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INTRODUCCION

Todas las persona en el mundo tenemos un propésito de vida, la mayoria
deseamos tener una educacion por medio de la cual realizamos una trabajo para
conseguir unos ingresos econdmicos que nos permitan vivir una vida digna y llegar
a ser felices, pero lo que diferencia unos de otros es el cémo lo consiguen; Robert
Kiyosaki, en su libro “El cuadrante del flujo de dinero” habla de cuatro formas o
cuadrantes, el primero habla de ser “Empleado”, el segundo de ser “Auto
empleado”, el tercero de ser “Duefno de empresa” y el cuarto de ser “Inversionista”.
Cada persona econémicamente activa esta ubicada en uno de estos cuadrantes y
dependiendo de su propdsito de vida, toma un camino u otro. Personalmente he
decido enfocar mis conocimientos y habilidades en la consecucién de un negocio
que me permita llegar a una libertad financiera, a su vez he decido hacerlo en un
mercado y negocio del cual tengo conocimiento gracias a la experiencia obtenida
como empleada de una empresa privada por varios anos.

Por medio de este trabajo, se pretende analizar, si la idea de negocio que se
planteara mas adelante tiene viabilidad comercial, es decir, si existe mercado para
dicha idea. Razédn por la cual se ha realizado una investigacién por varios afnos,
en donde se ha tratado de obtener la mayor informacién posible respecto a
proveedores, competencia, producto, precios, modelos de negocio, etc. de modo
gue se plantee un negocio con conocimiento de causa para no salir en falso.

La investigacion se ha realizado especialmente en la ciudad de Bogota, en donde
existen varias empresas muy solidas y bien conformadas y un gran mercado, de
modo que el modelo se pueda replicar en la ciudad de Medellin en donde se ha
detectado una necesidad latente en oferta de este tipo de productos.

Se ha considerado que la mejor manera de abordar este estudio es partiendo de lo
general a lo particular, por lo cual se inicia con un andlisis del sector econémico
global y paso a paso se va introduciendo en aspectos esenciales y especificos
para determinar la viabilidad del mercado. La metodologia es basada en una guia
para investigacion de mercados desde una perspectiva practica, desarrollada por
el autor Jaime Torres Duarte, la investigacion contiene los siguientes pasos:

a) Analisis del entorno global y del sector en particular

b) ldentificacién del problema: razén por la cual se va a investigar
c) Objetivo general: propédsito general de la investigacion

d) Objetivos especificos: propdsitos especificos

e) Tipo de investigacion: Descriptiva.



Técnica de investigacién: cualitativa.

Disefio del instrumento: La recoleccion de la informacion ser realiza por
medio de la entrevista en profundidad, mystery shopper y conversaciones
informales con personas con perfil de clientes

Aplicacién y trabajo de campo: recoleccion de la informacion en las fuentes
Andlisis de resultados: presentacion de cada uno de los resultados por
pregunta y objetivo previsto

Conclusiones: analisis objetivo, frio y equilibrado de los resultados
generales cruzados con los objetivos

Recomendaciones: sugieren un camino a seguir



1. PERFIL DEL EMPRENDEDOR

Ingeniera Industrial, egresada de la Universidad Nacional sede Manizales,
cursando actualmente una Especializacion en Gerencia Logistica en la
Universidad de la Sabana en Bogota. Durante los ultimos 4 afos de experiencia
laboral he tenido la oportunidad trabajar en dos aéreas de una gran empresa
textilera, la primer experiencia fue como Planeadora de Demanda de la linea de
Negocio de Decoracidn, en donde tuve una cercana relacion laboral con las areas
de Mercadeo y Comerciales pudiendo obtener mucha informacién sobre el
mercado, modelos de negocios, comportamiento de la demanda y los habitos de
compra de los clientes. Posterior a esta experiencia, me he desempefiado como
Jefe de Sourcing, encargada de la consecucién y desarrollo de proveedores y/o
aliados estratégicos y de los productos terminados (telas) en el exterior para
cuatro unidades de Negocios; en este ultimo cargo, se ha conocido muy bien el
comportamiento del negocio en la decoracion desde la consecucion de
proveedores, pasando por el modelo de Mercadeo y penetracion de mercados,
hasta el conocimiento de los clientes y la competencia, ya que soy responsable de
la cadena de abastecimiento completa para productos de terceros.

La experiencia mencionada con anterioridad, ha proporcionado mucha informacion
en el modelo de negocio que se piensa implementar y ofrece mayor facilidad en la
gjecucion. Gran parte de la informacion consolidada en este documento se ha
obtenido durante arios de trabajo y por ende no se muestra un dato estadistico de
una encuesta especifica 6 un resultado de una investigacion cuantitativa realizada
como efecto del presente trabajo de investigacion; se expresa la informacion
obtenida de la relacion laboral con muchas areas al interior de la compatiia y de la
visita a muchas empresas y trabajo de campo que se ha realizado en el dia a dia
por los ultimos 4 anos.



2. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

Antes de tomar la decisién sobre cual oportunidad de negocio desarrollar, se
utilizé una metodologia disefiada por el Docente Francisco Zuhiga para la
evaluacién de ideas de negocios, la cual se muestra en el anexo 1.

La idea seleccionada nace por una necesidad detectada en el mercado de
Antioquia respecto a la falta de oferentes de productos textiles para tapiceria de
valor agregado en el canal minorista, especificamente en la ciudad de Medellin.,
es decir, existen empresas y/o comercializadoras que venden sus productos a
empresas fabricantes de muebles pero poseen dos debilidades, la primera es que
el producto ofrecido es basico y generalizado y la segunda es que no venden
cantidades pequenas, sélo existe una empresa que vende productos de alta gama
al detal.

Al mismo tiempo se ha detectado que existen muchas personas, amas de casa
especialmente, que les gusta renovar sus espacios, sin la necesidad de comprar
todos los muebles nuevamente y por ende buscan almacenes de telas para el
hogar que vendan productos bonitos, con valor agregado y que les vendan
pequenas cantidades, pero sélo encuentran al mismo oferente, el cual es bastante
costoso.

Teniendo en cuenta lo anterior y habiendo logrado una formacion profesional en
este medio, se plantea la siguiente idea de negocio: Comercializadora textil para
productos del hogar ubicada en Medellin en donde se ofrezcan productos de
valor agregado al detal y al por mayor.

El objetivo inicial y que se espera ratificar con este estudio de mercados, es ubicar
un almacén de telas en un sector semi-exclusivo en la ciudad de Medellin, dirigido
especialmente al mercado de los estratos 4-5-6, en donde encuentre un espacio
cdlido y agradable para la compra, con asesoria en decoracion y en donde se
pueda comprar desde un metro hasta la cantidad que se desee. El enfoque
principal es el comercio al detal, pero también por se puede vender al por mayor,
si los clientes asi lo desean.

Con la propuesta anterior, se pretende satisfacer la necesidad de un mercado no
atendido en la ciudad de Medellin y con un valor agregado que actualmente nadie
ofrece, como es el de prestar el servicio de disefio / decoracidon de espacios.
Operaria como una fusion de dos tipos de empresa, aquella que se dedica a
comercializar telas y aquella que se dedica a decorar interiores. Este modelo es
muy ganador, ya que a muchas personas les gusta cambiar y renovar sus
espacios, pero la mayoria no saben como hacerlo o que conceptos estan de moda
y se sienten muy satisfechas cuando un asesor especializado los orienta y los



acompana hasta el fin del proyecto, es decir, hasta que tienen el hogar
nuevamente decorado.

Gracias a la experiencia que se ha obtenido en el medio y al conocimiento de
operacién de tipos de negocios similares se deduce que el proyecto es viable en
cuanto a su parte econémica, sin embargo este aspecto también sera evaluado
cuando se realice el analisis de Viabilidad econdmica.

Es importante recalcar que el estudio de mercados se realiza principalmente en la
ciudad de Bogota, pese a que se piensa implementar en Medellin, ya que en
Bogotd se encuentra un mayor numero de empresas similares a la que se
pretende montar, el modelo de negocio lleva muchos anos y estd muy maduro,
existe varias zonas de la ciudad dedicadas s6lo al tema de decoracién de hogar y
los grandes distribuidores operan en la capital. Se pretende aprender del modelo
de esta ciudad y adaptarlo en Medellin, en donde aun existe un mercado no
atendido.
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3. IDENTIFICACION DEL PROBLEMA

¢,Es viable, desde el punto de vista de MERCADO, el montaje de una
comercializadora de textiles para el hogar en la ciudad de Medellin?

3.1. OBJETIVO GENERAL

Conocer aspectos relevantes y genéricos del mercado de los textiles para el
hogar, como precio, perfil del consumidor, competencia, proveedores, entre otros,
de modo que se establezca la viabilidad de la idea de negocio.

3.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Determinar si Medellin es una buena ubicaciéon geografica en Colombia
para el montaje del negocio.

e Establecer un perfil de consumidor de modo que permita ofrecer productos
acorde a las necesidades y gusto del mismo.

e Conocer el rango de precios de los textiles para el hogar segun los niveles
socioeconémicos.

e Encontrar la mayor informacion posible de la competencia.

e Conocer el funcionamiento de este tipo de negocios en las principales
ciudades del pais.

e Determinar si la asesoria en disefo es un valor agregado perceptible para
el consumidor
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4. ENTENDIENDO EL ENTORNO

Para entender el mercado de los textiles para hogar es necesario enmarcarse
dentro del mercado textil global y su impacto en la economia colombiana.

Segun el informe de la ANDI 2010, la industria Textil-Confecciones Colombiana
genera aproximadamente 130 mil empleos directos y 750 mil empleos indirectos,
lo que representa aproximadamente el 21% de la fuerza laboral generada por la
industria manufacturera. Hay cerca de 450 fabricantes de textiles y 10.000 de
confecciones, la mayoria son pequenas fabricas, el 50% tiene entre 20 y 60
maquinas de coser. Las principales ciudades donde se ubican son Medellin,
Bogota, Cali, Pereira, Manizales, Barranquilla, Ibagué y Bucaramanga.

El sector representa el 8% del PIB manufacturero y el 3% del PIB nacional.
Ademas constituye mas del 5% del total de exportaciones del pais, lo que lo
convierte en el sector de exportaciones no tradicionales mas importante.

La industria colombiana en textiles y confecciones procesa aproximadamente 200
mil toneladas métricas de fibras frente a 56 millones de toneladas que es la cifra
global. Partiendo de esta realidad y adicionalmente, las posibilidades de
crecimiento del sector dependen de su habilidad para posicionarse en nichos de
mercado especializados.

Para poder conquistar aquellos nichos de mercado en donde la diferenciacién mas
que el precio es el factor fundamental, este sector debe aprender a agregarle
mucho valor a la produccion y concentrarse en el conocimiento que a hoy se
posee en el mundo de la moda, factor que ubica ya a Colombia en ventaja
significativa frente a otros paises como Peru, Ecuador, México, e inclusive Brasil.

Actualmente, Colombia representa el 0.31% y 0.17% de las exportaciones
mundiales de textiles y confecciones respectivamente. Lo que lo hace responsable
del 0.25% del mercado mundial de la moda. Se ha convertido en uno de los
principales centros de moda en Latinoamérica, caracterizado por la innovacion, el
disefo, variedad de insumos y la calidad de sus creaciones. La gran acogida de
ferias como Colombiatex y Colombiamoda, las cuales reunen a las mas
prestigiosas companias textiles del mundo, es una muestra clara de esto; es un
pais que se conoce como un pais que sabe de moda, tal como lo ratifican pasadas
apreciaciones de conocedores del tema en Ferias de Milan.

No obstante, de la importancia actual del sector textil en la economia de Colombia
y de su reconocimiento en el continente, es importante reconocer que se ha
perdido competitividad y participacién, existen muchas dificultades para competir
frente a las importaciones asiaticas de textiles y ropa, de las cuales casi la mitad
son ilegales o copias falsas de marcas que a menudo se venden a un precio
significativamente inferior al precio del bien colombiano comparable. Segun ANDI,
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http://noticias.universia.net.co/tag/Andi/

la principal asociacion empresarial del pais, la mayor parte de esos bienes ilegales
proceden de China.

Aunque factor determinante, la amenaza asiatica no ha sido el Unico culpable de la
situacién del sector textil en Colombia. Paula Truijillo, directora de competitividad
de InExModa, la asociacion comercial del sector que patrocina Colombiatex,
afirma que parte de culpa reside en el propio sector, que ha crecido de forma
satisfactoria durante anos bajo la proteccion de un sistema internacional de cuotas
y un régimen cambiario favorable entre el ddlar estadounidense y el peso
colombiano pero invirtiendo poco en nuevas tecnologias y mercados. “No
estabamos caminando a la misma velocidad y con la misma agilidad que otros
paises”, explica. “Perdimos el tren y ahora tenemos que reinventarnos”.

La conjuncion de estos y otros factores ha tenido un resultado muy doloroso. En
los ultimos afios las ventas de textiles y ropa fabricados en Colombia se han
estancado en los 5.000 millones anuales, y eso a pesar del fuerte crecimiento del
resto de la economia. Segun Eduardo Botero, director ejecutivo de InExModa, aun
es mas preocupante que las exportaciones cayeron en el 2010 un 45%, hasta los
1.100 millones de délares cuando en 2008 alcanzaban los 2.000 millones de
dolares. Pocas son las empresas que han salido indemnes. Incluso Coltejer, todo
un icono en Colombia que da nombre al edificio mas alto de Medellin, ha estado al
borde de la bancarrota en los Ultimos afios y esté intentando por todos los medios
reestructurarse. Los trabajadores también estdn pagando un elevado precio;
segun ANDI el sector textil y de ropa ha perdido 35.000 empleos -15% del total-,
durante el 2009 y el 2010.

Es importante aclarar que la situacion se ha presentando con mas fuerza en la
parte de confecciones de prendas de vestir, sin embargo el mercado del hogar
también sufre las mismas consecuencias de la gran entrada de productos chinos,
tanto de los que entran legales como los ilegales, presentando una alta
competencia en precios. La ventaja de este tipo de productos Vs las prendas de
vestir es que existe una menor competencia y los productos provenientes de la
China, son vendidos por un tercero que encarece el producto y le permite al
fabricante competir por medio de otras estrategias de valor agregado diferentes al
precio.
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5. TIPO DE INVESTIGACION

El tipo de investigacion que se aplico en este trabajo, es la descriptiva, ya que se
utilizaron elementos formales flexibles para la recogida de la informacion,
utilizando la metodologia de la entrevista en profundidad dentro de la
investigacién cualitativa. Lo anterior, permitié recopilar la informacién de un
mercado informal, del cual no existe gran informacién en entidades publicas,
debido a su alto grado de especificidad, y a su vez permiti6 una interaccion con
propietarios o administradores de negocios similares y/o iguales al que se
pretende montar.

