artesanias Los Reyes, Artesanias El

Constructor, Artesanias Tumbaly, etc.

Los productos que venden a base de totumo son traidos de diversas
partes y corregimientos de Sampués, ademas de otro municipio como lo
son: Chinu, Morroa, etc. Estos productos son transportados por personas
particulares e independientes las cuales ofrecen sus productos

artesanales a las diversas artesanias de la localidad.
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Pero estos productos no poseen clara imagen en el mercado por lo cual le
dificulta posesionarse en la mente del consumidor como artesanias
primordial.

La venta de estos articulos a base de totumo es limitada lo cual no brinda
mayores alternativas para el cliente al momento de realizar sus compras.
Entre los productos que se ofrecen o promueven las artesanias en
Sampués se encuentran las siguientes, Sombreros, Hamacas, Bolsos,
Sandalias, Canastos, Mochilas, madera, Alfareria, Orfebreria, bisuterias,

etc.

Con respecto a los precios estimados de los productos a base de totumo
estos estan determinados por los establecimientos o artesanias que
hacen efectiva su venta, estan determinados por sus precios de compra a
sus proveedores mas un porcentaje de utilidad que los duefos de
artesanias crean convenientes para su negocio; a continuacion se

presentan algunos precios estipulados por los artesanos:

Tabla 22

Precios Por Producto

PRODUCTO PRECIO
COPAS $5.000 - 10.000
ACCESORIOS $12.000 - 30.000
SOPERA $15.000 — 20.000
CUCHARAS $15.000 - 20.000
TOTUMAS $15.000 - 25.000
FIGURAS EN ANIMALES $15.000 - 35.000
CINTURONES $16.000 - 20.000
LAMPARA $40.000 — 60.000

En lo correspondiente a estrategias de promocion y publicidad estos
establecimientos no utilizan tacticas ni técnicas apropiadas, por ende
podemos dar cuenta de la poca comunicacion que efectuan con su

mercado meta u objetivo, lo cual indica una muy pobre persuasion hacia
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sus clientes y demandantes y una muy poca innovacién y creatividad de

procesos estratégicos para su desarrollo.

Su competencia posee una desventaja muy favorable para nuestro

estudio, la cual es la deficiente distribucion y promocion de los productos

artesanales a base de totumo; otra variable relevante es la mala

organizacion de los productos en el local.

5.2.3 Analisis De La Oferta Futura

Para calcular la oferta futura, se precede con el mismo método que se

utilizo para la proyeccion de la demanda, para lo cual se debe emplear el

siguiente procedimiento:

Y =bx + a

Tabla 23
ANALISIS HISTORICO DE LA OFERTA

< Cantidad de producto
ANOS (X) ofrecido en uds. (Y) XY X?
2005 1 9120 9120 1
2006 2 9640 19280 4
2007 3 10610 31830 9
TOTAL 6 29370 60230 14

FUENTE: calculo propio

La ecuacion final de la estimacion de la recta de tendencia es:

Y = 745x + 8.300

Donde: Y: Es el valor estimado de la variable dependiente

a: Eslaordenada en el origen de la recta de tendencia

b : Es la pendiente de la recta de tendencia

X: Variable dependiente (afio a proyectar).
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Si remplazamos el valor de X en la formula, obtenemos los siguientes

resultados:

Ya00s = 745 (4) + 8300= 11.280

?2009 =745

(
?2010 = 745(

5) + 8.300 = 12.025
6) + 8.300 = 12770

Ya011= 745 (7) + 8.300 = 13515
Y 2012= 745(8) + 8.300 = 14260

Los resultados obtenidos con la aplicacion de la formulacién, aparecen en

el siguiente cuadro.

Tabla 24

Proyeccién De La Oferta

Ventas en unidades anuales

ANOS

2008 11280
2009 12025
2010 12770
2011 13515
2012 14260

FUENTE: calculo propio

Tabla 25

Analisis Comparativo Entre La Demanda Y La Oferta Proyectada

Demanda Oferta Demanda
. proyectada uds. |proyectada uds. |insatisfecha

ANOS

2008 11.776 11.280 496

2009 12.739 12.025 714

2010 13.702 12.770 932

2011 14.665 13.515 1150

2012 15.628 14.260 1368
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5.4 ANALISIS DE PRECIOS

Los precios componen la parte monetaria que pagan los clientes por la
adquisicion del producto o servicio; por lo tanto las artesanias a base de
totumo son productos que histéricamente no han contado con una politica
de precios establecida.

Anfos atras cuando las artesanias no habian sido reconocidas los
productos a base de totumo no eran comercializados por que las
personas que lo producian lo utilizaban para usos en el hogar a lo
regalaban entre familia, asi se mantuvo el producto por muchos afios.

A medida que avanzaron las técnicas artesanales y las familias dedicadas
a la produccion artesanal se organizaron; todos los productos tomaron
trascendencias en el mercado destacandose asi no solo como usos en el
hogar, sino también como accesorio de moda, lujo, etc. Lo cual cambio en
cierta forma la imagen del producto para los clientes y para los
fabricantes.

Historicamente los precios estaban establecidos asi:

Las soperas tienen precio de 15000, cuchara 7000, totuma 15000, copas
5000, aretes y collares 12000, cinturones 16000, lampara 40000, figuras
en animales 15000. Estos precios son unitarios y se basa en la

informacion plasmada en la caracterizacién de los productos.

Figura 1: Grafico de precio histérico
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Actualmente los productos ha base de totumo se han valorizado un poco
mas por su alcance en el mercado, y la tendencia de la moda de utilizar
accesorios naturales y el apoyo que esta actividad ha recibido de los
programas y las entidades especializadas del sector por lo que hoy
encontramos precios que oscilan entre los $5000 hasta los $7000 o mas;
los cuales son altamente considerables con respecto a los que tenian
estos productos afnos atras.

Por lo tanto al momento de implementar las estrategias de
comercializacion y distribucion de los productos es necesario incrementar
los costos manteniendo o aumentando el beneficio por lo que se
considera que las politicas de precios deben quedar establecidas en un
margen entre los $10000 y los $50000; resaltando que la calidad y las
caracteristicas culturales y naturales seguiran prevaleciendo, auque con
un toque innovador; basado en otras materias que complementan los

productos como la madera, nailon, caracolas, calabozos, Bisuteria.

Tabla 26:
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Precios Adecuados

PRODUCTO

PRECIO
COPAS $5.000 - 10.000
ACCESORIOS $20.000 — 40.000
SOPERA $18.000 — 24.000
CUCHARAS $10.000 — 15.000
TOTUMAS $18.000 — 28.000

FIGURAS EN ANIMALES

$20.000 — 40.000

CINTURONES $18.000 — 24.000
LAMPARA $50.000 — 70.000
Tabla 27:
Proyeccion De Precios Ahno Por Ano
2007
2008 2009 20010 2011 2012
Actual
Inflacién
Estimada (2007) 6% 6% 6% 6% 6% 6%
Copas 5.000 5.300 5.618 5.955 6.312 6.690
cuchara 10.000 |10.600 11.236 11.910 12.624 13.381
Sopera 18.000 |19.080 20.224 21.437 22.723 24.086
Cinturones 18.000 |19.080 20.224 21.437 22.723 24.086
Totumas 20.000 (21.200 22.472 23.820 25.249 26.763
Accesorios 25.000 |26.500 28.090 20.775 |31.561 |33.454
Figuras animal 25.000 ([26.500 28.090 29.775 31.561 33.454
Lampara 50.000 [53.000 56.180 59.550 63.120 66.910

FUENTE: Banco de la Republica, Ministerio de Hacienda Plica y calculo

propio
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Todos estos productos se consiguen en diferentes tamafos, colores y

tallados.

Figura 2: Comportamiento de los precios
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Ademas para establecer la politica de precios esta se basa en:

Los Costos en que incurren desde la produccion hasta el
ofrecimiento al cliente.

La competencia teniendo en cuenta la fuerza de la competencia en
el mercado.

Ciclo de vida del producto ya que segun la etapa de vida de las
artesanias a base de totumo este puede ser o muy caro o muy
barato.

La demanda y la oferta, ya que el grado de elasticidad de los
precios de las artesanias ante el comportamiento de los
Demandantes “turistas “se puede realizar modificaciones.

Las temporadas de comercializacion segun la temporada pueden

ser altas y bajas segun calendario.
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6. PLAN DE MERCADEO
6.1 POLITICA DE COMERCIAL

6.1.2 Politica de comercializacion y distribucién

Para llevar acabo el proceso de comercializaciéon de los productos se
tiene establecido como la plaza en la cual se va a realizar el intercambio
entre vendedor y cliente el corredor artesanal de Sampués.

La estrategia de comercializacién se basa en la diferenciacion de la
empresa y de sus productos ofreciendo una mayor calidad, moda,
satisfaccion, exclusividad, y variedad, atendiendo al consumidor final.
Pero el lineamiento que sigue el sistema de comercializacion de los

productos a base de totumo es muy simple ya que solo incurren 3 pasos:

PRODUCTOR > PUNTO DE VENTA > CONSUMIDOR
FINAL

Este canal es muy practico permite una relacion estrecha con los clientes,
con esto se benefician tanto clientes como la empresa, adquiriendo de
esta forma un mayor conocimiento del mercado en cuanto a los gustos y
preferencias, inquietudes, inconveniencias con los productos vy
sugerencias que tengan los consumidores a cerca de los mismos y de
esta forma producir de acuerdo a las necesidades de los clientes.

Aunque el producto existe y esta en exhibicion solamente se utiliza la de
venta directa mas no se implementa una estrategia de promocion y
ventas

Acompafada de una campafa de propaganda y publicidad.
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6.1.3 Politica De Productos

6.1.3.1 Logotipo y slogan:

El nombre de la marca y el logotipo que utilizara el plan de negocios esta
inspirado en los elementos que conforman la identidad de la costa
atlantica colombiana entre ellas tenemos las culturas indigenas de la

region; los cuales reflejan la parte natural de la regién y los aportes

culturales de la etnia zenu.

ESLOGAN
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6.1.3.2 Etiqueta:

La etiqueta de los productos artesanales a base de totumo debe
identificar el grupo y/o nucleo artesanal, el oficio y la labor. Ademas

contiene especificaciones de materia prima y la referencia del producto.

Mundo Artesanal Hecho 100% A MANO * 100% natural

Sampués Sucre Colombia | REF N°

6.1.3.3 El empaque:

El empaque para estos productos es diferente dependiendo del tamafo y
la forma aunque los materiales utilizados son los mismos para todos los
cuales comprenden la utilizacion de bolsas en polipropileno transparente,

carton craft, bolsas de papel o cartulina Bristol en colores.

Este sistema de empaque sera utilizado con el fin de no deteriorar la
forma ni estructura de los productos por lo tanto para los productos como
cucharas, totumas, soperas, y copas tendran un primer empaque en
bolsas de polipropileno transparente para protegerlos de agentes
externo y luego un segundo empaque en carton craft que dependera del

tamano y la forma del producto.
Asi para mejor facilidad para el transporte se utilizaran las bolsas de

cartulina Bristol de colores la cual contendra el logotipo y el slogan

impreso.
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Para los aretes, collares y cinturones se utilizara un empaque que
mezcla la utilizacidon de bolsas en polipropileno con una lamina de cartén
craft pequefia para sostener el producto dandole mejor presentacion,

vista del producto, proteccion y facilidad de manipulacion.

Se utilizaran por ultimo las bolsas de cartulina Bristol para darle un toque

mas llamativo.

Para las lamparas por ser el producto de mayor tamafio el producto se
protegera al 100% con bolsas de polipropileno y para su facilidad de
transporte se presentara un empaque grande en forma de caja con

manilletas elaborado en cartén craft de colores.

Politica de promocién y comunicacion

Como estrategia de promocion se incentivara a los consumidores a
adquirir los productos de las diferentes lineas a través de participaron de
ferias artesanales, ya que segun el (tabla N° 14), los turistas estarian
dispuestos a adquirir las artesanias en ferias artesanales; acompafado de
obsequios, muestras artesanales e incentivos adicionales que despierten
el interés en los demandantes la publicidad se realizara por medio de
volantes catalogos y demas, todo esto con la finalidad de promover e
incrementar las ventas y difundir las lineas de productos ofrecidos; todo
con el fin de desplegar estrategias para la ejecucién de actividades que
conlleve a la participacion constante y activa del los productos
artesanales en el mercado.
El canal de distribucion que se va a utilizar facilitara las ventas del
producto y para llegar al mercado objetivo se elaboraran las siguientes
estrategias

* Se emitiran mensajes de publicidad por radio, sobre el producto y

sus caracteristicas.
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* Hacer promociones que vayan a nifios y jovenes ya que estos
inciden en la toma de decisiones de compra de sus padres.

* Realizar Stans llamativos que logren persuadir la decisién del
cliente.

* Una mejor organizacion de la colocacién del producto, de forma
gue su imagen no sea obstaculizada.

» Elaborar promociones y anuncios por Internet.

* Incluir el corredor artesanal de Sampués en los paquetes turisticos
del departamento, con el fin de darles a conocer el producto y que
ellos lo den a conocer entre los turistas.

» Participar en ferias artesanales y eventos a nivel nacional que

contribuyan con el proceso de conocimiento del producto.

En general el producto no tiene un esquema de comercializacion
especifico ya que se determina; desde el punto de exhibicién hasta el
cliente directamente; por ende el producto solamente se da a conocer por
que los turistas visitan la zona y al observar directamente otros productos

tienen la oportunidad de conocer los que se realiza a base de totumo.

Politica de precios

Al momento de implementar las estrategias de comercializacion y
distribucion de los productos es necesario incrementar los costos
manteniendo o aumentando el beneficio por lo que se considera que las
politicas de precios deben quedar establecidas en un margen entre los
$10000 y los $50000; resaltando que la calidad y las caracteristicas
culturales y naturales seguirdan prevaleciendo, auque con un toque
innovador; basado en otras materias que complementan los productos

como la madera, nailon, caracolas, calabozos, Bisuteria.

55



7. ANALISIS ADMINISTRATIVO

La estructura organizativa de la empresa es:

MUNDO ARTESANAL LTDA. Sera una empresa de responsabilidad
limitada, en donde los socios responden hasta el monto de sus aportes.
Se regira de acuerdo a lo establecido en los articulos 353 — 372 del
cédigo de comercio; se escogid esta forma por que asi se constituye una
empresa que puede generar utilidades en beneficio de sus socios,
ademas cumple con las regulaciones legales que implica todo negocio,
las cuales nos permiten operar sin ningun tipo de temores.

Mundo artesanal posee la siguiente estructura organizacional:

7.1 MANUAL DE FUNCIONES
Se indicara cada uno de los compromisos de los diferentes integrantes de

cada area en el establecimiento comercial artesanal.

Funciones del gerente

* Velar por el cumplimiento de los objetivos, politicas, metas y
estrategias de mercadeo y financiera de la empresa.

» Planeacion y organizacion debe ser previamente establecida, darle
una buena ejecucion y excelente control de cada actividad que se
realice.

* Lograr que las politicas y estrategias de ventas guarden la mayor
relacion a la hora de asignar los precios y al querer entrar al
mercado artesanal interno y nacional.

» Autorizar los pagos y recaudos de cartera.

» Estudiar y evaluar los estados financieros presentados por la
empresa con el visto bueno del contador.

» Hacer una adecuada delegacién de funciones cuando sea

pertinente.
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* La toma de decisiones debe ser fundamentada por las diferentes

evaluaciones que realice.

* Motivacién e incentivo al personal miembro de la empresa.

Funciones de la secretaria

Se encargara del ordenamiento, recopilacion y archivo de la
informacion obtenida por los movimientos con los proveedores
y clientes.

Lograr atender clientes y proveedores constantemente

Estara encargada del manejo de sistemas y la caja
registradora.

Preparar y presentar los respectivos informes cuando se les
requiera

elaborar los contratos con proveedores, clientes y demas

actividades que le sean asignadas.

Funciones de los operarios encargados de las ventas

* Atender con la mejor disposicion a los clientes que visitan el

negocio.

» Tener un adecuado conocimiento de las caracteristicas y atributos

del producto, para asi mismo, entregar la informacién requerida por

estos.

* Mantener la higiene y buena presentacion del local, para tener un

ambiente agradable y lograr la fidelizacidn de los clientes.

» Lograr la venta.

Funciones del contador

Verificar y controlar las operaciones contables de la empresa.

Tener en cuenta todas las obligaciones requeridas por la DIAN.
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» Elaborar los estados financieros de la empresa y preparar los
respectivos informes.
« Tener actualizada toda la informacion con las politicas

tributarias y fiscales.

Funciones del operario de bodega

* recepcionar los productos cuando llegue la mercancia.
* Velar por el estado satisfactorio de la mercancia en bodega.
* Ordenar la mercancia de la mejor manera ya que se pueda atender

rapidamente al bodegaje sin contratiempos.

7.1.2 Perfil del recurso humano requerido

En el establecimiento comercial MUNDO ARTESANAL Ltda. Para la
escogencia del personal se evalua el perfil de cada candidato donde
se mediran con parametros especiales, aspectos como conocimiento,

experiencia, aptitud y actitud.

El perfil exigido para cada operario es el siguiente:

Gerente: Debe haber realizado estudios universitarios en
administracion y gerencias de empresa, con énfasis en mercadeo,

con conocimientos financiero satisfactorio.

La experiencia minima un afio en cuanto a negocios de esta indole se
refiere, debe contar con buenas relaciones interpersonales y una
iniciativa creativa y visionaria para una excelente proyeccién del

negocio.
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Secretaria: El estudio en secretariado debe ser reciente con objeto de
contar con la suficiente informacién acerca de sistemas informaticos y
contables, debe tener una impecable presentacion y un buen manejo
de los medios comunicativos, con aptitudes de cordialidad y buena

atencion, buenas relaciones personales.

Operario de ventas: Se requiere que sea bachiller con conocimientos
y experiencia en ventas, con conocimiento de las artesanias, con
buenas relaciones y una excelente presentacion personal, que

demuestre entusiasmo y educacién a la hora de atender al publico.

Auxiliar contable: Se requiere contar con estudios técnicos en
contabilidad y desempefio eficiente y pulcro en el campo. Debe contar

con una experiencia laboral resaltada en honestidad y ética.
Operario de bodega: Contar con estudios de bachillerato, excelentes

condiciones fisicas, puntual, organizado y con buenas

recomendaciones en el aspecto honradez, seriedad y lealtad.
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7.2 figura 3: ORGANIGRAMA DEL ESTABLECIMIENTO COMERCIAL

MUNDO ARTESANAL LTDA.

GERENTE
_______ AUXILIAR CONTABLE
SECRETARIA
AREA DE BODEGA Y AUXILIAR
VENTAS DE SERVICIOS
VENDEDORES OPERARIO DE

BODEGA
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7.3 MARCO LEGAL

El fondo microempresario para las pequefias y medianas empresas
(Fomipyme) esta hecho para financiar proyectos que apoyen la creacion
de empresa, la promocion del espiritu empresarial en el sector micro,

pequeia y mediana empresa.

Los proyectos que serian Factibles son:

Modernizacidon de procesos de comercializacion y distribucion de
artesanias, investigacion de mercados, diversificacion de productos,
desarrollo de la cadena de grupos de empresas, disefio de prototipos y
planes pilotos, programas de comercio electronico, informacién de
mercados, desarrollo sostenible y programas de calidad, asistencia

técnica, participacion en ferias y eventos.

La Ley 590/2000 esta basado en la nueva Ley Mipymes y en la
participacion de mesa de trabajo realizado por el banco interamericano de
desarrollo, BID, el departamento nacional de planeacion y Acopi
(asociacion Colombiana de pequefas y medianas empresas) en 1998,
con el fin de elaborar y discutir las bases del documento “politicas para el
desarrollo de la pequefia y mediana empresa en Colombia”. Se
caracteriza por resaltar los aspectos mas importantes de la Ley, las
oportunidades y los inconvenientes que este tipo de empresa tiene en

Colombia.

El gobierno nacional por medio del desarrollo, ya tiene practicamente lista
una parte de la reglamentacion de la Ley 590 de Julio de2000, en virtud
de la cual se establecid una politica de Estado para el desarrollo del
micro, pequefia y mediana empresa nacional, Uno de los primeros
decretos tiene que ver con los mecanismos de acceso y manual de
operaciones del fondo de modernizacién y desarrollo tecnoldgico, llamado

Fomipyme.
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7.3.1 Aspectos Juridicos

Para efectos de la constituciéon legal de la empresa de comercializacion y
distribucion de artesanias a base de totumo “ MUNDO ARTESANAL ”, se
realizaran los tramites respectivos para este proceso, establecidos en el
cédigo de comercio en sus articulos N° 110 (constitucién y prueba de la
sociedad comercial) y N° 353 ( de la sociedad de responsabilidad

limitada).

Se procede:

Acta de constitucién de la empresa donde estaran todos los aspectos

requeridos y a saber por los socios que la conforman.

ART 1: La sociedad tendra razén social MUNDO ARTESANAL LTDA.

ART2: El domicilio principal de la sociedad sera en el Municipio de
Sampués Cra. 23 N° 27-17

ART 3: Los socios seran:

« LEIDY ORTEGA BENITEZ, CC N° 64.721.980 de Sampués

« JHOVANY ROMERO LAZARO, CC N° 92.640.986 de
Sincelejo

ART4: EIl término de duracion de la sociedad es de 5 afios, contados a
partir de las fechas de la constitucion prorrogables o disolubles antes del

término legal por voluntad unanime de las partes.

ART5: La sociedad tendra como objeto principal la creacién vy

comercializacion de artesania a base de totumo.

62



ARTG6: La responsabilidad de los socios sera limitada al monto de sus

respectivos aportes.