Existen otras fuentes de las cuales también se va a extraer informacién, la primera
es la investigacién de mercados que ciertas empresas privadas han realizado en
estos segmentos y la segunda es la visita como compradores “Mystery shopper”
a ciertas tiendas reconocidas en las ciudades de Bogota y Medellin.

5.1. ENTREVISTA EN PROFUNDIDAD

Con esta entrevista se pretende encontrar la mayor informacién posible de los
siguientes aspectos:

Modelos de negocios

Tamario del negocio

Tipologia de producto

Tipologia de clientes

Rangos de precios de ventas
Proveedores

Tiempos de servicio

Formas de abastecimiento
Variables que influyen en la compra
Observaciones y comentarios

Es importante aclarar que no se siguié un protocolo especifico y que no se
realizaron preguntas concretas directas, por medio del dialogo se abstrajo la
mayor informacion posible y de manera espontanea, ya que no todas las personas
son igual de abiertas para suministrar informacion.
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6. RESULTADO TRABAJO DE CAMPO

Para obtener informacion que se presentard mas adelante se realizaron las
siguientes actividades:

Visitas, en el rol de comprador y/o entrevistador a las tiendas de venta de
producto terminado (muebles) y las comercializadores de telas en las zonas
de la 1era de mayo, 12 de Octubre, calle 109 y Autopista Norte con calle
197 en Bogota. En total se visitaron mas de 30 almacenes, entre almacenes
de tela y almacenes de muebles.

Visita a la tienda mas reconocida de venta de telas para estratos altos en la
ciudad de Medellin (Diego Loaiza) y cuatro comercializadoras textiles
Entrevista en profundidad a las dos comercializadores mejor posicionadas
de tela en la ciudad de Bogota, cada una de ellas con un modelo de
negocio diferente, una con venta al por menor y la otra al por mayor.

La informacién del perfil del consumidor se obtuvo de una investigacién de
mercados de una empresa del sector privado.

6.1. CLASIFICACION DEL MERCADO OBJETIVO

Después de analizar el tipo de producto y el comportamiento de las 4 zonas de
venta en la ciudad de Bogota y las zonas de Medellin, se puede llegar a la
conclusion que existen dos tipos de mercado, el masivo y el exclusivo.

MASIVO EXCLUSIVO

6.1.1. Descripcion mercado Bogota

La zona “Primera de Mayo” vende para un mercado masivo, en donde se
encuentran telas basicas, unicolores y unas pocas con disefio, se evidencia que la
mayoria de los almacenes manejan el mismo tipo de tela y en muchas ocasiones
el mismo diseno, es decir no manejan exclusividad, su mercado objetivo es para
estratos bajos y no se preocupan por la calidad de las telas, su mayor foco es el
precio, el cual es muy parejo entre los almacenes de la zona. Existe una gran
venta de productos sintéticos imitacién tipo cuero y telas tipo “Suede”. Los
disenos ofrecidos son un poco rusticos y en su mayoria tipo Chenillas, muchos de
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ellos son imitaciones de telas ofrecidas en sectores un poco mas exclusivos de
Bogota.

La zona del 12 de Octubre, es una de las mas grandes en la ciudad, en donde se
encuentra una gran variedad de productos y precios, pero en su mayoria estan
enfocadas al estrato medio, la mayoria de las tiendas manejan un concepto mixto,
es decir, manejan exclusividad en ciertos tipos de tela (en su mayoria de
decoracién) y manejan masivamente el unicolor. Es importante aclarar que
cuando se habla de telas de decoracion, se habla de telas con disefios para
cojines, pufs y accesorios; cuando se habla de unicolor, normalmente se habla de
telas para el forrado completo de los muebles. Esta zona se considera como una
de las de mayor venta y con la mayor gama de productos.

La zona de la autopista norte con calle 197 vende en su mayoria muebles, alli no
se concentra la venta de telas, sin embargo, los muebles que se venden usan
telas de alta gama, con valor agregado, muchas de ellas adquiridas a los mismos
proveedores del 12 de Octubre y otras adquiridas en la zona de la calle 109.

La zona Calle 109, es la zona mas exclusiva de Bogota, alli el mercado objetivo
es el estrato alto, prima la exclusividad de la tela, sin querer decir que no se pueda
encontrar una misma tela en dos o mas almacenes. Se encuentran telas
importadas de Europa en su mayoria y manejan productos un poco mas
complejos, con variedad de fibras y texturas. Los precios son altos 6 muy altos.
Mas adelante en la etapa de precio se definiran estos rangos.

6.1.2. Descripcion mercado Medellin

En la ciudad de Medellin se encuentra algunas zonas textiles, pero no son tan
grandes ni tan reconocidas como en Bogota. La zona de la Cr 80 (Centro -
Occidente), se podria comparar con la del 12 de Octubre (Bogota), en donde se
ofrecen productos terminados para un estrato medio; adicional a esto existen
algunos almacenes de telas que venden a los tapiceros de la misma zona, no
tienen como enfoque el consumidor final.

Existen otras dos pequefias zonas que ofrecen producto masivo para estratos
bajos, son la calle 30 y el barrio San Juan que queda ubicado en el centro de la
ciudad, en esta Ultima zona se encuentran ubicados dos distribuidores grandes
con enfoque de precio bajo y totalmente masivo.

Existe una zona en ltagli que vende muebles, similar al de la autopista norte con
calle 197, en donde no se encuentran almacenes de tela, solo producto terminado.

Por ultimo existe el almacén de Diego Loaiza, el unico almacén en Medellin
disenado para estrato alto, muy exclusivo y con venta de producto al detal. Es una
tienda muy bien decorada y grande, que atiende la mayoria de las personas que
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compran al detal telas de alto valor, tanto para tapiceria como para cortineria, sus
precios son considerablemente altos y se asemeja mucho a las tiendas de la 109
en Bogota; la diferencia radica en que su portafolio de producto es muy grande.

Teniendo en cuenta lo anterior, se plantea que en el disefio de negocio se plantee
una tienda en Medellin enfocada a los estratos 4 y 5, en donde se maneje un
portafolio de producto exclusivo para las referencias decorativas y un portafolio
semi-masivo para las referencias unicolores, seleccionando siempre referencias
acorde al perfil de los consumidores de la region.

6.2. ZONAS TAPICERAS EN BOGOTA

En el punto anterior se pudo evidenciar como cada zona maneja un mercado
masivo, otros un exclusivo y otros un mixto, a continuaciéon se encuentran un
cuadro resumen de las caracteristicas mas importantes de cada zona textil en la
ciudad de Bogota:

AVENIDA AUTOPISTA

BARRIO 12 DE

PRIMERA DE CALLE 109

MAYO

NORTE CON
CALLE 197

OCTUBRE

4 ~ 4 /4
Precio es muy Se consume de Es un sector Prima
importante, todo, es una zona que se exclusividad,
SON Muy pocos mixta, ellos se esfuerza por mucha textura
los que se quieren acercar a tener telas y color.
arriesgan a disefio, color, exclusivas e
consumir algo textura que invierten en No importa el
del norte. encontramos en telas costosas precio.
Tienden a el norte con para que los
imitar al 12 de precios coémodos. muebles sean

\ Octubre /] \ )\ diferentes / \ /

6.3. CANALES DE DISTRIBUCION

Una vez analizados las diferente maneras que cada empresa tiene para realizar la
distribucién de sus productos, podemos agruparlos en tres grandes canales, el
Canal Distribuidor, son aquellas empresas que realizan la distribucion de sus telas
a almacenes de telas y en ocasiones a empresas fabricantes de muebles que
pueden comprar grandes volumenes, en la mayoria de los casos el Distribuidor es
a la vez un importador y/o un fabricante. El segundo canal es el Tapicero, es aquel
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que compra sus telas al distribuidor o al almacén de tela, pero su producto de
venta final es el mueble competo, en este caso este no se convierte en un canal
de andlisis para el proyecto, pero se concibe como un cliente potencial. El tercer
canal es el Almacén de tela, este ultimo es el canal que tiene el contacto directo
con clientes, lo hace a través de uno o varios almacenes ubicados en diferentes
sectores de la ciudad, normalmente compra al distribuidor y revende, dentro de
sus clientes se encuentran los tapiceros pequefios, personas naturales como
disenadores de interiores y decoradores, y por ultimo el cliente final, que en su
mayoria, son amas de casa y jovenes adultos.

En el grafico siguiente se encuentran descritas las caracteristicas mas importantes
de cada canal y los atributos relevantes del manejo de producto:

TAPICERO ALMACENES DE
TELA

2

Dosifica las \ ( Transforma Ias\ ( Expositor de Ias\

cantidades de telas, para Ultimas
telas por fabricar tendencias,
referencias. muebles. orientando al
e Agrupar e Interpreta las mercado
referencias de necesidades de e Aporta asesoria
varios los clientes y las en la decoracion
proveedores. traduce en un de los clientes, es
e Segmentan el producto. influenciador y en
portafolio acorde e Conocedor del ocasiones el
a la ubicacién de proceso decorador.
los locales. productivo de e Tiene el contacto
e Replicadoresy muebles y esta a con el cliente
voceros de la vanguardia final, por lo cual
informacion de respecto a las obtiene mucha
las empresas telas que se informacion del
textiles, tales encuentren de mercado y su
como tendencias. moda comportamiento

\_ AN NG /
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Dentro de la propuesta de negocio que se evalla en este proyecto, se plantea
incorporarse al Canal de Almacenes de tela, el cual pretende atender los tapiceros
pequenos, disefadores, decoradores, amas de casa renovadoras de ambientes,
adultos jévenes y parejas que estan en proyecto de amoblar o renovar espacios.

6.4. PRODUCTOS

Existen una gran variedad de productos en el mercado en Bogota, de los cuales
un porcentaje muy grande proviene de paises asiaticos y europeos y el resto son
nacionales, no se tiene el dato exacto del porcentaje de participacion de los
productos importados, pero se estima que supera el 60% de la oferta.

En este tipo de mercado no existen productos que sean perpetuos, normalmente
se ofrecen productos basicos, que son unicolores y son los utilizados para tapizar,
y productos de tipo decorativo, que son aquellos usados en cojines, pufs y
accesorios; pero el disefio de producto cambia acorde a las temporadas, es decir,
entre un afo y otro normalmente cambia la moda, puede ser en su color, disefio,
textura o construccién. Lo que sucede es muy similar al comportamiento en las
prendas de vestir, donde normalmente las prendas que se ven en un almacén son
diferentes entre lanzamiento y lanzamiento, por ejemplo, si hoy compro una blusa
con disefio de mariposas, es muy probable que si quiero comprar la misma blusa
dentro de un afo, ya no la encuentre. Pero tanto en el sector del hogar, como en
el de moda, también existen productos clasicos, el mejor ejemplo es el jean, en
donde este como producto existe y existird por siempre, pero con un pequeno
diferenciador entre temporada y temporada, puede ser la altura de la cintura, el
ancho de la bota, la intensidad de los tonos, el material, etc.; el jean es el mejor
caso comparativo con el producto de hogar que se llama basico y que
generalmente es unicolor, es un tipo de fibra que es clasica, pero se le realizan
pequenas modificaciones entre las diferentes temporadas.

La variedad de items que se encuentran en el mercado es enorme, pero se podria
clasificar de dos maneras, la primera acorde al uso y la segunda acorde a su
técnica de fabricacion.

Acorde al uso se clasifican en:
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UNICOLORES

Dentro de todos los almacenes visitados, se pudo evidenciar que no todos
manejan los tres tipos de productos, algunos se especializan en uno solo, otros
manejan dos tipos de producto y algunos pocos manejan los tres tipos de
producto.

En los tres casos se manejan productos unicolores y con disefio, cuando
hablamos de productos con disefo, se encuentran una gran variedad de técnicas
de produccién que le permiten a las fabricas involucrar un disefio en el producto,
los disefios se pueden aplicar por construccién de la tela con hilos de diferentes
colores, creacion de figuras desde su tejeduria, aplicacién de papeles especiales,
aplicacién de fibras cortas como el flock, cubrimientos con resinas, estampacion
de varios tipos, entre otros.

Acorde a la técnica de fabricacion se clasifican en:
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JACQUARES (alto
volumen, rango
amplio de precios,
todos los
segmentos)

MICROFIBRA

(alto volumen
bajo precio)

ESTAMPADOS
(compiten con el
Jacquard, no es muy
comun, precios
medios)

LINOS Y LONAS
ESTAMPADAS

(alto valor, alto
precio, baja rotac)

CHENILLES

(Sector masivo,
bajos precios)

SINTETICOS

(Cada vez cogen
mas fuerza)

Una de las situaciones que llama la atencién cuando se visitan almacenes de tela
o distribuidores es que realmente pocas personas conocen de los conceptos
técnicos de las telas, en muchos almacenes los vendedores ofrecen telas de cierta
naturaleza pero las llaman erréneamente, otros cuando se les pregunta por una
tela especifica no sabe de que se les esta hablando, y aun peor, mucho dicen que
las telas provienen de paises europeos cuando realmente son importadas desde
China o producidas en el pais.

En términos generales se evidencia muy poca capacitacién a las personas que
ofrecen los productos, lo cual podria llegar a ser una ventaja competitiva para el
negocio, ya que evidenciando esto, se pretende trabajar muy fuerte en la
capacitacién textil de los vendedores, deduciendo que el cliente estard mas
satisfecho y se sentira mas seguro de la compra cuando un vendedor habla con
propiedad y conoce del tema.

Otro aspecto que puede ser muy ganador en el negocio propuesto, es que se va a
ofrecer adicionalmente el servicio de asesoria en decoracion, el objetivo es contar
con un Disenador (profesional) con amplia trayectoria en este campo que les va a
brindar asesorias a las personas de acuerdo a las nuevas tendencias y de
acuerdo al perfil de cada consumidor, apoyado de un software de disefio que
ambienta espacios. Esta es una propuesta que actualmente no se encuentra en la
ciudad de Medellin, pero que estamos seguros, sera un factor clave de éxito,
teniendo en cuenta que la competencia sélo se enfoca en vender producto.
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En la siguiente grafica se adjuntan algunas fotos tomadas en Bogota, en donde se
puede observar como la mayoria de muebles se tapizan en telas unicolores y los
decorativos van en cojines y accesorios, también se muestran telas con diferentes
técnicas de fabricacion.