ART7: La sociedad tendra como érganos directivos a la administracion y

la junta de socios.

ARTS8: El gerente tendra como funcion la administracion y representacion

legal de la sociedad y el uso de su firma para efectos legales.

ART9: Funciones de la junta Directiva:

Nombrar y revocar el gerente

Delegar funciones

Reformar y aprobar estatutos y politicas de la empresa
Decretar la disolucion y liquidacion de la sociedad

Otros que le sean asignados.

ART10: Causales de Disolucion:

Por vencimiento del termino de duracién del contrato o sociedad
Por resolucion de la Junta de Socios

Por pérdidas que afecten el capital social.

63



7.4 RECLUTAMIENTO Y SELECCION DEL PERSONAL

Las fuentes que se tendran en cuenta para el proceso de reclutamiento

seran las siguientes:

* Bolsa empleo
* Universidades del entorno

« SENA

Con respecto a la seleccion del personal esta sera hecha por la junta
de socios quien tendra en cuenta varios factores para la seleccion de

los empleados como son:

* Inspeccién de las hojas de vida
» Evaluacién de las hojas de vida
* Entrevistas

» Seleccion del personal

e Incorporacion a la empresa.
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7.4.1 Tipo de contrato

El contrato para el personal administrativo y de venta sera escrito y a
término fijo, ademas contendra las clausulas que las partes acuerden

libremente, también tendran informacioén relacionada con:

* Nombre de las partes e identificacion

» Direcciéon de domicilio de las partes

* Lugar de trabajo

* Lugary fecha de celebracion del contrato

* Naturaleza del trabajo, cuantia de la remuneracion, forma y
periodo de pago.

e Duracion del contrato.
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8. ANALISIS TECNICO

8.1 LOCALIZACION

8.1.1 MACROLOCALIZACION

El presente proyecto esta enfocado especialmente en le departamento de
sucre y especificamente en el municipio de Sampués.

El municipio de Sampués es un punto estratégico para la localizacién del
proyecto ya que nos permite tener gran influencia en los sectores
turisticos del departamento, teniendo asi una ventaja logistica en cuanto
al acceso de turistas.

A parte de esto permite el acceso de otros destinos nacionales para la
venta del producto.

Las condiciones ofrecidas por el municipio son buenas y nos ofrece
ventajas como: vias de comunicacion, medios de comunicacion, cultura
artesanal difundida en su territorio, acceso a la mano de obra necesaria,
acceso a los proveedores, etc.

Como quedo claro en el estudio de mercado la poblacion objeto del
proyecto son el personal turistico proveniente de las principales ciudades
del pais, por lo tanto la cercania al mercado meta la unidad
comercializadora se establecera en este municipio, y asi poder colocar el

producto facilmente a disposicion de los clientes.
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Tabla 28 Definicion de macrolocalizacion mediante el método cuantitativo por

Puntos
Peso ALTERNATIVAS DE LOCALIZACION
Factores Relevantes | Asigna SIN_C_:ELI_E,JO —— SAM.PUI.E,S —
do Calificacion Calificacion Calificacion Calificacion
Esc: 0-100 ponderada Esc: 0-100 ponderada
« GEOGRAFICO
Acceso de los | 0.125 70 8.75 100 12.5
consumidores
Ubicacion 014 |50 7.0 95 13.3
proveedores
Condiciones vias y | g 175 | g5 10.2 90 11.25
transporte
Importancia turistica 0.14 65 9.1 100 14.0
e SERVICIO
Luz electrica 004 |70 2.8 60 2.4
Telefono 0.04 |60 2.4 50 2.0
Agua 0.06 |50 3.0 40 2.4
«  ECONOMICO
Politicas y planes 0.08 60 4.8 75 6.0
De desarrollo
Tendencias de | 0.07 65 455 70 4.9
desarrollo
Actividades
economicas conexas | 0 06 70 4.2 80 4.8
«  GUBERNAMENT
ALES
Norma y regulacion
especifica 0.04 65 2.6 65 2.6
Actividad de la
comunicacion 0.08 70 5.6 85 6.8
TOTAL 1.00 64.9 82.95

Después de un analisis de las variables que incurre el municipio de

Sampués en comparacion con Sincelejo, podemos apreciar que la mejor

alternativa para la realizacion del proyecto es el municipio de Sampués,

ya que al observar el andlisis este reflejo una puntuacion de 82.95 a

diferencia de Sincelejo con un 64.9, esto se explica por factores tales
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como: acceso a los consumidores (turistas), importancia turistica,
actitudes de la comunidad en cuanto a productos artesanos y demas
factores.

Representando ventajas admisibles que hagan progresar el proyecto y

brindarle un mejoramiento continuo a periodos futuros.

8.1.2 MICROLOCALIZACION

Una vez seleccionada el municipio de Sampués como zona de
macrolocalizacion, se procedera a determinar los puntos estratégicos a
tener en cuenta que pueden ser relevantes para la ubicacién del

establecimiento comercial artesanal, en los siguientes lugares.

* Local ubicado ala via troncal entrada Sampués — Sincelejo

* Local ubicado a la via troncal salida Sampués — Chinu.

Para la Microlocalizacion optima del proyecto en el municipio de
Sampués, se utiliza el método de ventajas y desventaja cualitativa por

puntos en el que se tuvieron en cuenta los siguientes factores:

> Costo de transporte del producto: El costo de transporte se
refleja en la orden de pedido que se vaya a efectuar, ademas por
su cercania a Chinu es menos costoso buscar los productos.

» Tarifa de servicios publicos: Se contara con los servicios
publicos  domiciliarios  necesarios para un  adecuado
funcionamiento, ademas el sitio se presenta para la disminucion de
costos en cuanto a los servicios.

> Facilidades de comunicacion: En la zona donde estara ubicada
Mundo artesanal, existe gran concurrencia de personas disponibles

a adquirir productos ofrecidos por la comunidad artesanal.
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Espacio disponible para expansién: ElI sitio presenta
posibilidades de expansion tanto comercialmente, como en
infraestructura fisica, siendo este un beneficio para el acceso de
los turistas.

Costo de arriendo: La via troncal occidente salida Sampués —
Chinu se presenta para la postura del proyecto ya que el arriendo
de esta parte de la via es menos costosa que la parte de las
salidas de Sampués — Sincelejo.

Espacio disponible para parqueo: El sitio es bastante adecuado,
de facil acceso y comodidad para clientes que visiten el lugar
turistico en vehiculo.

Ubicacién del local respecto a condiciones del entorno: El local
estara ubicado en un area agradable, con todas las condiciones en
cuanto a la presentacidon y espacios disponible, cercano a los

demas locales artesanales.
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Tabla 29 ALTERNATIVAS DE LOCALIZACION

ALTERNATIVAS DE LOCALIZACION

Factores Peso SALIDA SAMPUES - | SALIDA SAMPUES - CHINU
Asign
Relevantes adog SINCELEJO
Callificacién Calificacion Callificacién Callificacion
Esc: 0-100 ponderada Esc: 0-100 | ponderada
» Costo
transporte  de | 4 075 | 45 3.375 50 3.75
productos
e Tarifas
servicios 0.075 | 45 3.375 30 2.25
publicos
e Facilidad de | 0.20 50 10 60 12
comunicacién
« Espacio 0.25 70 17.5 90 22.5
disponible para
expansion
0.10 65 6.5 70 7
e Costo arriendo
. Espacio 0.10 80 8 60 6
disponible para
parqueo
+  Ubicacion local | %0 85 17 100 20
(respecto a
condiciones del
entorno)
TOTAL 1.00 65.75 73.5

El andlisis de la microlocalizacion del proyecto mediante el método de
puntos reflejo que el sitio con mejores alternativas y ventajas estratégicas
es el local ubicado en la via troncal occidente salida Sampués — Chinu,
esta seria la opcion mas viable, cabe recordar que por esta parte de la via
es que transita la mayoria de turistas provenientes de las principales
ciudades, como podemos observar en el cuadro sumo un total de 73.5
en comparacion con la via troncal entrada Sampués — Sincelejo que

arrojo un total de 65.75, ademas ofrece otras variables que son
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relevantes como es que como la factibilidad de comunicacién con una
puntuacion de 12, entendida esta como la comunicacién con los turistas
intensados en artesanias y su acceso, y la tarifa de los servicios publicos
con una puntuacion de 2.25, lo que quiere decir que el uso de estas es
mucho menos costosa que la ubicacién Sampués — Sincelejo.

Lo anteriormente mencionado difunde que existen mayores ventajas y

mayores oportunidades de crecimiento y desarrollo.

8.2 TAMANO DEL PROYECTO

De acuerdo con la finalidad del proyecto para el montaje de un
establecimiento comercializador para la linea de productos artesanales a
base de totumo, la capacidad disefiada sera igual a la capacidad instalada
con el objetivo de obtener los resultados esperados es de suma
importancia utilizar en un 100% las capacidades y asi poder garantizar un

buen servicio y atencion al cliente.

Caracteristicas especificas para la comercializacion
» Selabora 6 dias a la semana.
* Las horas de trabajo seran de 8 horas diarias, en caso de
contingencias es de 200 horas anuales.
» 2 trabajadores para el oficio de ventas y atencion al cliente.
Cl = Capacidad instalada
CU = Capacidad utilizada
Cl = 6 Dias / semanas x 8 horas diarias
CU = 360 Dias / afo — 69 dias festivo y dominical — 25 dias
contingencias = 266 dias laborados x 8 horas laborales diarias = 2.128

horas / anual.
De acuerdo a las encuestas realizadas por el ministerio de industria y

comercio, en lo correspondiente a las variaciones en actitudes de

ventas del pais, estas arrojaron una variacion anual del 7.5%. (PIB).
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Para cumplir con el proyecto se ha tomado este porcentaje para

obtener la estimacién de la capacidad del proyecto de acuerdo a la

demanda y la variacion en ventas.

Tabla 30

Estimacion de las ventas

CUADRO DEMANDA Var. VENTAS ESTIMACION

ANOS

1 11.776 7.5 % 12.659,2

2 12.739 75 % 13.694 .42

3 13.702 75 % 14.729,65

4 14.665 7.5 % 15.764,87

5 15.328 7.5 % 16.800,1
Tabla 31

Ventas Por Mes Aio 2007

PORCENTAJE DE CIFRAS PARA EL ANO

MES PARTICIPACION 2007
ENE 11.5% 1246
FEB 4.9% 531
MAR 4.85% 525
ABR 10% 1084
MAY 4.85% 525
JUN 16.5% 1788
JUL 16.5% 1788
AGO 4.85% 525
SEP 4.85% 525
OCT 4.85% 525
NOV 4.85% 525
DIC 11.5% 1246
TOTAL 100% 10833

Fuente: Datos obtenidos por los establecimientos artesanales en sus libros de

relaciéon

TABLA 32

CRONOGRAMA DE VENTAS POR MES PROYECTADO
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. Anos
MES P. Pacion 1 2 3 2 5
ENE 11.5% 1.455 1.575 1.694 1.813 1.932
FEB 4.9% 620 671 722 772 823
MAR 4.85% 614 664 714 764 815
ABR 10% 1.266 1369 1473 1576 1680
MAY 4.85% 614 664 714 764 815
JUN 16.5% 2.089 2.259 2.430 2.601 2.772
JUL 16.5% 2.089 2.259 2.430 2.601 2.772
AGO 4.85% 614 664 714 764 815
SEP 4.85% 614 664 714 764 815
OCT 4.85% 614 664 714 764 815
NOV 4.85% 614 664 714 764 815
DIC 11.5% 1.455 1.575 1.694 1.813 1.932
TOTAL | 100% 12659.2 |13694.4 | 14729.65 | 15764.87 | 16800

Fuente: Datos obtenidos por los establecimientos artesanales en sus libros de

relaciéon

En el cuadro anterior podemos observar las variaciones que sufren las
ventas durante el afio 1 del proyecto, es decir el aio 2008, las ventas mas
altas ocurren en los periodos de Enero, Abril, Junio, Julio y Diciembre con
un porcentaje total de 66%, esto se explica por los niveles de
temporalidad, estos meses comprenden vacaciones, ferias artesanales,
es motivo del

Por lo cual

30).

semanas santa, excursiones, etc.

comportamiento en ventas (ver tabla N° Cronograma de ventas
grafica) por la presencia de los turistas.

Cabe mencionar que los meses de febrero y marzo con un 4.9 y 4.85
respectivamente, refleja que por motivo de regreso de los turistas a sus
ciudades por lo cual la temporada es baja. Igual ocurre en el periodo de
agosto noviembre, estos son factores muy relevantes al fijar el proceso
de ventas ya que debe ser el adecuado para su ejecucion.
8.2.1 Determinacion Optima De Inventario

Promedio de unidades demandadas mensuales—p 1055 =

8.3%

Determinacion del inventario optimo a través del LOTE ECONOMICO A
ORDENAR (LEO).
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Inventario maximo

___Inventario promedio

Inventario

minimo

T
(Duracion del tiempo requerido para agotar un
inventario)

Para determinar el inventario optimo se debe calcular con la siguiente

formula dado que el resultado debe estar expresado en %.

2(0Q*S) = 2(0.083 *40000) = 6640 =11.96 —P»12%
K*C (0.0681 * 8175) 555
Donde:

OQ = Cantidad demandada promedio mensual (%)

C = Costo promedio por unidad (basado en la caracterizaciéon del
producto)

S = Costo de pedido

K = Porcentaje de mantener el inventario

Unidad demandada por mes x Costo promedio
Unidades demandadas en un aio

100

K= 6.81%
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Tabla: 33

Cronograma De Compras (Ventas X Inventario)

MES Venta x inventario Unidades de | Compras
optimo inventario

ENE 1455 * 12% 175 1630
FEB 620 * 12% 74 694
MAR 614 * 12% 73 687
ABR 1266 * 12% 152 1418
MAY 614 * 12% 73 687
JUN 2089 * 12% 251 2340
JUL 2089 *12% 251 2340
AGO 614 * 12% 73 687
SEP 614 * 12% 73 687
OCT 614 * 12% 73 687
NOV 614 * 12% 73 687
DIC 1455 * 12% 175 1630
TOTAL 12659 14.174

8.3 INGENIERIA DEL PROYECTO

Esta parte comprende el estudio de cada una de las actividades que se

realizan durante el proceso de comercializacion y distribucion de los

productos artesanales

implementacion de

a base de totumo tomando en cuenta

la

nuevas estrategias que contribuyan con el

mejoramiento de los procesos.

8.3.1 DESCRIPCION DE LOS PROCESOS
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En todo flujo de operaciones que se lleve acabo en una empresa se debe
determinar un esquema que describa paso a paso y en su orden las
actividades que se realizan e implementan durante un periodo

determinado, para facilitar su control y la evaluacion.

* Adquisicién de los productos
Para adquirir los productos se realiza una visita a los diferentes
proveedores de productos artesanales a base de totumo en la region. En
esta visita se determinan los términos de compra tales como las
cantidades, precios, formas de pago, descuentos, fecha de entrega de los
productos.
Aspectos muy importantes y que se deben negociar para poder proceder

a la compra del productos.

* Inspeccién de los productos
La inspeccion y seleccion de los productos se realiza de manera
minuciosa en procura de escoger los productos de mayor calidad y que

cumplan con las expectativas de los demandantes.

» Transporte de los productos a las artesanias
Seguidamente se procede al transporte de los productos utilizando los
servicios de un medio de transporte los cuales dirigen el pedido hacia el

punto de venta.

» Etiquetado y embalaje de los productos
El proceso consiste en plasmar la etiqueta en los productos para
identificar los productos con mayor facilidad a través de sus respectivas
referencias, luego se empacan para darles una mejor presentacion e

imagen.

» Almacenamiento de los productos
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Consiste en llevar los productos al almacén o bodega y organizarlos de
acuerdo a su referencia para asi facilitar su ubicacion y control de
inventario.
Para el almacenamiento de los productos se deben tener en cuenta una
serie de indicaciones y condiciones que garanticen el mantenimiento
optimo de los productos, tales como:

* Mantener los productos alejados de la humedad.

* A una temperatura de 30° centigrados.

« Empacados individualmente para evitar deformaciones

ocasionadas entre un producto y otro.

» Comercializacién y distribucién
Para la comercializacion y distribucion de los diferentes productos
ofrecidos a base de totumo, se realiza de forma directa en el
establecimiento o puntos de venta distribuidos en diferentes vitrinas y
estantes metalicos que permitan un contacto fisico de los clientes con los

productos ofrecidos.

e Promocién
En este punto se realiza una comunicacion interactiva entre el asesor de
ventas y el cliente a través de diferentes estrategias que incentiven a los
consumidores a la adquisicion y compra del producto.
Para mejorar este proceso se optara por implementar las siguientes
estrategias:
» Campanas publicitarias a través de medios de comunicacion como
la radio, la televisidn, vallas publicitarias, afiches, periddicos,
volantes.

* Comercio electrénico a través del Internet

» Disefo y creatividad en la parte logistica y ambiental.
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Implementacion De politica de descuento para el mayoreo y
minoreo.

Participacion y Organizacion de eventos regionales y nacionales
como expoartesanias.

Realizacion de rifas, entregas de premios, concursos, con la

participacion de medios y entidades culturales locales y regionales.

Proceso de venta y satisfaccion del cliente

Todas las actividades que se plantean anteriormente tienen una meta

comun:

Proporcionar un placentero servicio a | cliente.

Los productos artesanales a base de totumo deben estar disponibles

cuando y donde quieren los clientes; necesitan comercializarse vy

distribuirse con eficiencia para que el cliente pueda pagarlos y a su vez

complacerlos para que vuelvan.

Este proceso se determina con los siguientes pasos:

>

Llegada del cliente a Mundo Artesanal Ltda. EI vendedor le da la
bienvenida al cliente y se presenta.

En la parte de conocimiento del producto el vendedor lo atiende, le
muestra los diferentes productos y a su vez le da a conocer las
caracteristicas mas importantes de los productos tales como sus
usos, materiales, técnicas etc.

El cliente escucha al vendedor e inspecciona los productos, si el
producto cumple sus expectativas el tomara su decisiéon de
compra.

Si se lleva acabo la compra el vendedor se dirigen donde el auxiliar
de caja, le entrega el producto y el soporte de venta .el auxiliar de
caja empaca el producto, recibe le pago y da el vuelto si es
necesario.

El cliente se retira del establecimiento manifestando satisfaccion

por el servicio.
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» Si no se realiza la venta o no siempre se tomara en cuenta
sugerencias Yy opiniones departe del cliente para asi poder mejor

nuestros productos y el servicio.

8.3.2 FIGURA 4: FLUJOGRAMA DE LOS PROCESOS DE
COMERCIALIZACION

Adquisicion de los productos 48 h
Artesanales.
Inspeccion de los productos 3h

Artesanales.

Transporte de los productos a los
4h
Artesanos.

Etiquetado y embalaje de los
Productos.
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Comercializaciéon y distribucion Disefio y

creatividad

logistica

Proceso de venta y atencion
Al cliente.

oy

1/2

o>

—»en la parte

y ambiental.

— Implementacion
De descuento.
> Participacion y
Organizacion
De Ventas.

Llegada del cliente

QDConocimiento

Inspeccidon y compra
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8.3.3 CRONOGRAMA DE INVERSION PROYECTADO

Tabla 34 cantidades utilizadas por aino
vida afno |ano |afo |afo |afo [cantidades costo
CONCEPTO DESCRIPCION atil 1 2 3 4 5 totales unitario costo total
10 2
ESCRITORIO escritorio mecandgrafo sinca 2000 color tintilla anos |1 1 25000 50000
CAJA 2
REGISTRADORA Caja registradora royal refe 9170 ,40 Dpto. 1600 plu | 5 afios |1 1 300000 600000
10 2
SILLAS GIRATORIAS | silla giratoria secretaria mecanica anos 1 1 160000 320000
ESTANTES 10 4
METALICOS estantes con 6 divisiones 200*90*30 color rojo afos 2 1 1 72000 288000
computador AMO ATH LON 2000 mas procesador
1667 MHZ - disco duro 406 B maxtor memoria DDR 2
COMPUTADOR 256 MB 5 afos |1 1 2000000 4000000
VITRINA vitrina mostrador con burbuja 100*115 con rueda 5 ahos |2 1 1 4 120000 480000
10 2
TELEFONO caller phone EV -T31 241 D anos 1 1 40000 80000
10 6
SILLAS DE MADERA | sillas de madera tapizada color tintilla anos 2 1 1 1 1 30000 180000
MESA DE 10 1
COMPUTADOR de madera en tintilla anos 1 200000 200000
ABANICO Samurai 5 Aios |2 90.000 37.980
Lampara Silvana 1 Aios 3 40.000 126.600
10 2
ARRIENDOS sala de exhibicién incluye servicios anos 1 1 300000 600000
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8.3.4 INSUMOS REQUERIDOS MENSUALMENTE

Para el desarrollo de nuestras actividades requerimos insumos basicos tales

como empaques bolsas, utiles de papeleria, lapiceros entre otros.

De acuerdo para lo previsto los insumos requeridos para

describen la siguiente tabla:

el primer afo se

Tabla 35
) VALOR

DESCRIPCION CANTIDAD MENSUAL
BOLSAS Y EMPAQUES 2000 150000
PAPELERIA GLOBAL 30000
OTROS GLOBAL 20000
TOTAL 200000

Tabla 36

GASTOS ADMINISTRATIVOS

DESCRIPCION VALOR ANUAL
SERVICIOS PUBLICOS 552.000
SUMINISTROS 2.400.000
ARRIENDO LOCAL 2.400.000
PROMOCION Y PUBLICIDAD 500.000
FLETES (costo de transporte) 1.000.000
TOTAL 6.852.000
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Tabla 37
GASTOS DE PERSONAL

NOMBRE CANTIDAD SALARIO MENSUAL
GERENTE GENERAL |1 816.000
SECRETARIA 1 408.000

GENERAL

AUXILIAR 1 408.000

CONTABLE

ALAMCENISTA 1 408.000

VENDEDOR 1 408.000

8.3.5 ESTRATEGIAS DE OPERACION

1. Adecuacion del establecimiento, para poder brindar un buen servicio
buscando intensivamente persuadir al cliente con fundamentos de

mercadeo.