6.5. PRODUCTOS SUSTITUTOS

En el caso de productos textiles en general, hablar de productos sustitutos es un
poco diferente a cuando se habla por ejemplo de productos sustitutos de consumo
masivo, ya que, como se explicé en el punto anterior, no se ofrece siempre el
mismo producto. Lo que sucede en este caso, es que cuando un cliente va en
busca de una tela, no tiene el producto 100% definido en su cabeza (a no ser que
ya lo haya visto con anterioridad), puede que tenga claro un estilo, una gama de
colores y hasta un tipo de textura, pero el cliente, normalmente, va con la mente
abierta a ver que tipos de productos le ofrecen, para el seleccionar entre varias
opciones la que mas le guste. En este sentido los productos de una misma
empresa pueden ser sustitutos entre si y a su vez entre empresas.

Lo mas importante en este sector es tener disponibilidad de inventario y una
amplia gama de productos, ya que si el cliente no lo compra en mi tienda,
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seguramente no se va a esperar a que llegue una nueva coleccién, lo que hace es
comprarlo simplemente en otra tienda. En muchas ocasiones el cliente, que le
gusta mucho un producto agotado y que esta vigente en catalogos o exhibicién,
esta dispuesto a esperar un par de dias, a que llegue el reabastecimiento de
inventario, pero normalmente no espera mas de 15 dias.

Las maneras mas comunes para exhibir productos y darlos a conocer al mercado
es por medio de la exhibicién en vitrinas y por la creacion de catélogos que son
distribuidos entre disefiadores, tapiceros y decoradores, es importante resaltar que
para estos ultimos, el catalogo es una herramienta de trabajo muy valiosa.

Teniendo en cuenta lo anterior, se hace muy importante, la definicibn de un
modelo de reabastecimiento con cada proveedor y trabajar en conjunto con ellos
para que no se tengan ventas perdidas por falta de inventario, adicional a esto es
clave la creacién o adquisicion de catalogos, los cuales normalmente son
suministrados por el fabricante o distribuidor, para que sean repartidos a los
clientes definidos; adicional a esto, la creacidon y constante actualizacion de
vitrinas, debe ser un aspecto considerado en el modelo de negocio y en los costos
que se incurren por este motivo.

6.6. PRECIOS

El tema de precios es muy variado y se encuentran rangos muy amplios, por lo
cual se decidio clasificarlos en cuatro tipos:

e Precio bajo > hasta $12.000 (se encuentra en su mayoria microfibras
y sintéticos)

e Precio medio > $12.001 - $30.000 (Aca se encuentra concentrados
la mayoria de los productos, Chenilles, jacquares, lonas de origen
nacional y chino)

e Precio alto > $30.001 - $80.000 (productos de valor agregado en
fibras y disefio, se encuentran de todas las procedencias, chinos,
nacionales y europeos)

e Precio segmento muy lujoso > mayor de $80.001 (son en su
mayoria productos exclusivos que se vende bajo catalogo o bajo pedido,
en la mayoria de los casos no existe stock y son esencialmente
europeos. En este rango de precios también se encuentran algunos
cueros originales con un proceso especial).

El comportamiento del precio es muy similar entre Medellin y Bogota, de hecho, la
mayoria de distribuidores, distribuyen el mismo producto a las diferentes zonas del
pais, pero lo que hacen los distribuidores es dar exclusividad en algunas zonas y
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en algunos productos a ciertas tiendas especificas; la explicacion de este modelo
sera ampliada en la seccion de proveedores.

Teniendo en cuenta la clasificacion de precios en el mercado, su generalidad en
diferentes zonas y el mercado objetivo de la propuesta de negocio, se concluye
gue el rango de precios de los productos podria oscilar entre $15.000 y $80.000.

6.7. VARIABLES DECISORIAS EN EL MOMENTO DE COMPRAR

Las variables decisorias de compra, son un factor muy importante a considerar, ya
que ayuda a delinear la estrategia de ventas del modelo de negocio. Este es un
aspecto en el cual se hizo un énfasis especial en el momento de entrevistar a los
distribuidores y diferentes almacenes, a la vez que se complementd con un
analisis de perfil de consumidor, el cual sera detallado en el siguiente punto.

o DISENO: Es un aspecto variable segln el gusto del consumidor, pero en
términos generales se puede decir que debe ser estéticamente
aceptable, que corresponda a la expectativa del cliente y que esté en
linea con la tendencia actual. Normalmente los clientes recorren varios
almacenes antes de realizar la compra, por lo cual para ellos no es dificil
extraer que se encuentra en tendencia, adicional a esto, se encuentra
mucha informacion en revistas y TV.

e PRECIO: Es una variable muy importante para cualquier comprador,
pero es mas exigente en los mercados masivos.

e CALIDAD: La apreciacion de calidad se realiza a través de los sentidos,
en donde el tacto y la apariencia predominan. Es este aspecto es
importante aclarar que el concepto de calidad es percibido y no real, ya
que el mercado desconoce la parte técnica textil.

e GARANTIA: Es muy asociada con calidad y es otorgada por el
fabricante, cuando se dan garantias de largo tiempo (mayor a un afo),
se asocia con producto de buena calidad.

e ORIGEN: Es uno de los ultimos criterios que el fabricante y el cliente
revisan, algunos preguntan si es importada o nacional o si es China o
Europea, pero no es un criterio decisivo cuando se trata de una tela
estéticamente avanzada; pero cuando es una tela genérica si importa,
ya que existe un fuerte impacto en precio.

e DISPONIBILIDAD Y TIEMPO DE ENTREGA: En el caso de la venta
hacia consumidor final, se habla de que maximo esperan 15 dias
cuando el producto es realmente diferente al resto del mercado y de alto
valor para el cliente, pero en el caso de los tapiceros, es uno de los
criterios mas importantes, ya que compromete directamente el tiempo
de entrega del mueble al cliente. Cuando la tela solicitada no esta
disponible, el tapicero espera maximo entre 3 a 4 dias, si no le entregan
la tela, procede a comprar en otro lado, es decir, se pierde la venta.
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Con la informacién anterior, se puede concluir que es muy importante permanecer
actualizados en cuanto a las tendencias de moda, para lo cual se podria realizar
suscripciones a revistas que contengan alto grado de informacion, también se
puede plantear la opcion de realizar un viaje cada dos afnos a la feria textil mas
importante en decoracidén que se realiza en Alemania.

El los aspectos de calidad, origen, garantias y reabastecimiento, se consideran
faciles de manejar ya que se ha obtenido grandes conocimientos y experiencia en
el transcurso de los ultimos afos.

6.8. PERFIL DE LOS CONSUMIDORES (CLIENTE FINAL)

Este analisis de perfil de consumidor se obtuvo de estudios realizados por
empresas textiles con la metodologia de encuestas. Por confidencialidad de la
empresa, no se puede mostrar la encuesta, ni el nombre de los encuestados, pero
se pudieron obtener las conclusiones mas importantes.

Estéticos /

antojados Innovadores
349, / Clasicos
Modernos 9%
14%

ESTETICOS / ANTOJADOS 34%

La decoracién es una forma de armonizar su ambiente y ponerlo en corriente con
las tendencias mas actuales. Es un grupo altamente influenciable y se involucran
bastante en los procesos de decoracion. Suelen antojarse con facilidad y estan
buscando constantemente nueva informacion. No tienen un estilo claro o definido,
simplemente se van adaptando a lo que el entorno les vaya mostrando en temas
de decoracion. Existe una alta oportunidad de motivar cambios en la decoracién
de su hogar si se les muestran productos llamativos, actuales, variados vy
exclusivos. Se les atrae desde los sentidos y a través de la experiencia. En esta
clasificacion se encuentran personas de todas las edades.
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Tendencias:

Indagan nuevas tendencias, se informan de la decoracion de sus amigos,
renuevan su decoracién cuando cambian las tendencias.

Elementos que sobresalen: Se centran en el objeto y la belleza o estética
del mismo, se fundamentan en el locus de control externo (facilmente
influenciable por las tendencias).

Grupo interesante por la alta valoracién de productos de calidad, donde la
belleza de las telas es la que importa en el producto. Se rigen mucho por
las tendencias.

Tipologia:

Se mueven en circulos sociales mas estrechos, son selectivos en la
escogencia de sus amigos, les gusta ser el centro de atencién (inseguro),
se antoja de lo que ve en casa de amigos, comprador impulsivo.

Les gusta renovar objetos viejos dandoles un toque moderno, les gusta
guardar objetos decorativos y cambiarlos. Prefieren decoraciéon alegre y
llamativa

Decoran porque se les facilita dado que tienen buenos ingresos, suelen ser
impulsivos y quieren mostrar cosas nuevas

La decoracién es una forma de renovar / innovar sus espacios, pero siempre
dandoles un toque personal. Por encima de la moda y las tendencias, siempre se
impone su gusto y criterio personal. Por tanto, no son personas muy abiertas a la
asesoria pero quieren conocer todas las opciones que existen para desarrollar sus
proyectos. Les gustan las cosas sencillas pero actuales y también se involucran
directamente en todo lo relacionado a la decoracion. Se les conecta desde la
emotividad del hagalo Ud. mismo. La gran mayoria se concentran en grupo de
edades menores a 35 anos.

Tendencias:

Les gusta comprar productos ya listos, preferencia por pocos objetos,
prefieren pagar mas por objeto que saben que va a durar mas, les gusta
hacer ellos mismos los cambios, consideran que los accesorios son los que
le dan el toque al lugar, les gusta mantener una misma linea de decoracion.
Elementos que sobresalen: IDENTIDAD, MODA PERO BUSCANDO SU
PROPIO ESTILO. Es un grupo interesante de trabajar dado que le gustan
los cambios en la decoracién
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Tipologia:

e Planeadores de proyectos en pro de los cambios, se considera tradicional,
son los mas independientes, no les gusta consultar.

e El estilo refleja su personalidad y les gusta imponer su propio estilo, no les
gusta indagar en tendencias.

e La decoracion significa Armonia, ldentidad, Hogar. Son los de mayores
cambios en decoracion.

e Decoran porque necesitan poner su sello personal en todo lo que hacen y
su hogar es el reflejo de sus decisiones

e Definen su estilo de decoracién como minimalista.

e Les gustan los colores de moda y toman ideas de las exhibiciones de
muebles.

INNOVADORES / MODERNOS 14%

La decoracion significa darle alegria y sentido a los espacios. Este perfil de
personas necesitan siempre tener proyectos nuevos y su hogar esta en constante
revisién; sin embargo, no cambian por cambiar sino que sus cambios tienen un
sentido y estan siendo analizados.

El proceso de compra es mas racional que en los estéticos antojados, aunque
ambos expresan un deseo de actualizacion. Los innovadores pueden cambiar
menos que los estéticos, sin embargo cuando cambian, sus proyectos suelen ser
mas integrales. Buscan en la tela el disefio, pero estdn mas atentos de la parte
funcional que el grupo anterior, por tanto se les conecta desde ambos aspectos.
La poblacién se caracteriza por ser menor de 46 anos.

Tendencias:

e Prefieren objetos elaborados con materiales naturales, no les gusta renovar
objetos viejos, les gusta mezclar tendencias en decoracién, preferencia por
muebles sencillos, gusto por combinar diferentes materiales en decoracion,
les gusta decorar colores llamativos en hogar

o Elementos que sobresalen: la innovacion vy la actualizacion.

e Lo que impulsa a cambiar la decoracion es el estar actualizadas. Segmento
interesante porque toca elementos modernos, juveniles, eclécticos.

Tipologia:

e Planeadores enfocado a los cambios, les gusta proponer nuevas ideas, se
consideran tradicionales, no se antojan facilmente, son sociables y les
gusta tener muchos amigos.
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e Mira hasta el mas pequefio detalle, gusta renovar decoracién
permanentemente, la decoracién es parte importante de su vida, hacer
cambios decoracién lo hace sentir importante.

e Decoran porque tienen un deseo constante de actualizacion, tienen grupos
de referencia claros y ademas tienen un sentido aspiracional en el hogar.

e Decoracion significa: Renovar, Cambiar, Actualizarse. Compran mas
muebles que cortinas.

e Su estilo es mas contemporaneo y se identifican con lo minimalista; pero
también hay clasicos.

CLASICOS 9%

La decoracién es un proceso inherente a la vida y cambiar significa abordar una
nueva etapa, sin embargo, su estilo clasico y conservador siempre los acompana,
por tanto, la decoracion nunca significa revolucibn mas si renovacion. Decorar
también significa gastar y por tanto es un proceso que debe ser planeado
cuidadosamente, para eso es necesario cotizar, establecer presupuestos hasta
encontrar la mejor opcion.

El hecho de redecorar o renovar un espacio, también los hace sentir vigentes y
hace que las personas los conciban como mas cercanos y célidos, pues en las
otras facetas de su vida pueden ser un poco mas reservados. La pareja es
fundamental en el proceso de renovacién y hay una gran tendencia a complacer.
Normalmente son personas menores de 36 anos.

Tendencias:

e Gusto por mantener una misma linea de decoracidén, no le gusta la
decoracién alegre y llamativa. Prefiere pagar mas por un objeto que sabe
que le va a durar mucho tiempo, le gusta realizar el mismo la decoracién de
su hogar

e Para ellos es importante la moda, para no sentirse desactualizados, sin
embargo es un segmento que no esta fuertemente orientado al cambio por
tendencias sino que durante el transcurso de su vida mantiene la misma
linea clasica dandole unos toques diferentes pero no extremos a la
decoracion.

Tipologia:

e El que menos gusta de cambios, no planea proyectos de decoracion muy
frecuentemente, contrario a lo que se pensaria no se consideran tan
tradicionales.

e Los cambios en estilo de vida generan cambios en decoracion y hacer
cambios los hace sentir importantes; sin embargo, los cambios se dan mas
por necesidades funcionales.
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e Decoran porque los espacios y las etapas de la vida cambian y ellos deben
adaptarse. Porque es necesario para revitalizar el espacio y el hogar.

e Son menos orientacidén a colores de moda, mas gusto por colores calidos.
Le gustan las telas con textura moderada. Estilo clasico, con toques
contemporaneos

Tanto el perfil del consumidor como las variables decisorias en el momento de
comprar, permiten conocer a los futuros compradores y establecer un tipo de
asesoria acorde al perfil, de igual manera, esta informacién es muy util en el
momento de comprar los productos a los diferentes proveedores, pues tendiendo
en cuenta como se distribuye la poblacion se alinean las cantidades de referencias
a tener en cada estilo.

Es importante aclarar que en este tipo de negocios, la decision de Qué y Cuanto
comprar, por parte del empresario/emprendedor, no obedece a un estudio
estadistico de demanda o un factor unico decisional, la compra obedece al
conocimiento del perfil de los clientes y a la adaptacion de las tendencias de moda
mundiales a un segmento de mercado especifico, en donde se le ofrece una
amplia gama de productos al cliente para su seleccion.