2. seleccion de informacion de la fuerza de venta para el desempeno

eficaz de las labores.

3. implementacién de estrategias de promocion con altos niveles de
capacidad en el canal, la cadena de aprovisionamiento vy
administracion de inventarios para emplearlos y desarrollar con éxito

una ventaja competitiva sostenible.

4. control y evaluacion de las actividades en base a la regulacidon y
seguimiento del comportamiento de la empresa hacia los objetivos y
metas. Si el resultado es bueno seguir mejorando y si es regular con
tendencia a malo tomar los correctivos necesarios para evaluar la

toma de decisiones y la implementacion de estrategias.
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8.3.6 NECESIDADES DEL RECURSO HUMANO

Para la puesta en marcha del establecimiento comercial artesanal es
fundamental el requerimiento adecuado del personal para la parte
administrativa de venta y atencién al cliente.

Para la organizacién de la estructura empresarial se estableceran 3 areas de
operacion integradas asi:

Area administrativa: esta integrada por un gerente y una secretaria.

Area operativa: esta integrada por dos operarios encargados de la venta en

el establecimiento y un operario encargado del bodegaje.

Area auxiliar: contaremos con un auxiliar contable.
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8.3.7 FIGURA 5: NECESIDADES FISICAS
LAY OUT PLANTA

BANO
BODEGA
3 MTS
BANO
1 MTS
PARTE ADMINISTRATIVA CONTABILIDAD
2,5 MTS 2,5 MTS
3 MTS 3 MTS
5 MTS SALA DE EXIBICION Y VENTA

8 MTS
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9. ESTUDIO FINANCIERO

Con los estudios de mercado y técnicos se logro identificar los recursos

necesarios para la operacion del proyecto en cuanto a necesidades del:

Personal, arrendamientos y otros costos y gastos que convertidos a valores

monetarios facilitan la realizacion del estudio financiero.

Objetivos Del Estudio Financiero:

» Estimar el capital de trabajo necesario para la puesta en marcha del

proyecto.

> Presupuestar el monto al que asciende los costos y gastos.

» Hacer un analisis de los costos identificando el punto de equilibrio de

las unidades a vender.
» Analizar a través de herramientas financieras como:
Flujo de efectivo, VPN, TIR, Relacion Benéfico Costo, la viabilidad del

proyecto.

Para el estudio financiero del proyecto para la creacion de un establecimiento
comercializador de productos artesanales a base de “Totumo”, se utiliza la

tasa de inflacion proyectada para el 2007 que es de 6%.
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La inversién del proyecto:

Deben hacerse para la implementacion del presente proyecto, asi:

* Inversiones diferidas o preoperativos de la empresa
* Inversiones fijas:

» Elementos de oficina y ambiente

Capital de trabajo

Antes de cualquier inversion para el ejercicio de la actividad es necesario

sacar licencias, elaborar estudios, etc.

Que permitan legalizarla, lo cual se hace antes de comenzar a producir o
venderse el servicio. Es decir, se establece los gastos preoperativos como se

observan a continuacion:

Tabla 38

PREOPERATIVOS

DETALLE COSTO TOTAL (%)
Gastos de organizacion (notaria, c. comercio, 200.000

etc.)

Licencias de funcionamiento y otras 150.000
Imprevistos y otros 70.000
Costo total 420.000
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Tabla 39
EL RESUMEN DE ACTIVOS FIJO

TANGIBLE VALOR ($)
Tangibles depreciables

Elementos de oficina 5.549.100
NO TANGIBLES

Inversidén en preoperativos 420.000
TOTAL ACTIVOS $5.969.100

Para calcular el capital de trabajo se tendra en cuenta el ciclo productivo para

lo cual se establece de un mes (30 dias):

Tabla 40
CAPITAL DE TRABAJO

DETALLE ANUAL( $) MENSUAL ($)
Mercancia no fabricada por la 103.613.383 8.634.449
empresa

Gastos administracién y ventas 44.213.302 3.684.442
Servicios publicos 552.000 46.000
Arriendos 2.400.000 200.000
Fletes 1000.000 83.333
Suministros 2.400.000 200.000
TOTAL $ 154.178.685 $ 12.848.224

El capital de trabajo necesario es por un valor de $ 12.848.224 mensual.
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INVERSION EN MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA

Tabla 41

V.
V. Total Vida
CONCEPTO Cant. | V. unit. V. total . . Depreciacion | Salvament
ano (2008) | util
(o)
5
ESCRITORIO 1 95.400 95.400 100.647 ) 20.129 0
(ahos)
2.031.614

CAJA REGISTRADORA 1 1.925.700 1.925.700 5 406.323 0
SILLAS GIRATORIAS 3 154.000 462.000 487.410 10 48.741 243.705
ESTANTES METALICOS 3 72.000 216.000 227.880 10 22.788 113.940
COMPUTADOR 1 2.000.000 2.000.000 2.110.000 5 422.000 0
VITRINA 2 120.000 240.000 253.200 5 50.640 0
TELEFONO 1 50.000 50.000 52.750 10 5.275 26.365
SILLAS DE MADERA 2 30.000 60.000 63.300 10 6.330 31.650
MESA DE COMPUTADOR 1 200.000 200.000 211.000 10 21.100 105.500
ABANICO 2 90.000 180.000 189.900 5 37.980 0
LAMPARA SILVANA 3 40.000 120.000 126.600 1 126.600 0
TOTAL $4.777.100 | $5.549.100 | $5.854.301 $1.167.906 $521.170
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9.1 PRESUPUESTO DE INGRESO

Precio de venta. El precio de venta actual es de $ 14.120

Tabla 42
PRODUCTO | |PRECIO | | PARTICIPACIO | | RESULTADO
N (%)
SOPERA 15.000 0.14 2.100
CUCHARA 7.000 0.06 420
TOTUMA 15.000 0.06 900
COPAS 5.000 0.035 175
ACCESORIOS 12.000 0.50 6.000
LAMPARAS 40.000 0.10 4.000
FIGURAS ANIMALES | |15.000 0.35 525
TOTAL 1 14.120
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NOMBRE DE LA EMPRESA O
PROYECTO

PRODUCTOS O SERVICIOS

Tabla

43

MUNDO ARTESANAL LTDA

DATOS ESTUDIO DE MERCADO

Valor Unitario del

Volumen de Ventas o

Descripcién Nombre programa Servicios 1er aio Crecimiento
Producto o Servicio 1 ARTESANIAS 14000 11.776 1
INFORMACION MACROECONOMICA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
1 | Crecimiento de las Unidades Vendidas (1) 1,80% 1,80% 1,80% 1,80% 1,80%
2 | Crecimiento de las Unidades Vendidas (2) 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
3 [ Crecimiento de las Unidades Vendidas (3) 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
Crecimiento de los Precios de ventas y/o Servicios
11(1) 6,00% 6,00% 6,00% 6,00% 6,00%
Crecimiento de los precios que influyen en el
Costo de Produccion 6,00% 6,00% 6,00% 6,00% 6,00%
Crecimiento de los precios que influyen en los
Gastos de Administracion 6,00% 6,00% 6,00% 6,00% 6,00%
Politica de Dividendos 0,00% 10,00% 20,00% 30,00% 40,00%
Tasa de Impuestos sobre la renta 35,00% 35,00% 35,00% 35,00% 35,00%
Politica de Cartera en Dias 0 0 0 0 0
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Tabla 44

PLANTA DEPERSONAL INICIAL SEGUN ESTUDIO TECNICO

PERSONAL ADMINISTRATIVO SALARIO
NOMBRE CANTIDAD INICIAL
Gerente General 1 816.000
Secretaria General 1 408.000
Auxiliar contable 1 408.000
vendedor 1 408.000
almacenista 1 408.000
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Tabla 45

MUNDO ARTESANAL LTDA
PLAN DE INVERSION PROYECTO

CIFRAS EXPRESADAS EN MILES DE PESOS

PERIODO
] TOTAL
DESCRIPCION ENERO | FEBRERO [ MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO | JULIO | AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE ANO

Inversién Fija

Terrenos 0

Edificios (galpones y Bodega) 0

Equipos de Computaciéon y
Comun. 2.000 2.000

Magquinaria y Equipos 2.732 2.732

Muebles y Enseres 817 817

Vehiculos 0

Herramientas 0
Total Inversion Fija 5.549 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 5.549
Inversién Diferida

Gasto Preoperativos 420 420
Total Inversién Diferida 420 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 420
Gastos Notariales 0
Inversién Circulante

Cuentas por Cobrar Reactivos
Otros 12.848 12.848
Total Inversién Circulante 12.848 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 12.848
TOTAL INVERIONES 18.817 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 18.817

Tabla 46
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MUNDO ARTESANAL LTDA
SUPUESTOS OPERACIONALES

DESCRIPCION HORIZONTE DEL PROYECTO
INGRESOS PERIODO 1 | PERIODO 2 | PERIODO 3 | PERIODO 4 | PERIODO 5
Volumen de Ventas
ARTESANIAS 11.776 11.988 12.204 12.424 12.648
0 0 0 0 0 0
Precios de Ventas
ARTESANIAS 14.000 14.840 15.730 16.674 17.675
0 0 0 0 0 0
Tabla 47
Depreciacion de Activos Fijos Vida Util en
Anos

Edificios 20

Equipos de Computaciéon y Comun. 5

Magquinaria y Equipos 10

Muebles y Enseres 10

Vehiculos 5

Dotaciones 5
Periodo de Amortizacion de la Inversion
Diferida 5
Tasa de impuesto a la Renta 35,00%

Renta presuntiva Sobre el Patrimonio

6%

Comisiones Ventas

0%

Tabla 48
FINANCIAMIENTO DELPROYECTO
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Recursos Propios

100,00%

Obligacién Financiera

0,00%

Tabla 49
MUNDO ARTESANAL LTDA
PROYECCION DE LOS INGRESOS OPERATIVOS
DESCRIPCION HORIZONTE DEL PROYECTO
INGRESOS PERIODO 1 | PERIODO 2 | PERIODO 3 | PERIODO 4 | PERIODO 5 TOTAL
Volumen de Ventas
ARTESANIAS 11.776 11.988 12.204 12.424 12.648 61.040
0 0 0 0 0 0 0
Precios de Ventas
ARTESANIAS 14.000 14.840 15.730 16.674 17.675
0 0 0 0 0 0
| Ingresos en Col$
ARTESANIAS 164.864.000| 177.901.920| 191.973.802| 207.160.559|223.549.320| 965.449.601
0 0 0 0 0 0 0
Total Ingresos de
operacion 164.864.000 | 177.901.920 [ 191.973.802 | 207.160.559 | 223.549.320 | 965.449.601
Tabla 50