6.9. DEMANDA POTENCIAL EN LA CIUDAD DE MEDELLIN Vs PUNTO
DE EQUILIBRIO DE LA PROPUESTA

En la ciudad de Medellin, segun estadisticas del DANE 2010, existe una
poblacién de 2.350.227 habitantes, la ciudad cuenta con una densidad poblacional
de aprox. 5820 habitantes por kildbmetro cuadrado. Solo 130.031 habitantes se
ubican en la zona rural de Medellin. El 46,7 % de la poblacién son hombres y el
53,3 % mujeres, todo lo anterior la convierte en la ciudad méas poblada después de
Bogota. Es el segundo centro econémico mas importante de Colombia. La ciudad
representa mas de 8% del PIB Nacional y en conjunto con el Valle de Aburra,
aportan cerca de 11%, siendo una de las regiones mas productivas del pais. Tiene
un PIB per céapita para el 2005 (con PPA) de US$ 5547.8 superior a las demas
ciudades principales de Colombia (excluyendo a Bogota [US$ 8411.2]) y una
densidad empresarial de 25 empresas por cada 1000 habitantes, lo que la
posiciona como la segunda mas alta de Colombia

La industria representa el 43,6% del producto interno bruto del Valle de Aburra, los
servicios el 39,7% y el comercio el 7%. Los sectores industriales con mayor
participacion en el valor agregado generado en el Area Metropolitana son las
empresas textiles con 20%, sustancias y productos quimicos con el 14,5%,
alimentos con el 10% y bebidas con el 11%. El 10% restante comprende sectores
como el metalmecanico, eléctrico y electronico, entre otros.
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La Industria textil y de confecciones es hoy una de las grandes exportadoras de
productos hacia los mercados internacionales; el desarrollo en estos sectores ha
convertido a la ciudad en un importante centro de la moda latinoamericana; de
hecho, dos de las ferias especializadas mas importantes de Colombia, tienen lugar
en Medellin: Colombiatex y Colombiamoda.

En las dultimas tres décadas se ha venido registrando una importante
diversificaciéon de la estructura econémica de la ciudad, con el desarrollo de otros
subsectores, como el de bienes intermedios y bienes de capital.

Segun datos estadisticos de la Alcaldia de Medellin, la distribucion por sectores
socioecondmicos es la siguiente:

ENCUESTA DE CALIDAD DE VIDA PARA MEDELLIN
POBLACION POR ESTRATO DE LA VIVIENDA SEGUN COMUNA O CORREGIMIENTO

POBLACION ‘ Estrato de la vivienda
Total % ‘ 2 3 4 5 6
Popular 129.806 | 5,52% 96.354

Comuna o Corregimiento

Manrique 175.448 | 7,47% 125.391 26.785

Castilla 155.689 | 6,62% 17.123  130.579 1.327

Robledo 181.969 | 7,74% 111.000 36.282 16.392 1.123
Buenos Aires 145.713 | 6,20% 38.025 84.783 6.992 459
Laureles Estadio 130.897 | 5,57% 463 2.657 32.703 95.073

San Javier 134.365 | 5,72% 38.832 38.670 6.291

Guayabal 86.925 | 3,70% 10.805 63.720 12.400

Palmitas 7.611 | 0,32% 4.621 512

Altavista 3.951 | 0,17% 400 3.317 234

Santa Elena 9.777 | 0,42% 2.289 5.177
Total 2.350.227 | 100% 248.103 889.664

2.312
738.108

226.463
9,64%

173.073
7,36%

Fuente: Encuesta de Calidad de Vida.
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Procesamiento: DAP. Subdireccion Metroinformacion. Unidad de Clasificacion Socioeconémica y Estratificacion

Lo anterior ayuda a determinar la demanda potencial del negocio, ya que, de la
totalidad de la poblacion, se dice que 964.571 habitantes pertenecen a los estratos
4 y 5; si a la vez determinamos que el promedio de habitantes por hogar es de
3.62 personas (Ver anexo 2), se tiene una Demanda potencial de 266.308 posibles
compradores. Teniendo en cuenta que existen varias empresas que venden
productos similares en la ciudad y que llevan mayor recorrido en el mercado, se
pueden plantear varios escenarios de demanda acorde a diferentes porcentajes de
Market Share, estos escenarios se plantean bajo el supuesto de una frecuencia de
compra de una vez cada dos afnos, con una cantidad de compra promedio de
7m/cliente, un precio de venta promedio de $35.000 y una utilidad deseada de
10% después de impuestos.

Venta Anual
(Para compra
prom de

UN Después
de impuestos
minima

Venta en
metros
anual

%
Market

Poblacion Poblacion

Total Anual

Share

(7m/cliente)  7m/cliente) deseada
1% 2.663 1.332 9.321 $ 326.227.300 | $ 32.622.730
3% 7.989 3.995 27.962 $978.681.900 | $97.868.190
5% 13.315 6.658 46.606 $1.631.210.000 | $ 163.121.000
10% 26.631 13.315 93.205 $ 3.262.175.000 | $ 326.217.500
20% 53.262 26.631 186.417 | $6.524.595.000 | $ 652.459.500
30% 79.892 39.946 279.622 |$9.786.770.000 | $ 978.677.000

La tabla de arriba se muestra con base a un estado de demanda o un market
share deseado, sin embargo es importante encontrar cual es el metraje minimo
que se debe vender mensualmente para llegar al punto de equilibrio de la
operacién y a su vez determinar el % porcentaje de poblacién objetivo que éste
significa. A continuacion se expresan los resultados:
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COSTOS FIJOS

CONCEPTO MENSUAL ANUAL

Arriendo mes $ 2.500.000 $ 30.000.000
Alarma $ 60.000 $ 720.000
Seguro  (0.85%*$80.000.000) $ 56.667 $ 680.000
Aseo $ 100.000 $ 1.200.000
Servicios publicos $ 250.000 $ 3.000.000
Papeleria $ 50.000 $ 600.000
Uniformes de dotacién Camisa $ 20.000 $ 240.000
Salarios + Prestaciones $ 3.366.000 $ 40.392.000
Viaje a feria $ 500.000 $ 6.000.000
Remodelacién de vitrinas $ 133.333 $ 1.600.000
Viaje compra mercancia Panama $ 200.000 $ 2.400.000
COSTO FIJO TOTAL $ 7.236.000 $ 86.832.000

CONCEPTO VALOR $ / Metro
Costo unitario metro $ 18.000 $ 18.000
Comisiones por venta 3% de la venta externa $ 1.050
Envase y embalaje $20/m $ 20
Transporte de mercancia por $30.000/ viaje con aprox 360
pedido metros $ 83
COSTO VARIABLE $ 19.153

6.9.1. Calculo Punto de Equilibrio PE

COSTOS FIJOS

PE= VALOR VENTA — VALOR COMPRA

_ 86.832.000
"~ 35.000 — 19.153

= 5480 unid/aio

Se tiene que para llegar al punto de equilibrio se deben vender 457m/mes. Si
se parte de un PE de 5.480m/ano, podemos decir que el minimo porcentaje de
market share que se debe lograr es de 0,59%
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Poblacién Objetivo Medellin 266.308
Venta min (m/afio) 5.480
Poblacién anual 823
Poblacion total 1566
% Market share 0,59%

6.10. PROVEEDORES

El nimero de proveedores al cual se puede acceder es enorme, ya que en el
mundo existen muchas empresas que ofrecen este tipo de productos,
especialmente en el Oriente existen paises como China, India y Turquia con gran
oferta y en Europa, paises como Espara, Bélgica y Holanda.

Sin embargo, para este estudio, el anadlisis de proveedores se centrara en
empresas locales, las cuales pueden ser fabricantes o importadores.

Lo que se resalta en este estudio es la razén que se tiene para elegirlos, los temas
de precios y productos especificos no se tocan ya que el precio va acorde al tipo
de producto y cada uno de ellos maneja una gran variedad de portafolio.

PROVEEDOR RAZON PARA ELEGIRLOS

Sus telas y catalogos, buenos precios y amplitud de

Artos / Dumos oortafolio

Bonitas telas, nos visitan y nos traen catalogos,

Textiles A'A buenos precios y amplitud de portafolio
Salex Variedad y Tendencia

Zifra Bajos precios y disponibilidad
Lafayette Calidad y tendencia

VTB textil Novedad

Ciudad de textiles

Precio y novedad

Tamar

Variedad, buen gusto, novedad y exclusivos

SA Textil Telas lindas para estrato socioecondémico alto
Tendence Telas lindas para estrato socioeconémico alto
Guiola Tradicién y presencia

Deco telas Telas variadas y muestrarios

Lo que se pretende hacer con los proveedores, es lograr la exclusividad de ventas
en las telas seleccionadas en la regién de Medellin, de modo que los mismos
productos no sean ofrecidos por la competencia y que el cliente sienta que se esta
llevando un producto unico. Este modelo de negocio se puede replicar con cada
uno de los proveedores, en donde se pretende tener minimo 3 y maximo 5, de
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modo que establezcan alianzas comerciales con pocos, pero muy fuertes. El
objetivo es visitar cada uno de ellos y seleccionar los mejores.

Dentro del modelo, también se tiene planteado la consecucién de proveedores en
Panama, ya que alli existe una gran variedad de oferentes a precios muy
accesibles. Es deseable que 3 de los 5 proveedores fuesen locales y 2 de
Panama.

6.10.1. Marcas preferidas

Dentro de toda la investigacién que se realizd, tanto en la ciudad de Medellin
como en la de Bogot4, se tienen como marcas preferidas las siguientes:

EN BOGOTA:
Tamar
Salex
Textiles A*A
Tendence
Lafayette

EN MEDELLIN:
e Diego Loaiza

Lo que se pudo detectar en la ciudad de Medellin, es que, pese a la gran cantidad
de distribuidores, la mayoria son muy pequenos y poco reconocidos, el unico que
tiene un gran mercado y posicionamiento es Diego Loaiza, ya que es el unico con
buena oferta para los estratos socioecondémicos altos y es el punto de referencia
de moda, tendencia y conceptos.
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7. PLAN DE MERCADO

A medida que se evalu6 cada uno de los aspectos del trabajo de campo, se iban
sacando pequenas conclusiones respecto a como seria el modelo del negocio, a
continuacién se realiza un resumen de todos aspectos, planteando el modelo de
negocio.

7.1. PROPUESTA DE VALOR DEFINITIVA

Comercializadora textil para productos de tapiceria ubicada en Medellin en donde
se ofrezcan productos de valor agregado al detal y al por mayor, enfocado en los
estratos 4 y 5, en donde se maneje un portafolio de producto exclusivo para las
referencias decorativas y un portafolio semi-masivo para las referencias
unicolores, seleccionando siempre referencias acorde al perfil de los
consumidores de la region. Se ofrecera, como valor agregado, el servicio de
asesoria en decoracion, el objetivo es contar con un Disenador (profesional) con
amplia trayectoria en este campo que brinde asesorias a los clientes acorde a las
nuevas tendencias y de acuerdo al perfil de cada consumidor, apoyado de un
software de disefio que ambienta espacios.

7.2. ESTRATEGIAS

e Enfocarse en los sectores socioecondmicos 4 y 5, ubicando el almacén en
un sector correspondiente a este nivel econémico

e Ofrecer productos exclusivos en la parte de Decoracion (pufs, cojines,
accesorios) y semi-masivo en los unicolores; cuando se dice semi-masivo,
se quiere decir productos no exclusivos, unicolores, que sean genéricos,
pero que no se encuentren en todas partes, especialmente en los sectores
populares.

e Para lograr lo anterior se deben desarrollar entre 3 y 5 proveedores, con los
cuales se realicen acuerdos de exclusividad local y el abastecimiento de las
telas genéricas. Normalmente los distribuidores, no dan exclusividad en
telas genéricas, pero si segmentan el mercado acorde al producto. Es
deseable tener 3 proveedores nacionales y 2 de Panama3, teniendo en
cuenta que los comercializadores en Panama obtienen los productos de la
China. Es importante aclarar que una vez se tenga posicionado el negocio,
se pueden realizar contactos con empresas Europeas que encajen en el
target del negocio.

e El rango de precios de venta que se tiene establecido oscila entre $15.000
y $80.000 por metro

e Se plantea incorporarse al Canal de Almacenes de tela, el cual tiene como
clientes a los tapiceros pequenos, disefiadores, decoradores, amas de casa
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renovadoras de ambientes, adultos jovenes y parejas que estan en
proyecto de amoblar o renovar espacios.

Para estar a la vanguardia de la moda, se plantea adquirir suscripciones a
revistas de hogar que contengan alto grado de informacién, adicional a esto
se plantea la visita a la feria textil mas importante en decoraciéon que se
realiza en Alemania (Heimtextil). Se considera que visitando esta feria una
vez cada dos anos, es suficiente para permanecer actualizado.

Se debe realizar una exhaustiva y profunda capacitacion textil a los
vendedores de modo que obtengan la mayor cantidad de conocimientos
frente al producto que estan ofreciendo.

Definir un modelo de reabastecimiento con cada proveedor y trabajar en
conjunto con ellos para que no se tengan ventas perdidas por falta de
inventario, adicional a esto es clave la creacién o adquisicién de catalogos,
los cuales normalmente son suministrados por el fabricante o distribuidor,
para que sean repartidos a los clientes definidos.

La creacion y constante actualizacion de vitrinas, es un aspecto
fundamental para el posicionamiento y sostenimiento del negocio.

Ofrecimiento del servicio de asesoria en decoracion, en donde el cliente
pueda visualizar como quedaran sus espacios con las telas escogidas,
adicional a esto se le puede ofrecer el servicio de decoracion de todo o
parte del hogar si asi lo desea.

36



7.3. LIENZO DE MODELO DE NEGOCIO

RED DE ACTIVIDADES OFERTA RELACION SEGMENTO
PARTNERS CLAVES CON LOS DE
Telas para CLIENTES CLIENTES
Proveedores | e Servicio rapido tapiceria y Personas
nacionales e (méx. 72 horas). | accesorios Tienda que naturales que
internacional | e  Distribucion diferenciados | inspira a la estan
es. efectiva a y modernos decoracion y interesadas en
Clientes clientes a un precio asesores bien remodelar
finales. e Asesoriaen el atractivo, entrenados que | ambientes.
Tapiceros y disefio. complementa | satisfacen .
decoradores. | ¢ Cambios de do con el necesidades Tapiceros de
Disefiador vitrina 39”[0'0 de muebles
Empleados | e Lanzamientode | 9!S€N0OY Intermediarios
la tienda redisefio de (disefiadores,
« Entrenamiento al | @mbientes. decoradores y
personal revendedores)
“No solo
RECURSOS vendemos CANALES DE
CLAVES telas, DISTRIBUCION Y
decoramos COMUNICACION
e Asesores de Medellin
venta e Visitade
e Administrador algesores al
e Proveedores cliente
ESTRUCTURA DE COSTOS FLUJO DE INGRESOS
Alto costo: Disefio y Decoracién del almacén, MC min esperado: 30% en tela
posicionamiento de la tienda e inventario. Pago proveedores. 90 dias

Medio costo: Personal humano y arriendo
Bajo Costo: Distribucion y suscripciones a revistas
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8. ESTUDIO TECNICO

8.1. DESCRIPCION DEL SERVICIO

La comercializadora textil de productos de tapiceria para el hogar, tendra como
nombre TAPIHOGAR enfocada principalmente a la venta de telas para muebles y
accesorios como cojines y pufs ubicada en la Av 80, entre las calles 30 y 35 de la
ciudad de Medellin. Ofrece productos de valor agregado al detal y al por mayor,
enfocado en los estratos 4 y 5, en donde se maneja un portafolio de producto
exclusivo para las referencias decorativas y un portafolio semi-masivo para
las referencias unicolores, es decir, para las referencias que tenga disefo bien
sea por estampacidén o por construccidn se le pide exclusividad, para la ciudad de
Medellin, a los proveedores, estas telas son normalmente usadas para cojines y
pufs; para las telas unicolores, usadas normalmente para la tapizada de muebles
completos, no se tiene exclusividad.

Todo lo anterior, se realiza seleccionando siempre referencias acorde al perfil de
los consumidores de la region. Adicional a la venta tradicional, se ofrece, como
valor agregado, el servicio de asesoria en decoracion, prestado por un
Disenador profesional con amplia trayectoria en este campo, el cual brinda
asesorias a los clientes acorde a las nuevas tendencias y de acuerdo al perfil de
cada consumidor, apoyado de un software de disefio que ambienta espacios.
Dicha asesoria incluye una o varias visitas al domicilio de los clientes si asi se
requiere, siempre y cuando el cliente este dispuesto, de lo contrario, se realiza
desde el almacén, siendo esta una asesoria mas superficial.

El horario de atencion al publico sera de lunes a viernes de 9:30AM a 7PM y
sabados de 9Am a 8PM. El dia Domingo no se trabaja, ya que se ha identificado
que en la cultura de la region no se abren muchos establecimientos los dias
festivos.

Para lograr un adecuado suministro, se van a desarrollar inicialmente entre 3y 5
proveedores, con los cuales se va a realizar acuerdos de exclusividad local y el
abastecimiento de las telas genéricas. Normalmente los distribuidores, no dan
exclusividad en telas genéricas, pero si segmentan el mercado acorde al producto.
Es deseable tener 3 proveedores nacionales y 2 de Panama, teniendo en cuenta
que los comercializadores en Panama obtienen los productos de la China. Es
importante aclarar que una vez se tenga posicionado el negocio, se pueden
realizar contactos con empresas Europeas que encajen en el target del negocio.

El rango de precios de venta que se tiene establecido oscila entre $15.000 y

$80.000 por metro, dependiendo del origen y la tipologia del producto. Se plantea
incorporarse al Canal de Almacenes de tela, el cual tiene como clientes a los
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tapiceros pequefos, disefladores y decoradores por medio de asesores free lance;
mientras que el cliente final, como amas de casa, adultos jévenes y parejas que
estan en proyecto de amoblar o renovar espacios, se atienden desde el almacén.

Con el fin de dar una buena asesoria a los clientes se plantea realizar talleres de
capacitacion textii y tendencias de moda para la decoracibn a los
vendedores/asesores de modo que obtengan la mayor cantidad de conocimientos
frente al producto que estan ofreciendo.

8.2. DESCRIPCION DEL PRODUCTO

En términos generales el producto a ofrecer se enmarca dentro de las telas para
tapiceria, no se puede realizar una descripcién Unica de producto, ya que al ser
una comercializadora, constantemente se esta modificando la oferta de producto
conservando el corazén del negocio, sin embargo, se puede realizar una
descripcién general de tipos de telas que existen en el mercado para el uso de
tapiceria de muebles de interiores para el hogar. Su clasificacion se determina
generalmente por la naturaleza del proceso de fabricacion o por la tipologia de
hilos usados, en términos generales, se habla de las siguientes telas:

Son telas fabricadas con microfilamentos, usualmente dan una
MICROFIBRAS ‘ textura de piel de durazno y se conocen en el medio como

“peinan — despeinan” 6 “suede”, ya que al pasar un cepillo o
la mano los hilos cambian de direccién y dejan la sombra

El Jacquard es una técnica de construccion de telas y su
nombre obedece a la maquinaria usada (Jacquard), se
distinguen basicamente por que utilizan hilos de diferentes
JACQUARD ‘ colores y forman dibujos en el momento de la tejeduria, se
reconocen visualmente porque tienen un lado positivo y un
reverso negativo del dibujo.

Es un tejido pesado, su construccion equivale a un ligamento
‘ de tafetan y es normalmente apretado. Este tipo de telas es
muy usado para sillas de exteriores y patios.

LONAS
ESTAMPADAS
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La estampacion es una técnica de acabado de la tela,
normalmente es una creacién de un dibujo por medio de la
ESTAMPADOS L s .

- aplicacién de pastas de color en un cilindro o chablén que
dejan el color a medida que pasan sobre la tela creando un
disefio por una de las caras de la misma.

El Chenille es realmente un tipo de hilo afelpado, creado por la

- ‘ combinacidn de varias tiras de hilo hasta formar un hilo con
pelos. Las telas fabricadas con hilos de este tipo también
reciben el nombre de Chenille

El cuero y los sintéticos (imitacion cuero) son telas que cada

vez toman mas auge, en donde los sinteticos se realizan con
- una base de tela y un recubrimiento de PU o PVC, mientras
que el cuero proviene de la piel de los animales.

CUEROY
SINTETICOS

8.2.1. Ficha técnica del producto

Al igual que el producto, no existe una unica ficha técnica de producto, esta varia
acorde al tipo de tela. La creacion de la ficha técnica la hace el fabricante de la
tela y la debe suministrar al cliente en el momento de la compra, este se debe
considerar en el momento de la compra y de la venta, ya que en esta, ademas de
mencionar algunos datos técnicos de las telas, se especifican las condiciones de
cuidado que debe tener el consumidor final, para evitar reclamos posteriores; a
continuacién se ilustra un ejemplo de ficha técnica.

Coleccion ABC

Peso Raport Ancho | Composiciéon | Pilling Martindale

(g/m?2) Ancho‘Largo (cm)

51% PES - 39%
AAA 2110 335 35cm - 140 PAC - 10% CO 4-5 30,000

57% PES - 43%

BBB 2402 385 35cm | 75cm 140 PAC 4-5 20,000
0, _ 0,
Cccc 2243 400 35cm | 11cm 140 63% PI;L\ECS 37% 4-5 20,000
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Coleccion ABC

Nombre . Costuras Aplicaciéon | Direccion Instrucciones
Urd. Trama ‘ lavado

AAA 2110 [ 3,17mm | 3mm OED ﬂ 2 IR0

BBB 2402 | 3,67 mm | 3,83 mm OED @ e =0

ccc 2243 | 3,17 mm | 3,17 mm OED @ A =

Adicional a la ficha técnica, existen unas especificaciones de calidad que el
fabricante de igual manera las debe proporcionar en caso de ser necesario, dichas
especificaciones son de caracter técnico y normalmente obedecen a una norma
técnica internacional. A continuaciéon se muestra las condiciones técnicas que se
le miden a una tela para tapiceria y el valor que debe cumplir acorde a la norma
ASTM (American Society for Testing and Materials).
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ESPECIFICACION ASTM D3597
"Standard Performance
CARACTERISTICA NORMA UNIDAD Specification for Woven
Upholstery Fabrics—Plain,
Tufted, or Flocked"
, , ASTM
Peso ( Masa por unidad de area) D3776 g/m? N.E
Trama
Resistencia a la Rotura - ASTM N Min. 222 N
Urdimbre D5034
i Trama ASTM
Resistencia al Rasgado N Min. 27 N
94990 [ Urdimbre D2261
Resistencia al Transversal
deslizamiento de los — ISO 13936-1 N Min. 111N
hilos en costura Longitudinal
Resist 22l Pérdida de ASTM
esistencia a la ,
eso
abrasion-Martindale p — 5000 Ciclos D4966 N.E
Apariencia
Resistencia a la Ciclos Ruptura
abrasion-Doble cabeza P ggg éIB\zAl N.E
giratoria Pérdida de peso
Formacion de motas Frotamientos | 150 12945 - ciclos N.E
5000 1
Solidez del color al Seco Min. 4
AATCC 8 e.
Frote Humedo g Min. 3

8.3. DESCRIPCION DEL PROCESO

A continuacién se realiza la descripcidn grafica del proceso operativo, el cual inicia
con la compra de telas y termina con el seguimiento a la satisfaccién del cliente,

es decir, con el servicio postventa;

en este grafico se muestran los procesos

generales, responsables y la descripcién de tareas mas relevantes del negocio;
teniendo en cuenta que, mas adelante, en el estudio administrativo se mostrara
una descripcion de cargos detallada.

Este proceso nos permite visualizar el funcionamiento general del negocio y la
secuencia logica de las actividades, de modo que cualquier duefio de proceso
pueda identificar el impacto sobre el proveedor y el cliente interno.
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PROCESO Y RESPONSABLE

DESCRIPCION DE
ACTIVIDADES

Seleccion de proveedores

Seleccién de producto

Negociacién con proveedores

Montaje de érdenes de compra

Verificacion de cantidades

Verificacién calidad

Almacenamiento fisico

Registro en sistema de
informacion

Control de inventarios

Realizar la decoraciéon del
almacén

Establecer el plan vitrina, para
la remodelacién periddica de la
misma

Exhibicién de productos
nuevos y de linea

Distribucién de catalogos o
herramientas a los asesores
externos y decoradores

Administrar base de datos de
asesores externos

Recoleccion de catalogos

Atencién al cliente

Identificacion expectativas vy
necesidades del cliente

Satisfaccion necesidades vy
expectativas del cliente

Asesoria en diseio

Visita a clientes cuando se
requiera

Facturacion

Recepcion dinero

Registro en el sistema

Realizar el corte acorde a la
factura / pedido (en caso de
Canal almacenes)

Empaque

Entrega
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Verificar la conformidad de la
compra clientes aleatorios 15-
30 dias posteriores a la venta
Manejo base de datos clientes

8.3.1. Actividades diarias

Las actividades de rutina de TAPIHOGAR se describen a continuacion, teniendo
en cuenta que dichas actividades son susceptibles de cambios y mejoras e
incorporaciones a medida que el negocio entre en funcionamiento.

Ingreso a la tienda 8:30 AM

Limpieza de pisos, muebles y bafo

Ubicacién apropiada de muebles y catalogos

Vestir el uniforme de dotacién

Apertura de caja

Apertura de la tienda 9:30 AM

Atencion a clientes durante la mafana

Almuerzo: cada persona tendra una hora para almorzar, pero se deberan
rotar para que siempre haya una persona atendiendo
Atencion clientes durante la tarde

e C(Cierre de caja 6:45 PM

e (Cierre almacén 7:15 PM

Es importante aclarar que la facturacion debe ir en linea con la venta, de igual
manera la recepcidbn de mercancia se debe hacer en el sistema de manera
posterior a la recepcion y verificacion fisica de la misma, pero debe ser en el
mismo dia.

8.4. DISENO PLANTA

El almacén se tiene planeado ubicar en la Av 80 con calle 32, en donde se tienen
unos locales para arriendo, la distribucién del almacén se realizara inicialmente
acorde a este local, sin embargo, puede suceder que cuando se vaya a realizar el
montaje real ya no se encuentren disponibles estos locales por lo cual tocaria
realizar una nueva configuracion del espacio. Lo importante a tener en cuenta es
una idea generalizada de la configuracion fisica deseada.

44



8m

7m

]

c ®

Zonade diseno

=
B
@_E

Hangers
para exhibir
telas

Exhibicion de
cojines

T e

45



9. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

En toda organizacién, por pequefia que sea, debe realizarse un planteamiento
estratégico que le permita crecer y permanecer en el tiempo, dicho planteamiento
se debe hacer desde la concepcidn del negocio y se debe ir modificando y
afinando con la experiencia y aporte de todos los miembros de la organizacién.

Por ende, a continuacion, se va a plantear un modelo estratégico basico pero
potente que permitira la delineacién futura del negocio, iniciando con unas ideas
estratégicas basicas, pasando por una propuesta de valor con sus respectivas
implicaciones y por ultimo se plantean las estrategias de cada perspectiva segun
el Balance Score Card

Para completar el ejercicio, se va a plantear el organigrama, con el cual inicia la
operacién del negocio, con la respectiva descripcion de cargos y perfiles y con el
Logotipo.

9.1. IDEAS ESTRATEGICAS

« El valor en este negocio reside en la excelencia en Imagen y servicio, es
decir, en las actividades asociadas a la creacién, activaciéon y captura de
demanda y a la creacibn de una marca potente que dialogue
elocuentemente con segmentos especificos, como lo son las amas de casa.

Para realizar esto es necesario cuidar mucho del servicio al cliente, el cual
se debe potencializar con valores agregados como lo son el servicio de
asesoria en decoracién, la comprobacién de la satisfaccién del producto
posterior a su uso, realizar una exhibicion muy buen en vitrinas, el manejo
adecuado de una base de datos de clientes que nos permitan enviar
comunicados / newsletters de nuevos lanzamientos, tendencias etc.

» En este negocio, TAPIHOGAR juega a ganar entendiendo superiormente
las necesidades textiles de duefias de hogar antojadas renovadoras de
ambientes inicialmente alrededor de tapiceria. También juega a conjugar
los gustos y necesidades de cada cliente con las tendencias de moda de la
época.

» El habito organizacional de TAPIHOGAR es la excelencia operativa sobre la

cual se puede construir una posicion propia fuerte en retail que minimice la
complejidad para renovar ambientes en el hogar. La presencia en retalil
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implica el manejo de proveedores y complementadores bajo estandares
claros de calidad y cumplimiento. Cuando se habla de complementadores,
se habla de empresas ajenas a la compania, pero que se pueden
recomendar al usuario final para la realizacion de actividades posteriores a
la compra de telas, como la tapiceria o re-tapiceria, lavado de muebles,
entre otros. Esto le da al cliente la sensacion de buen servicio y le permite
encontrar una solucién un poco mas integral a sus necesidades.

9.2. PROPUESTA DE VALOR Y SUS IMPLICACIONES

Herramient Nuevas

as propuestas
nov%deosas e 3 producto
. ¢ L Yy Ise_nO para
visualizacio b

Garantia y Comunicamos

respaldo b tendencia de

TAPIHOG decoracion para
R su hogar

Equipos de
(ofe])] tapiceros y
TAPIHOGAR la decorador
transformacion es
del hogar es facil
y realizable

Como se puede apreciar en el grafico, la propuesta de valor tiene como foco
principal las duefias de hogar antojadas y renovadoras de ambiente, ya que este
es el cliente target del negocio y de alli se desprenden estrategias que permiten el
logro de la propuesta de valor.