MUNDO ARTESANAL LTDA




PROYECCION DE LOS COSTOS DE PERSONAL ADMINISTRATIVO

HORIZONTE DEL PROYECTO

DESCRIPCION PERIODO 1 | PERIODO 2 | PERIODO 3 | PERIODO 4 | PERIODO 5 TOTAL

Sueldos Personal Administrativo

Gerente General 816.000 864.960 916.858 971.869 1.030.181 4.599.868

Secretaria General 408.000 432.480 458.429 485.935 515.091 2.299.934

Auxiliar contable 408.000 432.480 458.429 485.935 515.091 2.299.934

vendedor 408.000 432.480 458.429 485.935 515.091 2.299.934

almacenista 408.000 432.480 458.429 485.935 515.091 2.299.934
0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0

Total Costos personal Administrativo

Mensual 2.448.000 2.594.880 2.750.573 2.915.607 3.090.544 13.799.604

Total Costos personal Administrativo

Anual 29.376.000 31.138.560| 33.006.874| 34.987.286| 37.086.523| 165.595.243

Tabla 51

PRESTACIONES SOCIALES Y APORTES PATRONALES PERSONAL DE ADMINISTRACION
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HORIZONTE DEL PROYECTO

DESCRIPCION PERIODO 1 PERIODO 2 PERIODO 3 PERIODO 4 PERIODO 5 TOTAL
Prestaciones
Cesantia 203.999 216.239 229.213 242.966 257.544 1.149.962
Intereses de Cesantia 24.480 25.949 27.506 29.156 30.905 137.995
Vacaciones 102.000 108.120 114.607 121.483 128.772 574.981
Prima de Servicios 203.999 216.239 229.213 242.966 257.544 1.149.962
Total Prestaciones Sociales 534.478 566.547 600.539 636.572 674.766 3.012.901
Parafiscales y seguridad
social 0
Salud Eps 195.840 207.590 220.046 233.249 247.243 1.103.968
Pensién 266.220 282.193 299.125 317.072 336.097 1.500.707
Arp 19.584 20.759 22.005 23.325 24.724 110.397
Caja 97.920 103.795 110.023 116.624 123.622 551.984
ICBF 73.440 77.846 82.517 87.468 92.716 413.988
Sena 48.960 51.898 55.011 58.312 61.811 275.992
Total aportes Patronales 701.964 744.082 788.727 836.050 886.213 3.957.036
Total prestaciones y
Parafiscales Mensualmente 1.236.442 1.310.628 1.389.266 1.472.622 1.560.979 6.969.938
Total prestaciones y
Parafiscales Anualmente 14.837.302 15.727.540 16.671.193 17.671.464 18.731.752

TOTAL SUELDOS

PRESTACIONES Y APORTES
PATRONALES PERSONAL
ADMINISTRATIVO 44.213.302 46.866.100 49.678.067 52.658.751 55.818.276 249.234.495
Tabla 52

MUNDO ARTESANAL LTDA

DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES




HORIZONTE DEL PROYECTO

DESCRIPCION PERIODO 1 | PERIODO 2 | PERIODO 3 | PERIODO 4 | PERIODO 5| TOTAL
Edificios 0 0 0 0 0 0
Maquinaria y
Equipos 273.200 273.200 273.200 273.200 273.200| 1.366.000
Equipos de
Computo y
Comunicaciéon 400.000 400.000 400.000 400.000 400.000| 2.000.000
Muebles y
Enseres 81.740 81.740 81.740 81.740 81.740 408.700
Vehiculos 0 0 0 0 0 0
Dotaciones 0 0 0 0 0 0
Total Gastos por
Depreciacion 754.940 754.940 754.940 754.940 754.940 | 3.774.700
AMORTIZACION DE DIFERIDOS
HORIZONTE DEL PROYECTO

DESCRIPCION PERIODO 1 | PERIODO 2 | PERIODO 3 | PERIODO 4 | PERIODO 5| TOTAL
Diferidos 84.000 84.000 84.000 84.000 84.000 420.000

84.000 84.000 84.000 84.000 84.000 420.000

Tabla 53




MUNDO ARTESANAL LTDA
CANTIDAD DE MATERIA PRIMA UTILIZADA EN CADA UNO LOS PRODUCTOS TERMINADOS

>
PRODUCTOS 1 2 3 4
>
NOMBRE PRODUCTO ARTESANIAS 0 0
UNIDAD PRECIO ANO
MATERIA PRIMA MEDIDA 0
| ARTESANIAS | unitario 8.175
Tabla 54

MUNDO ARTESANAL LTDA
PROYECCION DE LOS COSTOS DE OPERACION



HORIZONTE DEL PROYECTO

DESCRIPCION PERIODO 1 PERIODO 2 PERIODO 3 PERIODO 4 PERIODO 5 TOTAL

Gastos de personal 0 0 0 0 0 0
Honorarios 0 0 0 0 0
Capacitacién 0 0 0 0 0
Servicios 0 0 0 0 0
Gastos de Viaje 0 0 0 0 0
Vigilancia 0 0 0 0 0
Diversos 0 0 0 0 0
Depreciacion 273.200 273.200 273.200 273.200 273.200 1.366.000
Total Costos 273.200 273.200 273.200 273.200 273.200 0

Tabla 55

MUNDO ARTESANAL LTDA
PROYECCION DE PRECIOS DE MATERIA PRIMA EN LA UNIDAD DE CONSUMO
HORIZONTE DEL PROYECTO
MATERIA PRIMA PERIODO 1 PERIODO 2 PERIODO 3 PERIODO 4 PERIODO 5 TOTAL
ARTESANIAS 8.665,50 9.185,43 9.736,56 10.320,75 10.939,99

Tabla 56

MUNDO ARTESANAL LTDA
COSTOS TOTALES DE COMPRA DE MATERIA PRIMA

HORIZONTE DEL PROYECTO

MATERIAPRIMA| PERIODO1 | PERIODO2 | PERIODO3 | PERIODO4 | PERIODO 5 TOTAL
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ARTESANIAS 102.044.928,00 110.114.934,84 118.824.926,98| 128.224.987,41| 138.369.045,34| 597.578.823
0 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0
0 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0
0 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0
0 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0
0 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0
0 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0
GRAN TOTAL
COMPRAS 102.044.928,0 | 110.114.934,84 | 118.824.926,98 |128.224.987,41 | 138.369.045,34 | 597.578.823
Tabla 57
MUNDO ARTESANAL LTDA
PROYECCION DE LOSGASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS
HORIZONTE DEL PROYECTO
DESCRIPCION PERIODO1 | PERIODO 2 | PERIODO3 | PERIODO4 | PERIODO5 | TOTAL
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Gastos de personal 44.213.302 46.866.100 49.678.067 52.658.751 55.818.276 249.234.495
Honorarios 0 0 0 0 0
Capacitacion 0 0 0 0 0 0
Comisiones sobre ventas 0 0 0 0 0 0
Arrendamientos (Local) 2.400.000 2.544.000 2.696.640 2.858.438 3.029.945 13.529.023
Promocion y Publicidad 500.000 530.000 561.800 595.508 631.238 2.818.546
Seguros 0 0 0 0 0
Servicios 552.000 585.120 620.227 657.441 696.887 3.111.675
Gastos Legales 200.000 212.000 224.720 238.203 252.495 1.127.419
Mantenimiento y

Reparaciones 0 0 0 0 0
Gastos de Viaje 1.000.000 1.060.000 1.123.600 1.191.016 1.262.477 5.637.093
Dereciaciones 481.740 481.740 481.740 481.740 481.740 2.408.700
Diversos 2.400.000 2.544.000 2.696.640 2.858.438 3.029.945 13.529.023
Total Costos 51.747.042 54.822.960 58.083.434 61.539.535 65.203.003 265.582.065

Tabla 58
HORIZONTE DEL PROYECTO
DESCRIPCION PERIODO 1 | PERIODO 2 | PERIODO 3 | PERIODO 4 | PERIODO 5
Saldo Inicial 0 0 0 0 0
Ventas 164.864.000 | 177.901.920 | 191.973.802 | 207.160.559 | 223.549.320
Menos: Saldo Final (*) 0 0 0 0 0

102



| Recaudos Durante el periodo | 164.864.000 | 177.901.920 | 191.973.802 | 207.160.559 | 223.549.320 |
Tabla 59
MUNDO ARTESANAL LTDA
FLUJO DE CAJA
HORIZONTE DEL PROYECTO