Sin embargo, se deben entender las implicaciones de dicha propuesta y la manera
de afrontarlas:
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e Profundizar el conocimiento de la estructura de industria y los decoradores
para definir la mejor manera de crear una red. En este caso es necesario ir
conociendo la manera de trabajar de los decoradores para poder realizar
una alianza potente con los mismos.

e Manejo de proveedores del exterior, europeos y orientales para aumentar la
flexibilidad y fortalecer el portafolio de producto. A pesar de que el
planteamiento inicial es el de trabajar con proveedores nacionales y
cercanos (como lo es Panama), no se puede perder de foco, la posibilidad
de trabajar con empresas reconocidas en el exterior que ven en Colombia
un pais con oportunidades de negocios y que estan interesados en ampliar
sus horizontes. Pero como este tipo de negocios requiere un poco mas de
capital e implica mayor riesgo, se propone adicionarlo al modelo de negocio
una vez este tenga un buen posicionamiento en el mercado y conocimiento
del mismo.

e Desarrollar un grupo de tapiceros y confeccionistas locales con politicas
definidas (garantia, respaldo, acuerdos de servicio) para desplegar la
propuesta de valor.

e Definicion de calidades inferiores y politicas de evacuacion de inventarios
obsoletos.

e Elaboracién de herramientas de comunicacion para los decoradores y para
las duenas de hogar

9.3. ESTRATEGIA CORPORATIVA

La estrategia corporativa es clave para la proyeccion y crecimiento del negocio,
esta nos permite no perder el foco en el camino y establecer claramente lo que se
debe medir y controlar con el fin de crecer.

Es importante compartir y difundir la estrategia a los miembros de la organizacion

para que ellos conozcan el panorama completo, aporten en su crecimiento y para
alinear actividades puntuales. A pesar de ser un negocio inicialmente pequeno, se

48



pretende formularlo muy bien desde el inicio y comprometer al equipo en su
desarrollo.

A continuacion se expresa el tema dominante y los objetivos de la organizacion
clasificados de acuerdo a las perspectivas planteadas en la metodologia del
Balance Score Card. Dichas perspectivas cubren los aspectos mas importantes a
medir y controlar

TEMA DOMINANTE -> | COMERCIALIZAMOS TELAS DE ALTA CALIDAD,
ACORDE A LAS TENDENCIAS DEL MERCADO CON UN
PRECIO MUY ACCESIBLE PARA EL MERCADO
COLOMBIANO

PERSPECTIVA FINANCIERA

*Maximizar la rentabilidad
*Garantizar la permanencia en el tiempo: Crecimiento

PERSPECTIVA CLIENTE

+Construir relaciones duraderas con las empresas objetivo y con el
consumidor final, como lo son los vendedores de muebles de hogar ,
decoradores y usuarios finales

+Ser lideres en el mercado de las telas para muebles

«Satisfacer las necesidades de decoracion que los clientes finales
expresen en nuestras tienda

PERSPECTIVA PROCESOS

*Excelencia operativa
+Calidad de producto alta

*Gestion logistica enfocada al cliente con el mejor nivel de servicio al
menor costo

«Alta Innovacion
*Conocimiento del mercado

PERSPECTIVA APRENDIZAJE

*Tener un equipo humano competente, comprometido y motivado

*Mantener la conversacién estratégica activa con todos los niveles de la
organizacion
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Perspectiva Aprendizaje: Es muy importante dar a conocer la estrategia a todas
las personas, comprometerlas con el crecimiento y motivarlas con un buen trato,
con capacitaciones, de modo que encuentren en TAPIHOGAR un sitio calido para
laborar.

Para conocer la opinidbn de nuestros colaboradores, se pretende tener una
comunicacion directa permanente con ellos y se pretenden generar espacios para
la retroalimentacién entren colaborador y jefe al menos dos veces al afo.

Perspectiva Procesos: La mejor manera de medir la adecuada operacion en esta
perspectiva es la encuesta de satisfaccidén del cliente, donde este, califica nuestro
servicio posterior a la compra y uso de la tela. De alli se generaran algunas
acciones correctivas y de mejora.

Perspectiva Cliente: Unos indicadores claros para la medicion de esta
perspectiva se evidencian en el nimero de clientes efectivos que se van
acumulando dia a dia y en la facturacion general, la cual debe mostrar una curva
de crecimiento a través del tiempo. La facturacion se puede ver de dos maneras,
una como un gran total y la otra como la cantidad promedio que cada cliente
compra.

Perspectiva Financiera: En este caso, es muy importante monitorear la
Rentabilidad del negocio y el crecimiento de la facturacion en el tiempo.

9.4. ORGANIGRAMA

Por ser un negocio en nacimiento, no se cuenta con muchos cargos ni personal,
pero se considera, son los suficientes para la operacién normal del negocio. Se
cuenta con un Administrador el cual es el responsable de la tienda, el cual sigue
los delineamientos dados por los Duefios, se cuenta con un Asesor comercial
dentro de la tienda, quien atiende el publico apoyado por el Administrador cuando
se requiera y con un ayudante quien se encarga de la parte de movimientos de
materiales y tareas varias.

Cuenta, de manera paralela, con un contador quien realiza toda la parte legal
contable y a quien se le paga por la prestacién del servicio cuando se requiera y
con un Disenador, que ofrece la asesoria en Disefio y quien es a su vez accionista
de la comercializadora.
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9.5. DESCRIPCION DE CARGOS Y PERFILES

A continuacién se describen las principales funciones de los cargo establecidos
con anterioridad y el perfil requerido de las personas a contratar; es importante
aclarar que el Administrador, el Asesor de la tienda y el Ayudante tienen un salario
fijo con todas las prestaciones legales y que los asesores externos son Free
Lance y se les paga una comision acorde a los negocios realizados, pero estos no
tienen una vinculacién laboral directa con la empresa.

Tanto las responsabilidades como los perfiles son susceptibles de cambios a
medida que la necesidad y la experiencia del dia a dia lo vayan mostrando.

CARGO RESPONSABILIDADES DESCRIPCION PERFIL
ADMINISTRADOR | Es responsable de la operacién y | Profesional en Administracién
(A) control del almacén en términos | de Empresas o similar con
generales, dentro de sus | experiencia de minimo 3
responsabilidades principales se | aflos en cargos similares.

encuentran: Mayor de 27 afos de edad.

e Planear y controlar la operacién
diaria del almacén.

e Realizar los pagos de némina y
gastos del almacén.

e Apertura y cierre del almacén.

Debe ser wuna persona
proactiva, con orientaciéon al
logro, con capacidad de
liderazgo y buen manejo de
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CARGO

RESPONSABILIDADES

DESCRIPCION PERFIL

Cierre de caja / ventas diario.
Identificar la necesidad de
producto y solicitar el
reabastecimiento de las telas
acorde a la venta.

Contactar y desarrollar terceros
que se encarguen de prestar
servicio de tapiceria a un buen
precio y con buena calidad para
recomendarlo ante los clientes.
Autorizar la compra de insumos.
Planear, junto con la
Disefiadora, el cronograma de
lanzamientos y los cambios de
vitrina.

Jefe de los asesores vy
ayudante.

Debe velar por la rentabilidad
del negocio.

Atencion de clientes cuando se
requiera y manejo de reclamos.

personal.

Actitud de servicio al cliente y
habilidades para la
negociacion.

ASESOR
COMERCIAL
ALMACEN

Se encarga de la atencién al publico

que

llegue al almacén, su funcién

principal es el servicio al cliente vy
realizar la venta, sin embargo también
tiene otras responsabilidades tales

como:

Dar una correcta asesoria a los
clientes acorde a la necesidad o
requerimiento del cliente.
Realiza la facturacién de las
ventas realizadas dentro del
almacén.

Registra las ventas dentro del
sistema de informacioén.

Es responsable por el dinero en
caja.

Cierre de ventas diarias.
Verifica la satisfaccion del
cliente, 30 dias posterior a la
venta, lo realiza de manera
aleatoria.

Crea clientes dentro de la base
de datos de clientes cuando
estos son nuevos y actualiza la
base de datos con las
anomalias o} quejas
presentadas

Hombre o mujer con minimo
grado de escolaridad
bachiller, con experiencia en
ventas de por lo menos dos
anos.

Debe ser una persona con
gran actitud de servicio,
tolerante, paciente y
respetuoso. Su presentacion
personal debe ser formal /
casual y con gran facilidad de
aprendizaje.

Persona alegre y con trato
muy cordial
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CARGO

RESPONSABILIDADES

DESCRIPCION PERFIL

ASESORES
EXTERNOS
(FREE LANCE)

Son responsables de la consecucién de
clientes por fuera del almacén, no
hacen parte de la nomina fija de la
compania y su remuneraciéon es acorde
a la venta realizada (Contra pago de
cliente). Su funcién principal es
conseguir y sostener los clientes tales
como tapiceros, almacenes de tela,
fabricantes, disefiadores y decoradores
de ambientes.

Pese a que su lugar de trabajo es por
fuera del almacén, deben radicar las
ventas realizadas dentro del sistema de
informacion de la empresa, bien sea por
via electrénica o yendo hasta la tienda.

Personas  enfocadas en
ventas y servicio al cliente,
preferiblemente con
experiencia en el sector textil
y orientacién neta al logro.

Excelente presentacion
personal, con gran capacidad
de negociacion y manejo de
frustracién al logro.

AYUDANTE Es el encargado de realizar oficios | Hombre entre 18 y 30 afos,
varios dentro y fuera del almacén, | Bachiller, con capacidad de
dentro de sus funciones principales se | manejar carga.
encuentran:

e Aperturay cierre del almacén Debe ser una persona
e Realizar el aseo servicial, amable y que tenga
e Recepcién de telas habilidad de realizar tareas
e Comparacién de lo pedido Vs | de diferente indole.
lo entregado, tanto en el ) o
momento de la compra como | Manejo basico de Excel,
en el momento de la venta. Word e Internet.
e Verificacion de la calidad de la
tela.
e Ubicacién de la tela en la
estanteria.
e Registrar en el sistema todos
los movimientos de inventario.
e Control de inventarios.
e Velar por la seguridad del
almacén.
e Realiza el corte de los rollos de
tela acorde a los pedidos.
e Empaque.
e Distribucién de catalogos a
decoradores.
e Identificacion de los
decoradores a los cuales se les
entregue catalogos (Base de
datos).
e Realizar vueltas de bancos vy
otros.
DISENADOR e Se encarga principalmente de | En este caso el Disefiador es

prestar el servicio de asesoria
en decoracion para los clientes
que lo deseen, apoyado en un

un inversionista del negocio.

En caso de contratar una
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CARGO RESPONSABILIDADES DESCRIPCION PERFIL

software de Disefio. Aparte de | persona adicional o que lo
la asesoria a clientes, se | sustituya, debe poseer el
encarga de la parte estética del | siguiente perfil:

negocio, es decir, decoracion
del almacén, disefio y cambios | Profesional en Disefio con
de vitrina y ayuda en la | experiencia de al menos un
seleccion de telas en el | afio, preferiblemente en el
momento de la compra. sector textil o decoracion de

e También se encarga de la | hogares.

elaboracién de los comunicados
/ newsletters que se le van a | Gran orientacion al servicio,
enviar a los clientes para que se | amable, respetuoso y con
encuentren informados de los | habilidad en la negociacion.
lanzamientos, nuevos productos
y tendencias en la decoracién.

DIRECCION EstdA compuesta por los dos|Como en este caso los
GENERAL inversionistas, quien elabora este | duefios conforman la
proyecto y un disefiador. Direcciébn general no es

necesario realizar una
La responsabilidad de se centra en el | descripcién de perfil.

delineamiento del negocio, de modo
estratégico, tactico y operativo. Aparte
de esta funcion se encarga también de:

e Seleccion de proveedores.

e Negociacion de telas con
proveedores.

Seleccién del producto.
Establecimiento de precios de
venta.

e Evaluacion de proveedores

o Definir la estacionalidad de los
lanzamientos y la cantidad de
producto a lanzar.

e Dar la capacitacion a los
Vendedores y Administrador de
todo lo relacionado con el
producto, la moda y el servicio
al cliente.

9.6. LOGO

Para lograr un reconocimiento y posicionamiento en el mercado, es necesario asociar el
almacén con una imagen que le permita al cliente su rapida recordacion, por ende se
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disefia un logotipo sencillo, pero que cumple con las caracteristicas deseadas de
cualquier logotipo como lo son: legible, escalable, reproducible, distinguible y memorable
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10. ESTUDIO LEGAL

La comercializadora TAPIHOGAR, se constituira como SAS, Sociedad por
acciones simplificada (Tapihogar S.A.S).

S.A.S es una persona juridica cuya naturaleza sera siempre de caracter
comercial, independientemente de las actividades que se encuentren previstas en
su objeto social. Puede ser constituida por una o varias personas, bien sean
naturales o juridicas, mediante contrato o acto unilateral que conste por
documento privado, debidamente inscrito en el registro mercantil de la Camara de
Comercio correspondiente.

Su constitucion puede hacerse por documento privado o por escritura publica;
pero como en el caso de la comercializadora se tienen menos de 10 empleados y
se tienen activos inferiores a 500 salarios minimos, no es necesario tener la
escritura publica para constituirse.

La ley que rige la SAS es la Ley 1258 del 2008, la cual consta de siete capitulos
que se encuentran en el anexo 3, es importante recalcar que las personas
naturales o juridicas de la sociedad son responsables hasta el monto de sus
respectivos aportes; el o los accionistas no seran responsables por las
obligaciones laborales, tributarias o de cualquier otra naturaleza en que incurra la
sociedad. Dicha sociedad tendra siempre una naturaleza de caracter comercial,
independientemente de las actividades previstas en su objeto social y para efectos
tributarios, la sociedad por acciones simplificada se regiré por las reglas aplicables
a las sociedades anonimas.

10.1. PASOS Y TRAMITES PARA LA CONSTITUCION LEGAL

ANTE CAMARA DE COMERCIO:

1. Verificar la disponibilidad del Nombre.

2. Diligenciar el formulario de Registro y Matricula.

3. Diligenciar el Anexo de Solicitud del NIT ante la DIAN. (También se puede hacer
en la DIAN).

4. Pagar el Valor de Registro y Matricula.

ANTE LA NOTARIA:

1. Escritura Publica. (Esta debera ser presentada ante Camara de Comercio en el
momento del Registro).
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Todo tipo de sociedad comercial, si tienen menos de 10 trabajadores o hasta 500
salarios minimos de activos al momento de la constitucién, no necesitan escritura
publica para constituirse.

ANTE LA DIAN:

1. Inscribir el RUT (Registro Unico Tributario).
2. Obtencion del NIT (Numero de Identificacion Tributaria).

ANTE LA SECRETARIA DE HACIENDA DE LA ALCALDIA:

1. Registro de Industria y Comercio.
2. Registro de Uso del Suelo, Condiciones Sanitarias y de Seguridad.

NOTA: Los tramites de DIAN y Secretaria de Hacienda, se pueden realizar
directamente en la Camara de Comercio.

10.2. COSTOS DE CONSTITUCION

Para constituir la sociedad, se tiene planteado abrir una cuenta corriente a nombre
de la empresa por $19.000.000 (COP), los cuales sera destinados para la compra
inicial de un parcial de inventario, las adecuaciones e imprevistos. Adicional a lo
anterior, los activos fijos iniciales se estiman en $10.000.000, los cuales se
detallan en la siguiente tabla:

ACTIVOS PARA CONSTITUCION

CONCEPTO VALOR
Software Disefo $ 1,000,000
Software facturacion e inventarios $ 1,500,000
Caja registradora $ 400,000
Computador $ 1,800,000
Impresora $ 300,000
Muebles de decoracién $ 1,600,000
Colgadores de perchas $ 600,000
Estanteria $ 1,300,000
Mesa de corte $ 300,000
Escritorios $ 750,000
Sillas $ 450,000
TOTAL $ 10,000,000

57



Lo anterior implica que la sociedad tendra una registro de matricula con base en
activos por 29.000.000. Teniendo en cuenta este valor, se calculan los costos de
apertura de sociedad. Es importante resaltar que los valores se extraen de las
tarifas de registro mercantil mostradas en el anexo 4.

COSTOS DE CONSTITUCION

CONCEPTO VALOR

Matricula de comerciantes $ 258,000
Derechos por registro de matricula $ 95,000
Inscripcién de actos y documentos $ 30,000
Inscripcién de libros $ 9,900
Certificados $ 8,000
Formulario $ 4,000
Autenticacion $ 27,000
Asesoria Contable y legal $ 200,000

TOTAL $ 631,900

10.3. ESTATUTOS

A continuacién se encuentran los estatutos de Tapihogar S.A.S. teniendo en
cuenta que dichos estatutos deberan ser revisados por el asesor contable / legal
antes de su inscripcion.

DOCUMENTO PRIVADO DE CONSTITUCION DE SOCIEDAD POR ACCIONES
SIMPLIFICADAS S.A.S DENOMINADA “TAPIHOGAR SAS”.

En Medellin - Antioquia, Republica de Colombia comparecié la sefiora PAULA
JIMENA CARDENAS, de nacionalidad colombiano, casada, identificada con
cedula de ciudadania No. 00.000.000 de , domiciliado en la ciudad de
Medellin en la Cr 10 # 15-20 y CATALINA ZULUAGA SUAREZ, identificada con
cedula de ciudadania No. 11.111.111 de Manizales, domiciliada en la ciudad de
Medellin en la circular 2° # 75-20.

Bajo la gravedad del Juramento y en cumplimiento de lo establecido en la Ley
1258 del 5 de diciembre de 2008 y por lo dispuesto en el Cédigo de Comercio
declaramos que constituimos por documento privado esta sociedad por acciones
simplificada “S A S” denominada TAPIHOGAR SAS, con domicilio en la ciudad de
Medellin - Antioquia, para realizar cualquier actividad civil o comercial licita y
habra de regirse por los siguientes estatutos:
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Estatutos
Capitulo |
Disposiciones generales

Articulo 1. Forma.- La compania que por este documento se constituye es una
sociedad por acciones simplificada, de naturaleza comercial, que se denominara
TAPIHOGAR SAS, de nacionalidad Colombiana regida por las clausulas
contenidas en estos estatutos, y en la Ley 1258 de 2008 y en las demas
disposiciones legales relevantes.

En lo no previsto en la ley 1258 de 2008, la sociedad por acciones simplificadas se
regira por las disposiciones contenidas en estos estatutos sociales, por las normas
legales que rigen a la sociedad andnima y, en su defecto, en cuanto no resulten
contradictorias, por las disposiciones generales que rigen a las sociedades
previstas en el cddigo de comercio. La inspeccidn, vigilancia y control al momento
de su constitucion le esta dada a la superintendencia de sociedades.

En todos los actos y documentos que emanen de la sociedad, destinados a
terceros, la denominacion estara siempre seguida de las palabras: “Sociedad por
Acciones Simplificada” o de las iniciales “SAS”.

Articulo 22. Objeto social.

El objeto social de la sociedad sera la exportacion, importacion y comercializacion
de telas para el hogar y cualquier actividad de licito de comercio.

En cumplimiento de su obligacién social, la sociedad podra también ejercer las
siguientes actividades:

(a) Asociarse o fusionarse con otras empresas dedicadas a actividades similares o
conexas con su objeto social a los fines de explotar en forma conjunta alguna de
las actividades anteriormente sefaladas.

(b) Representar a empresas nacionales o extranjeras dedicadas a actividades
similares 0 conexas a las ejercidas por esta.

(c) Celebrar cualquier clase de contratos necesarios para el normal desarrollo de
sus actividades y el mejor cumplimiento de su objeto social.

(d) Asi mismo, podra realizar cualquier otra actividad econdémica licita tanto en
Colombia como en el extranjero.

La sociedad podra llevar a cabo, en general, todas las operaciones, de cualquier
naturaleza que ellas fueren, relacionadas con el objeto mencionado, asi como
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cualquier actividad similar, conexa o complementaria 0 que permitan facilitar o
desarrollar el comercio o la industria de la sociedad.

Articulo 3. Domicilio.- El domicilio principal de la sociedad sera la ciudad de
Medellin - Antioquia. Y su direccion para notificaciones judiciales sera la
Medellin - Antioquia. La sociedad podra crear sucursales, agencias
o dependencias en otros lugares del pais o del exterior, por disposicion de la
asamblea general de accionistas.

Articulo 4°. Término de duracién.- El término de duraciéon sera a término
indefinido, pero podra disolverse anticipadamente cuando sus socios asi lo
decidan.

Capitulo I
Reglas sobre capital y acciones

Articulo 59 Capital Autorizado. El capital autorizado de la sociedad es
CUARENTA MILLONES DE PESOS M/L ($40.000.000), dividido en cuatro mil
(4.000) acciones ordinarias con un valor nominal de diez mil pesos ($10.000)
cada una.

Dicho capital podra aumentarse en cualquier tiempo mediante la correspondiente
reforma estatutaria, aprobada y solemnizada conforme a la ley y a estos estatutos.

Articulo 62. Capital Suscrito. El capital suscrito inicial de la sociedad es de
$29.000.000, dividido en 2.900 acciones ordinarias con un valor nominal de
$10.000 cada una.

Articulo 7°. Capital Pagado. Quedan pagadas () acciones
nominales por un valor de ($) los cuales han sido pagados
integramente en

En ningun caso, el plazo para el pago de las acciones excedera de dos (2) anos.

Articulo 82. Derechos que confieren las acciones.- En el momento de la
constitucion de la sociedad, todos los titulos de capital emitidos pertenecen a la
misma clase de acciones ordinarias. A cada accion le corresponde un voto en las
decisiones de la asamblea general de accionistas y su propiedad se comprobara
mediante la inscripcidén y declaracion correspondiente en el Libro de Registro de
Acciones llevado por la sociedad.

En la sesiébn de acciones y transferencia de las acciones se cumpliran los
requisitos establecidos en el Codigo de Comercio de la republica de Colombia.
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Una sesion no sera division con respecto de la sociedad, por tanto no se
establecerd mas de un propietario para cada accion.

En caso de venta de las acciones, los Accionistas tendran derecho preferencial
para adquirir las acciones ofrecidas en venta, en proporcion al nimero que posean
en la sociedad, a cuyo efecto, el Accionista interesado en la venta da sus
acciones, debera comunicarlo fehacientemente por escrito a los demas
Accionistas, quienes dispondran de un lapso de treinta (30) dias para ejercer o no
su derecho preferencial.

Transcurrido dicho lapso sin que ninguno de los Accionistas hubiese manifestado
su intencién de adquirir las acciones ofrecidas en venta, quedara el Accionista
oferente en la libertad de vender sus acciones a terceras persona.

Son nulas y sin efecto alguno para la sociedad, La cesién de Acciones que se
hiciesen a terceros, sin antes haber dado cumplimiento a las disposiciones del
presente Articulo.

Las cesiones o traspasos de las acciones se haran constar en el Libro de Registro
de Acciones y en el reverso de los propios titulos debidamente firmados ambos
documentos por el Cedente y el Cesionario.

La propiedad de una accién implica la adhesién a los estatutos y a las decisiones
colectivas de los accionistas.

Articulo 92. Naturaleza de las acciones.- Las acciones seran nominativas,
ordinarias y de capital y deberan ser inscritas en el libro que la sociedad lleve
conforme a la ley. Mientras que subsista el derecho de preferencia y las demas
restricciones para su enajenacién, las acciones no podran negociarse sino con
arreglo a lo previsto sobre el particular en los presentes estatutos.

Articulo 102. Aumento del capital suscrito.- El capital suscrito podra ser
aumentado sucesivamente por todos los medios y en las condiciones previstas en
estos estatutos y en la ley. Las acciones ordinarias no suscritas en el acto de
constitucion podran ser emitidas mediante decision del representante legal, quien
aprobara el reglamento respectivo y formulara la oferta en los términos que se
prevean reglamento.

Articulo 112. Derecho de preferencia.- Salvo decisiéon de la asamblea general de
accionistas, aprobada mediante votacion de uno o0 varios accionistas que
representen cuando menos el sesenta (60%) por ciento de las acciones presentes
en la respectiva reunion, el reglamento de colocacién prevera que las acciones se
coloquen con sujecion al derecho de preferencia, de manera que cada accionista
pueda suscribir un nimero de acciones proporcional a las que tenga en la fecha
del aviso de oferta. El derecho de preferencia también sera aplicable respecto de
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la emision de cualquier otra clase titulos, incluidos los bonos, los bonos
obligatoriamente convertibles en acciones, las acciones con dividendo preferencial
y sin derecho a voto, las acciones con dividendo fijo anual y las acciones
privilegiadas.

Paragrafo Segundo.- No existira derecho de retracto a favor de la sociedad.

Articulo 122 Transferencia de acciones a una fiducia mercantil.- Los
accionistas podran transferir sus acciones a favor de una fiducia mercantil,
siempre que en el libro de registro de accionistas se identifique a la compania
fiduciaria, asi como a los beneficiarios del patrimonio autbnomo junto con sus
correspondientes porcentajes en la fiducia.

Articulo 132. Restricciones a la negociacion de acciones.- Durante un término
de cinco (5) afnos, contados a partir de la fecha de inscripcion en el registro
mercantil de este documento, las acciones no podran ser transferidas a terceros y
de ser el caso solo se podran vender a los socios y en el mismo precio inicial de
las acciones al momento de registro, salvo que medie autorizacién expresa,
adoptada en la asamblea general por accionistas representantes del 75% de las
acciones suscritas. Esta restriccidon quedara sin efecto en caso de realizarse una
transformacion, fusién, escision o cualquier otra operacién por virtud de la cual la
sociedad se transforme o, de cualquier manera, migre hacia otra especie
asociativa.

La transferencia de acciones podra efectuarse con sujecion a las restricciones que
en estos estatutos se prevén, cuya estipulacidn obedecié al deseo de los
fundadores de mantener la cohesién entre los accionistas de la sociedad.

Articulo 142, Cambio de control.- Respecto de todos aquellos accionistas que en
el momento de la constitucién de la sociedad o con posterioridad fueren o llegaren
a ser una sociedad, se aplicaran las normas relativas a cambio de control
previstas en el articulo 16 de la Ley 1258 de 2008.

Capitulo Il
Organos sociales
La Asamblea General De Accionistas

Articulo 152, Organos de la sociedad.- La sociedad tendra los siguientes
organos de direccién, denominado asamblea general de accionistas, y un
representante legal. La revisoria fiscal solo sera provista en la medida en que lo
exijan las normas legales vigentes.

Articulo 162. Sociedad devenida unipersonal.- La sociedad podra ser

pluripersonal o unipersonal. Mientras que la sociedad sea unipersonal, el
accionista unico ejercera todas las atribuciones que en la ley y los estatutos se le

62



confieren a los diversos érganos sociales, incluidas las de representacién legal, a
menos que designe para el efecto a una persona que ejerza este ultimo cargo.

Las determinaciones correspondientes al 6rgano de direccion que fueren
adoptadas por el accionista Unico, deberan constar en actas debidamente
asentadas en el libro correspondiente de la sociedad.

Articulo 162. Asamblea general de accionistas.- La asamblea general de
accionistas la integran el o los accionistas de la sociedad, reunidos con arreglo a
las disposiciones sobre convocatoria, quérum, mayorias y demas condiciones
previstas en estos estatutos y en la ley.

Cada ano, dentro de los tres meses siguientes a la clausura del ejercicio, el 31 de
diciembre del respectivo afno calendario, el representante legal convocara a la
reunién ordinaria y extraordinaria de la asamblea general de accionistas, con el
propésito de someter a su consideracion las cuentas de fin de ejercicio, asi como
el informe de gestiéon y demas documentos exigidos por la ley.

La asamblea general de accionistas tendra, ademas de las funciones previstas en
el articulo 420 del Cédigo de Comercio, las contenidas en los presentes estatutos
y en cualquier otra norma legal vigente.

La asamblea sera presidida por el representante legal y en caso de ausencia de
éste, por la persona designada por el o los accionistas que asistan.

Los accionistas podran participar en las reuniones de la asamblea, directamente o
por medio de un poder conferido a favor de cualquier persona natural o juridica,
incluido el representante legal o cualquier otro individuo, aunque ostente la calidad
de empleado o administrador de la sociedad.

Los accionistas deliberaran con arreglo al orden del dia previsto en la
convocatoria. Con todo, los accionistas podran proponer modificaciones a las
resoluciones sometidas a su aprobacion y, en cualquier momento, proponer la
revocatoria del representante legal.

Articulo 17 2: Funciones. Son funciones reservadas a la Asamblea General de
Accionistas las siguientes:

- Designar y remover al Gerente de la compania.

- Fijarle atribuciones especificas no previstas en el presente documento.

- Fijar su remuneracion y exigir el depdsito de las acciones que garanticen su
gestién.

- Discutir, aprobar o improbar los informes, balances y estados financieros que
deba presentar el gerente.
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- Acordar en el balance de cierre las sumas a repartirse.