DESCRIPCION PERIODO 0 | PERIODO 1 | PERIODO 2 | PERIODO 3 | PERIODO 4 | PERIODO 5|  TOTAL
INGRESOS DE EFECTIVO

Recaudos del periodo 164.864.000 | 177.901.920 | 191.973.802 | 207.160.559 | 223.549.320| _ 965.449.601
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EGRESOS DE EFECTIVO
Compras 102.044.928 | 110.114.935| 118.824.927 | 128.224.987 | 138.369.045 597.578.823
Otros costos de operacién 0 0 0 0 0 0
Gastos Admon y Ventas 51.265.302| 54.341.220| 57.601.694| 61.057.795| 64.721.263 288.987.275
Pago de Impuesto de Renta 4.125.209 4.412.389 5.147.884 5.963.593 19.649.075
Pago de Dividendos 0 819.444 1.912.071 3.322.573 6.054.088
Pago de deuda 0 0 0 0 0 0
Reinversion de excedentes 0
Total egresos de Efectivo 153.310.230 | 168.581.365 | 181.658.453 | 196.342.738 | 212.376.474 912.269.261
Flujo Neto de efectivo Operativo 11.553.770 9.320.555( 10.315.349| 10.817.821| 11.172.846 53.180.340
Inversion Inicial -18.817.400
Flujo Neto Total -18.817.400 | 11.553.770 9.320.555| 10.315.349 | 10.817.821| 11.172.846 53.180.340
Mas: Saldo Inicial de Caja 11.553.770 20.874.325 31.189.674 42.007.494
Igual: Saldo Final de Caja 11.553.770 20.874.325 31.189.674 42.007.494 53.180.340
Tasa Interna de Retorno (TIR) 48,89%
Valor Presente Neto (VPN) 16.799.547
Relacion B/C 1,06
Tabla 60
MUNDO ARTESANAL LTDA
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO
HORIZONTE DEL PROYECTO
DESCRIPCION PERIODO 1 | PERIODO 2 | PERIODO 3 | PERIODO 4 | PERIODO 5 TOTAL
Ventas Netas 164.864.000 | 177.901.920| 191.973.802 | 207.160.559 | 223.549.320 | 965.449.601
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Menos:
Costode Ventas 102.318.128 | 110.388.135| 119.098.127 | 128.498.187 | 138.642.245| 598.944.823
Utilidad Bruta en Ventas 62.545.872| 67.513.785| 72.875.675| 78.662.372| 84.907.075| 366.504.778
Menos:
Gastos de Administracion 51.747.042| 54.822.960| 58.083.434| 61.539.535| 65.203.003| 291.395.975
Amortizacién de Diferidos 84.000 84.000 84.000 84.000 84.000 420.000
Utilidad Operacional 10.714.830| 12.606.825| 14.708.241| 17.038.836| 19.620.072 74.688.803
Menos: Gasto Financieros 0 0 0 0 0 0
Utililidades Antes de Impuestos
10.714.830| 12.606.825| 14.708.241| 17.038.836| 19.620.072 74.688.803
Menos Provision de Impuestos 4.125.209| 4.412.389 5.147.884 5.963.593 6.867.025| 26.516.100
Utilidad Neta 6.589.620 8.194.436 9.560.357| 11.075.244| 12.753.047 48.172.703
Punto de Equilibrio 136.620.894 144.682.359 153.228.405 162.288.090 171.892.215
Porcentaje del costo 62,06% 62,05% 62,04% 62,03% 62,02%
Margen Bruto (de Contribucién) 37,94% 37,95% 37,96% 37,97% 37,98%
Margen Operacional 6,50% 7,09% 7,66% 8,22% 8,78%
Margen Neto 4,00% 4,61% 4,98% 5,35% 5,70%
Tabla 61
MUNDO ARTESANAL LTDA
BALANCE GENERAL PROYECTADO
HORIZONTE DEL PROYECTO
DESCRIPCION PERIODO 0 PERIODO 1 PERIODO 2 PERIODO 3 PERIODO 4 PERIODO 5
ACTIVOS
Activos Corrientes
Efectivo 11.553.770 20.874.325 31.189.674 42.007.494 53.180.340
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Cuentas Por Cobrar 0 0 0 0 0
Inventarios
Total Activos Corrientes 0 11.553.770 20.874.325 31.189.674 42.007.494 53.180.340
Activos No Corrientes
No Depreciables
Terrenos 0 0 0 0 0 0
Depreciables
Edificios 0 0 0 0 0 0
Equipos de Computacion y
Comunicacion 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000
Maquinaria y Equipo 2.732.000 2.732.000 2.732.000 2.732.000 2.732.000 2.732.000
Muebles y Enseres 817.400 817.400 817.400 817.400 817.400 817.400
Vehiculos 0 0 0 0 0 0
Dotaciones 0 0 0 0 0 0
Total Activo Fijo Depreciable
(Bruto) 5.549.400 5.549.400 5.549.400 5.549.400 5.549.400 5.549.400
(-) Depreciacion Acumulada 754.940 1.509.880 2.264.820 3.019.760 3.774.700
Total Activo Fijo Depreciable
(Neto) 5.549.400 4.794.460 4.039.520 3.284.580 2.529.640 1.774.700
Activos Diferidos 13.268.000 13.184.000 13.100.000 13.016.000 12.932.000 12.848.000
TOTAL ACTIVOS 18.817.400 29.532.230 38.013.845 47.490.254 57.469.134 67.803.040
PASIVO Y PATRIMONIO
Pasivos Corrientes
Proveedores
Otros Pasivos Corrientes
Porcién Corriente Pasivos a
Largo plazo
Pasivos Financieros a Corto
Plazo
Impuesto de renta por Pagar 4.125.209 4.412.389 5.147.884 5.963.593 6.867.025
Total pasivos Corrientes 0 4.125.209 4.412.389 5.147.884 5.963.593 6.867.025

Pasivos No Corrientes
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Pasivos Financieros 0 0 0 0 0 0
TOTAL PASIVOS 0 4.125.209 4.412.389 5.147.884 5.963.593 6.867.025
PATRIMONIO

Capital 18.817.400 18.817.400 18.817.400 18.817.400 18.817.400 18.817.400

Utilidades Retenidas 6.589.620 13.964.613 21.612.898 29.365.568

Utilidades del Ejercicio 6.589.620 8.194.436 9.560.357 11.075.244 12.753.047
TOTAL PATRIMONIO 18.817.400 25.407.020 33.601.456 42.342.369 51.505.541 60.936.015
TOTAL PASIVO Y
PATRIMONIO 18.817.400 29.532.230 38.013.845 47.490.254 57.469.134 67.803.040
DESCUADRE 0 0 0 0 0 0
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9.2 PUNTO DE EQUILIBRIO

Ingresos $164.864.000 —¥» 100 %
Costos Variables $ 102.318.128 > 62.06%
Margen Contribucion $ 62545872 _p 37.94%

C.F. 51.831.042 = $136.620.894
P.E. = > 0.37943895
Margen contribucidn
136.620.894 —p 138.238.617 9.758 unidades
P.E. (UNDS) = '
Precio 14.000

Para alcanzar el punto de equilibrio deben venderse 9.758 Unidades, logrando

asi que los ingresos sean iguales a los costos.
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9.3 CALCULOS DE INDICADORES DE RENTABILIDAD

9.3.1 VALOR PRESENTE NETO (VPN). Para determinar si la alternativa de
inversion del proyecto es viable o no, se determina mediante los siguientes

criterios:

 Siel VPN >0, la alternativa se acepta (rentable).
* Siel VPN <0, la alternativa se rechaza (no rentable).

« Siel VPN =0, es indiferente entre aceptar o rechazar la alternativa.

Para hallar el VPN es indispensable conocer la tasa minima atractiva de

rendimiento (TMAR), que para el caso de este proyecto sera de 20%.

VPN (20%) = Inversion + Flujo Efectivo 1 + ... [ Flujo efectivo N]
(1 + TMAR)' (1 + TMAR)Y

11.583.770 + 9.320.555 +10.315.349 10.817.821

VPN (20%) =- 18.817.400
(1+0.20)' (1+0.120)2 (1+0.20)° (1 +.20)"

+ 11.172.846
(1 +0.20)°

VPN (20%) = $ 16.799.547

Por lo anterior, se puede determinar que el proyecto para el montaje del
establecimiento comercial de artesanias a base de totumo en el municipio de
sampues es financieramente atractivo debido a que el dinero invertido produce

una rentabilidad superior a la tasa de oportunidad empleada.

9.3.2 TASA INTERNA DE RETORNO (TIR). Es el porcentaje con que se

devuelve la inversion al inversionista.
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Posible resultado:

* TIR > Costo de Oportunidad (C.O), La rentabilidad del proyecto es
superior a la esperada por el inversionista.
* TIR =C.O, La rentabilidad del proyecto es igual a la esperada.

» TIR < C.O, El proyecto no cumple con las expectativas.

TIR= 48.89%

Segun los datos arrojados por el computador, la TIR arrojo un porcentaje de

48.89% > 20% es decir, que el proyecto también es atractivo para este caso.

9.3.3 RELACION BENEFICIO COSTO

Se ha venido utilizando ante todo proyecto de inversion social, en proyectos
publicos, cuyo financiamiento proviene de organismos internacionales se
calcula mediante el consiente resultado de dividir el VPN de ingresos sobre el

VPN de los egresos.

RB/IC = VPN (INGRESO)
VPN (EGRESO)

$ 965.449.601
= = $1.06
$912.269.261

« RB/C >1 los ingresos son mayores que los egresos, el proyecto se
acepta.

e RB/C <1 los ingresos son menores que los egresos, el proyecto se
rechaza.

* RB/IC =1 los ingresos son iguales que los costos, por lo tanto estan

en un punto de indiferencia.
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Como podemos observar, la relacion beneficio costo es mayor que uno, por lo
tanto se acepta el proyecto ya que brinda la suficiencia necesaria para cubrir
los egresos del proyecto investigativo, es de mencionar que por cada peso de

costo que se genere el proyecto lo cubre con un peso y seis centavos.
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9.4 CONCLUSIONES DEL ESTUDIO FINANCIERO

El plan de negocio de la creacion de una empresa comercializadora y
distribuidora de productos artesanales a base de totumo en el municipio de
sampues, es financieramente factible, ya que al hacer todos los calculos
pertinentes para hallar la TIR, VPN y RELACION BENEFICIO — COSTO, estos

nos arrojan:

TIR: 48.89%

VPN: $ 16799.547

RB/C: $ 1,06

Ademas, la TIR es superior a la tasa de oportunidad esperada (20%), y el VPN
€S mayor que cero y arrojara una ganancia apropiada; indicando factibilidad
financiera del plan de negocios.

Por ende la realizacion del proyecto es sumamente atractivo para los

inversionistas.
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10. ANALISIS DE RIESGOS

MUNDO ARTESANAL ha detectado algunos riesgos inherentes a su actividad
de comercializacion, las cuales pueden ser un riesgo para la empresa, entre los

cuales tenemos:

1Riesgos ambientales
2Riesgos econdmicos
3Proveedores

4Clientes

5Negocios por temporada
6Responsabilidad del producto

7Margen de ganancias

10.1 RIESGOS AMBIENTALES:

En la empresa los materiales usados son directamente productos artesanales
ya confeccionados, los cuales no tienen desperdicio, pues vienen
confeccionados para su uso inmediato, por tanto en materia de
comercializacidn no se tienen problemas ambientales. Solo se genera papel de

las facturas y tiquetes de compra que son recogidos en una papelera.

En cuanto a la produccidn aunque no la ejecutamos en la empresa si es
necesario que se comente y eduque a los artesanos, por esta razon se debe
crear conciencia ecologica entre estos artesanos y promocionar que cada
artesano se comprometa a tener un pequefio plantio, ya sea en su
corregimiento o vereda donde habitan. Puesto se tiene una produccién
permanente en el tiempo, es decir, mantener un desarrollo sostenible del

proceso artesanal.
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10.2 RIESGOS DEL MERCADO:

Los riesgos que Mundo Artesanal enfrenta para ingresar al mercado y/o

expandirse e el mercado son:

En cuanto a los créditos se ha mencionado que se dara un maximo de ocho
dias para que el cliente cancele su deuda, por lo tanto por esta razén se preve
que la rotacion de inventarios se haga con esta periocidad y un maximo de 15
dias. Puesto que si la cartera no es recogida a tiempo, la empresa podria verse
en apuros para cubrir sus deudas, por lo cual se evita considerando el manejo
del capital de trabajo para 30 dias, es decir la cantidad suficiente para cubrir
deudas con los artesanos, pago de servicios, arriendos y personal de planta,
entre otros, sin depender de recoger la cartera durante este mes.

De otro lado Mundo Artesanal, considera que los clientes se les puede
mantener cautivos con los disefios exclusivos, es decir, disefios elaborados a
peticion del cliente, lo que daria un toque de glamour y exclusividad a nuestros

disefios y los clientes pueden mantenerse satisfechos.

Crecimiento de la competencia y de la industria:

La competencia mas clara son los mismos artesanos, y en cuanto al
crecimiento, a pesar de todas las actividades y capacitaciones hechas a estos
grupos aun no logran posicionarse como una alternativa econdmica real,
puesto que les falta sentido de pertenencia y no tiene n un lider con capacidad
gremial para conformar un grupo. Por lo que se les dificulta agruparse para
conformar sociedades; esto permite que la empresa pueda consolidar un

trabajo asociativo con una base solida para mantenerse en el mercado.
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10.3 RIESGOS FINANCIEROS:

Con respecto al costo de la estructura fisica:

Mundo Artesanal requiere una inversion en activos fijos de $5.549.000 pesos
ya que para que el area de venta y disefio funcione se requiere de la compra
de los elementos de oficina y un computador, ademas se requiere del capital de
trabajo para comprar mercancias y pagar a empleados, pagar el arriendo y los

servicios publicos.

Segun el andlisis del flujo de efectivo detectamos que el dinero que entrara a la
empresa en el primer afo de funcionamiento de la misma sera de $
164.846.000 pesos.

Para atender todos los costos y gastos de la empresa en un periodo de un afio.
Quedando un flujo neto, de $ 11.553.770 pesos después de pagar todas las

deudas procedente de la operacion.

Con respecto al margen de ganancias:

Es un riesgo para la empresa todos aquellos cambios adversos a las
condiciones econdmicas en la que atraviesa el pais; estos riesgos econémicos
pueden ser de inflacion, la recesion, y altas tasas de interés, ya que es de gran
importancia en nuestra empresa pues se cuenta con la carga de algunos

costos financieros.
Igualmente se miran aspectos generales del municipio, las cuales se puede

enumerar asi:

* Disminucion de las ventas.
* Aumento en los costos de compra de las artesanias.

e Disminucion de los precios de venta.
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De esto se puede concluir con relacion al precio escogido, que se tuvo en
cuenta las proyecciones futuras de estos y la historia de los mismos. Como se
explico en su momento, el mismo quedo con una disminucidn con relacién a las
posibles competencias, quedando entonces dos posibilidades, asi: que las
ventas disminuyan o en su defecto que aumente el precio de las artesanias.

En cuanto a las variables citadas, la disminucién en las ventas de los
productos es el de mayor importancia, siendo ademas, un factor muy probable,
dada las condiciones y tendencias econdmicas del pais, y en cuanto a los
precios es menos probable puesto que se cuenta con un grupo de artesanos en

otros municipios cercanos a Sampués que producen a un bajo precio.

Riesgos debidos a siniestros:

Para evitar riesgos debido a siniestros se elabora un plan de contingencia,
este plan se presenta para disminuir los riesgos predecibles mas comunes que
se pueden presentar en el proyecto, de los cuales se desarrollan los siguientes

programas:

Programa de prevencién de siniestros:

Dentro de las posibilidades de siniestros en la empresa esta los que pueden
derivarse de los accidentes con el transporte, y descargue de la mercancia,
atentados, o incendios; para esto de debe prever:

* no fumar en las instalaciones de la empresa

* mantener el botiquin de primeros auxilios de manera oportuna.

* En caso de accidentes dar aviso inmediato a las autoridades pertinentes.
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11. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

TOTAL
164.864.00 | 177.901.92| 191.973.80| 207.160.55| 223.549.32
INGRESO 0 0 2 9 0] 965.449.601
153.310.23 | 168.581.36 | 181.658.45 | 196.342.73 | 212.376.47
EGRESO 0 5 3 8 4912.269.261
flujo neto 11.553.770 | 9.320.555| 10.315.349| 10.817.821 | 11.172.846 | 53.180.340
% 7,008% 5,239% 5,373% 5,222% 4,998% 5,508%
Primer escenario
Disminucién de los ingresos en un 15 %
TOTAL
INGRESO | 140134400| 151216632| 163177731 | 176086475 | 190016922 | 820632161
153.310.23 | 168.581.36 | 181.658.45 | 196.342.73 | 212.376.47 | 912.269.26
EGRESO 0 5 3 8 4 1
flujo neto [ -13.175.830 | -17.364.733 | -18.480.722 | -20.256.263 | -22.359.552 | -91.637.100
% -9,402%| -11,483%| -11,326%| -11,504%| -11,767%| -11,167%
Segundo escenario
Aumenta los egresos en un 15 %
TOTAL
164.864.00 | 177.901.92| 191.973.80| 207.160.55 | 223.549.32| 965.449.60
INGRESO 0 0 2 9 0 1
104910965
EGRESO | 176306765 193868569 | 208907221 | 225794149 | 244232945 0
flujo neto | -11.442.765 | -15.966.649 | -16.933.419 | -18.633.590 | -20.683.625 | -83.660.049
% -6,941% -8,975% -8,821% -8,995% -9,252% -8,665%
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11.1 INTERPRETACION DEL ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Para hacer el analisis de sensibilidad se tendra en cuenta los siguientes

escenarios:

* Los ingresos bajan a causa de la disminucion de la temporada.

Primer escenario: Para esta situacién se plantea la posibilidad que los
ingresos bajen en un 15%, lo cual nos arrojo un resultado en el flujo neto
Total ($ -91.637100).

» Los egresos aumentan en un 15% por la escasez de la materia prima.

Segundo escenario: Cuando los egresos aumentan un 15% en el flujo neto
total tienen un valor negativo de ($ -83.660.049), mucho menor que el primer

escenario.

El analisis anterior dice que el proyecto es mas sensible a la baja de los

ingresos que a al aumento de los egresos.
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12. ANALISIS SOCIAL

Con la puesta en marcha de la empresa MUNDO ARTESANAL LTDA, como
establecimiento comercial dedicado al sector artesanal se pretende reactivar e
incentivar la comercializacién y distribucién de artesanias a base de totumo en
el municipio de Sampués, brindando a su vez la posibilidad de manipular
artesanalmente un recurso natural propio de la region a través del montaje de
un establecimiento comercial, que generara nuevas fuentes de empleo, la

cuales contribuiran con el mejoramiento de nuestra economia.

Los productos artesanales a base de totumo no contiene materiales de tipo
toxico que alteren la integridad humana, se pueden manipular facilmente y sus
caracteristicas lo hacen un producto natural y saludable. Ademas le da un
toque innovador y tradicional que embellece el entorno o lugar en que son
usados. Finalmente el desarrollo del proyecto traera tanto para sus realizadores
como para la sociedad en general, beneficios econémicos, sociales, culturales

y ambientales.

Beneficios econémicos

* Generara inicialmente 5 empleos directos y espera generar mas de 50

empleos indirectos.

¢ Anualmente se repartiran sus dividendos lo cual generara ingresos

para sus Socios.

» Pagara impuestos anuales, que generaran recursos para el municipio
que pueden ser retribuidos en obras de salud, educacién y obras que

producen impacto positivo en la sociedad.
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» Contribuye con el pago de las prestaciones sociales que fortalecen los
ingresos de instituciones con fundamentos social y educativo como el
ICBF y SENA.

Beneficios sociales

A través de convenios con instituciones educativas se brindara
capacitaciéon empresarial y agricola permanente, tanto a las familias
productoras de la regibn como personal de la empresa. De esta
forma se contribuye directamente con el crecimiento intelectual de la

comunidad.

Beneficios culturales
* Mediante la comercializacién y distribucién de artesanias a base de
totumo se permite rescatar la riqueza cultural y artesanal que tiene

las familias del resguardo indigena ZENU.

» la participacién en ferias artesanales y eventos a nivel nacional

contribuyen con el proceso de conocimiento de estos productos.

* el rescate de las actividades artesanales de la region fortalece

patrimonio cultural y humano de nuestra nacién.

Beneficios ambientales

* los desechos producidos en el proceso de produccion de las

artesanias a base de totumo son de tipo organico, biodegradables, lo
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cual reduce el riesgo de contaminacion. Se utilizaran para la

alimentacion y cria de animales como el ganado.

No existen fuentes de contaminacion endogenas, pues los productos
son naturales y en su elaboracion no se utilizan productos quimicos

daninos.

La empresa no produce ningun deterioro ambiental , puesto que es
comercializacion y distribucion , pero si se promocionara a través de
entidades gubernamentales y privadas los programas de
reforestacion y siembra de arboles de totumo en la zona indigena del
municipio de Sampués, para desarrollar programas de sostenibilidad
de la artesania a partir del mantenimiento de la materia prima

utilizada para su elaboracion
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13. CONCLUSIONES

El esfuerzo por desarrollar estrategias de comercializacion y distribucién para la
creacion de un establecimiento comercializador de productos artesanales a
base de “Totumo”, después de grandes investigaciones y gracias a Dios se
pudo establecer que el montaje del mismo en Sampues es una alternativa que
permite ser rentable a nivel local. Este proyecto de gran interés debe ser
complementado con otros subproyectos para ampliar la vision de forma
prospectiva, que permita a los diferentes turistas y en general personas de la
region, a obtener artesanias a base de totumo que sin duda alguna cuenta
con los criterios y estandares de calidad para adaptarse a los requerimientos

foraneos.

Los productos artesanales se han convertido en abanderados de grandes

empresas que hoy dia son pilares de éxito a nivel nacional.

Por todo lo anterior, la sumatoria de nuestro trabajo sera un peldafo, al menos

asi lo consideramos, para la mejor comercializacion de productos artesanales.
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UNIVERSIDAD DE SUCRE
ESTUDIO DE MERCADO PARA DETERMINAR LA FRECUENCIA DE
CONSUMO DE LOS PRODUCTOS ARTESANALES A BASE DE TOTUMO
EN EL MUNICIPIO DE SAMPUES

Nombres y apellidos

Ciudad estrato sexo

1. conoce usted los productos artesanales?
Si No

2. conoce usted los productos artesanales a base de totumo?
Si No

. Como se entero de la existencia del producto?

. por un amigo

. casualidad

. por un familiar

Q 06 T 9 W

. visita personal

. que tiene en cuenta para comprar el producto:
. presentacion

. precio

. importancia cultural

. calidad

Q O T 99 H

(3]

. que tipo de artesanias a base de totumo acostumbra a comprar:
a. soperas b. cucharas c. figuras en animales

d. accesorios e. copas f. lamparas

6. que opina de la presentacién del producto, es:

a. excelente
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b. buena

C. regular

7. como le gustaria la presentacion del producto:

7.1 Entorno al color
a. natural
b. matizado
c. en brillos
7.2 Entorno a la textura
a. tallados
b. lisos
7.2.3 si son tallados que tipo de figuras le gustaria
a. animales b. frutas
C. paisajes d. abstractos
7.3 segun el tamaio
a. grande
b. mediano
c. pequeio
8. usted adquiere los productos artesanales para usarlos en :
a. hogar
b. uso personal
c. oficina
d. automovil
e. otros usos
9. que cantidad de articulos artesanales a base de totumo compra
a.1
b. 2
c.3
d. 4

10. con que frecuencia visita los lugares artesanales

a. mensual
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b. semestral

c. anual

11. cuando visita las zonas artesanales lo hace en compaiiia de:
a. su familia

b. sus amigos

12. en que lugares acostumbra a comprar los productos artesanales:
a. artesanias
b. ferias

c. almacenes

13. cuanto estaria dispuesto a pagar por el producto artesanal a base de
totumo que mas le gusta:

a. $5000 - $10000

b. $10000 — $20000

c. $20000 - $30000

d. $30000 - $50000

e. mas de $50000
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