- Aprobar la creaciéon de nuevos fondos de reserva y decidir sobre cualquier
asunto que le sea sometido a su consideracién, que no esté expresamente
atribuido al presidente y al gerente, siempre y cuando conste expresamente en
el texto de la convocatoria.

- Elegir los miembros de la Junta Directiva con sus respectivos suplentes, el
Revisor Fiscal y su suplente y sefalarles la remuneracion.

- Decidir sobre las reformas de sus estatutos, cualquiera que sea su tipo o
naturaleza.

- Decretar la distribucion de utilidades, la cancelacién de pérdidas y creacién de
reservas no previstas en la ley o los estatutos.

- Remover libremente a cualquiera de sus empleados o funcionarios de la
Entidad, cuya designacién le corresponda.

- Estatuir y resolver sobre los asuntos que le corresponda como suprema
autoridad directiva de la Sociedad y que no hayan sido atribuidos a ninguna
otra autoridad o persona.

Articulo 18 2. Reuniones ordinarias y extraordinarias. Las asambleas
ordinarias y extraordinarias se reuniran cada vez que lo requieran los interesados
de la compania. Seran convocadas por el presidente o gerente cuando asi lo sea
requerido por un numero de accionistas que representen por lo menos el
cincuenta y un por ciento (51%) del capital social.

Articulo 192. Convocatoria a la asamblea general de accionistas.-La asamblea
general de accionistas podra ser convocada a cualquier reunion por ella misma o
por el representante legal de la sociedad, mediante comunicacién escrita dirigida a
cada accionista con una antelaciéon minima de QUINCE (15) dias habiles a la
fecha de la reunion.

En la primera convocatoria podra incluirse igualmente la fecha en que habra de
realizarse una reunion de segunda convocatoria, en caso de no poderse llevar a
cabo la primera reunion por falta de quérum.

Uno o varios accionistas que representen por lo menos el 20% de las acciones
suscritas podran solicitarle al representante legal que convoque a una reunién de
la asamblea general de accionistas, cuando lo estime conveniente.

Articulo 204. Renuncia a la convocatoria.-Los accionistas podran renunciar a su
derecho a ser convocados a una reunién determinada de la asamblea, mediante
comunicacion escrita enviada al representante legal de la sociedad antes, durante
o después de la sesion correspondiente. Los accionistas también podran renunciar
a su derecho de inspeccién por medio del mismo procedimiento indicado.
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Articulo 212. Derecho de inspeccion.- El derecho de inspeccion podra ser
ejercido por los accionistas durante todo el ano. En particular, los accionistas
tendran acceso a la totalidad de la informacion de naturaleza financiera, contable,
legal y comercial relacionada con el funcionamiento de la sociedad, asi como a las
cifras correspondientes a la remuneracion de los administradores sociales. En
desarrollo de esta prerrogativa, los accionistas podran solicitar toda la informacién
que consideren relevante para pronunciarse, con conocimiento de causa, acerca
de las determinaciones sometidas a consideracion del maximo 6rgano social, asi
como para el adecuado ejercicio de los derechos inherentes a las acciones de que
son titulares.

Los administradores deberan suministrarles a los accionistas, en forma inmediata,
la totalidad de la informacién solicitada para el ejercicio de su derecho de
inspeccion.

La asamblea podra reglamentar los términos, condiciones y horarios en que dicho
derecho podra ser ejercido.

Articulo 22°2. Reuniones no presenciales.- Se podran realizar reuniones por
comunicacidon simultanea o sucesiva y por consentimiento escrito, en los términos
previstos en la ley. En ningin caso se requerira de delegado de la
Superintendencia de Sociedades para este efecto.

Articulo 232. Régimen de quorum y mayorias decisorias: La asamblea
deliberara con un numero singular o plural de accionistas que representen cuando
menos la mitad mas uno de las acciones suscritas con derecho a voto. Si llegada
la fecha y hora fijada para la celebracién de la asamblea ordinaria y no existe
acuerdo por falta quérum no se considera validamente constituida la asamblea
para deliberar.

Las decisiones de la asamblea se tomaran por mayoria simple de acciones de
participacion representadas en ellas y si no obtuviesen dicha mayoria simple, no
podra adoptarse resoluciones validas.

Las decisiones tomadas en las asambleas de accionistas, en la forma prevista
anteriormente obligan a los accionistas no presentes.

Articulo 24°: Presidente. La Asamblea sera presidida por el Gerente o por la
persona que designe para tal efecto la misma Asamblea.

Articulo 25°. Actas.- Las decisiones de la asamblea general de accionistas se
haran constar en actas aprobadas por ella misma, por las personas
individualmente delegadas para el efecto o por una comisién designada por la
asamblea general de accionistas. En caso de delegarse la aprobacion de las actas
en una comisién, los accionistas podran fijar liboremente las condiciones de
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funcionamiento de este 6rgano colegiado.

En las actas debera incluirse informacion acerca de la fecha, hora y lugar de la
reunién, el orden del dia, las personas designadas como presidente y secretario
de la asamblea, la identidad de los accionistas presentes o de sus representantes
o apoderados, los documentos e informes sometidos a consideracién de los
accionistas, la sintesis de las deliberaciones llevadas a cabo, la transcripcién de
las propuestas presentadas ante la asamblea y el numero de votos emitidos a
favor, en contra y en blanco respecto de cada una de tales propuestas.

Las actas deberan ser firmadas por el presidente y el secretario de la asamblea.
La copia de estas actas, autorizada por el secretario o por algun representante de
la sociedad, sera prueba suficiente de los hechos que consten en ellas, mientras
no se demuestre la falsedad de la copia o de las actas.

Capitulo V
Gerente

Articulo 322. Representacion Legal.- La representacion legal de la sociedad por
acciones simplificada estara a cargo de una persona natural o juridica, accionista
0 no, designado para un término de un afo por la asamblea general de
accionistas.

Los suplentes del gerente serdn los miembros de la junta directiva, que lo
representaran en caso de ausencias temporales o absolutas en su respectivo
orden de nombramiento.

Las funciones del representante legal terminaran en caso de dimisién o revocacion
por parte de la asamblea general de accionistas, de deceso o de incapacidad en
aquellos casos en que el representante legal sea una persona natural y en caso
de liquidacion privada o judicial, cuando el representante legal sea una persona
juridica.

La cesacion de las funciones del representante legal, por cualquier causa, no da
lugar a ninguna indemnizacién de cualquier naturaleza, diferente de aquellas que
le correspondieren conforme a la ley laboral, si fuere el caso.

La revocacién por parte de la asamblea general de accionistas no tendra que estar
motivada y podra realizarse en cualquier tiempo.

En aquellos casos en que el representante legal sea una persona juridica, las
funciones quedaran a cargo del representante legal de ésta.

Toda remuneracién a que tuviere derecho el representante legal de la sociedad,
deberéa ser aprobada por la asamblea general de accionistas.
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Articulo 334. Facultades del representante legal.- La sociedad sera gerenciada,
administrada y representada legalmente ante terceros por el representante legal,
quien no tendra restricciones de contratacion por razén de la naturaleza ni de la
cuantia de los actos que celebre. Por lo tanto, se entendera que el representante
legal podra celebrar o ejecutar todos los actos y contratos comprendidos en el
objeto social o que se relacionen directamente con la existencia y el
funcionamiento de la sociedad, con el limite de capital que se indicara
expresamente en el presente documento.

El representante legal se entendera investido de los mas amplios poderes para
actuar en todas las circunstancias en nombre de la sociedad, con excepcidén de
aquellas facultades que, de acuerdo con los estatutos, se hubieren reservado los
accionistas. En las relaciones frente a terceros, la sociedad quedara obligada por
los actos y contratos celebrados por el representante legal.

Le esta prohibido al representante legal y a los demas administradores de la
sociedad, por si o0 por interpuesta persona, obtener bajo cualquier forma o
modalidad juridica préstamos por parte de la sociedad u obtener de parte de la
sociedad aval, fianza o cualquier otro tipo de garantia de sus obligaciones
personales.

Capitulo VI
Disposiciones Varias

Articulo 34°. Enajenacion global de activos.- Se entenderd que existe
enajenacion global de activos cuando la sociedad se proponga enajenar activos y
pasivos que representen el cincuenta por ciento o mas del patrimonio liquido de la
compafia en la fecha de enajenacién. La enajenacion global requerira aprobacién
de la asamblea, impartida con el voto favorable de uno o varios accionistas que
representen cuando menos la mitad mas una de las acciones presentes en la
respectiva reunién. Esta operacién dara lugar al derecho de retiro a favor de los
accionistas ausentes y disidentes en caso de desmejora patrimonial. Por
limitaciones a las funciones del representante legal.

Articulo 35°. Ejercicio social.- Cada ejercicio social tiene una duracion de un
ano, que comienza el 1° de enero y termina el 31 de diciembre. En todo caso, el
primer ejercicio social se contara a partir de la fecha en la cual se produzca el
registro mercantil de la escritura de constitucion de la sociedad.

Articulo 36°. Cuentas anuales.- Luego del corte de cuentas del fin de afo
calendario, el representante legal de la sociedad sometera a consideracion de la
asamblea general de accionistas los estados financieros de fin de ejercicio,
debidamente dictaminados por un contador independiente, en los términos del
articulo 28 de la Ley 1258 de 2008. En caso de proveerse el cargo de revisor

67



fiscal, el dictamen sera realizado por quien ocupe el cargo.

Articulo 372. Reserva Legal.- la sociedad constituira una reserva legal que
ascendera por lo menos al cincuenta por ciento del capital suscrito, formado con el
diez por ciento de las utilidades liquidas de cada ejercicio. Cuando esta reserva
llegue al cincuenta por ciento mencionado, la sociedad no tendra obligacién de
continuar llevando a esta cuenta el diez por ciento de las utilidades liquidas. Pero
si disminuyere, volvera a apropiarse el mismo diez por ciento de tales utilidades,
hasta cuando la reserva llegue nuevamente al limite fijado.

Articulo 38°. Utilidades.- Las utilidades se repartiran con base en los estados
financieros de fin de ejercicio, previa determinacién adoptada por la asamblea
general de accionistas. Las utilidades se repartiran en proporcion al nimero de
acciones suscritas de que cada uno de los accionistas sea titular.

Articulo 392.Resolucion de conflictos.- Todos los conflictos que surjan entre los
accionistas por razéon del contrato social, salvo las excepciones legales, seran
dirimidos por la Superintendencia de Sociedades, con excepcidn de las acciones
de impugnacién de decisiones de la asamblea general de accionistas, cuya
resolucidén sera sometida a arbitraje, en los términos previstos en la Clausula 40
de estos estatutos.

Articulo 402. Clausula Compromisoria.- La impugnacién de las determinaciones
adoptadas por la asamblea general de accionistas debera adelantarse ante un
Tribunal de Arbitramento conformado por un arbitro, el cual sera designado por
acuerdo de las partes, o en su defecto, por el Centro de Arbitraje y Conciliacién
Mercantil del domicilio de la sociedad. El arbitro designado sera abogado inscrito,
fallara en derecho y se sujetara a las tarifas previstas por el Centro de Arbitraje y
Conciliacién Mercantil del domicilio de la sociedad. El Tribunal de Arbitramento
tendra como sede el Centro de Arbitraje y Conciliacion Mercantil del domicilio de la
sociedad., se regira por las leyes colombianas y de acuerdo con el reglamento del
aludido Centro de Conciliacion y Arbitraje.

Articulo 412. Ley aplicable.- La interpretacion y aplicacion de estos estatutos esta
sujeta a las disposiciones contenidas en la Ley 1258 de 2008 y a las demas
normas que resulten aplicables.

Capitulo VI
Disolucion y Liquidacion

Articulo 422, Disolucidn.- La sociedad se disolvera:
1° Por vencimiento del término previsto en los estatutos, si lo hubiere, a menos

que fuere prorrogado mediante documento inscrito en el Registro mercantil antes
de su expiracion;
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2° Por imposibilidad de desarrollar las actividades previstas en su objeto social;

32 Por la iniciacion del tramite de liquidacién judicial;

42 Por voluntad de los accionistas adoptada en la asamblea o por decision del
accionista unico;

5° Por orden de autoridad competente, y

6° Por pérdidas que reduzcan el patrimonio neto de la sociedad por debajo del
cincuenta por ciento del capital suscrito.

Paragrafo primero.- En el caso previsto en el ordinal primero anterior, la
disolucién se producira de pleno derecho a partir de la fecha de expiracién del
término de duracion, sin necesidad de formalidades especiales. En los demas
casos, la disolucion ocurrird a partir de la fecha de registro del documento privado
concerniente o de la ejecutoria del acto que contenga la decisiéon de autoridad
competente.

Articulo 432. Enervamiento de las causales de disolucion.- Podra evitarse la
disolucion de la sociedad mediante la adopcion de las medidas a que hubiere
lugar, segun la causal ocurrida, siempre que el enervamiento de la causal ocurra
durante los seis meses siguientes a la fecha en que la asamblea reconozca su
acaecimiento. Sin embargo, este plazo sera de dieciocho meses en el caso de la
causal prevista en el ordinal 6° del articulo anterior.

Articulo 442. Liquidacion.- La liquidacion del patrimonio se realizara conforme al
procedimiento sefialado para la liquidaciéon de las sociedades de responsabilidad
limitada. Actuara como liquidador el representante legal o la persona que designe
la asamblea de accionistas.

Durante el periodo de liquidacion, los accionistas seran convocados a la asamblea
general de accionistas en los términos y condiciones previstos en los estatutos y
en la ley. Los accionistas tomaran todas las decisiones que le corresponden a la
asamblea general de accionistas, en las condiciones de quérum y mayorias
decisorias vigentes antes de producirse la disolucién.

Determinaciones relativas a la constitucion de la sociedad

1. Representacidén legal.- Los accionistas constituyentes de la sociedad han
designado en este acto constitutivo, a la sefiora PAULA JIMENA
CARDENAS, identificado con cedula 00.000.000, domiciliado en la ciudad
de Medellin - Antioquia , como representante legal
de TAPIHOGAR SAS, por el término de 1 ano. La sefiora PAULA JIMENA
CARDENAS participa en el presente acto constitutivo a fin de dejar
constancia acerca de su aceptaciéon del cargo para el cual ha sido
designado, asi como para manifestar que no existen incompatibilidades ni
restricciones que pudieran afectar su designacién como representante legal
de TAPIHOGAR SAS.
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2. Actos realizados por cuenta de la sociedad en formacion.- A partir de la
inscripcién del presente documento en el Registro Mercantil, de la sociedad
TAPIHOGAR SAS asume la totalidad de los derechos y obligaciones
derivados de los siguientes actos y negocios juridicos, realizados por
cuenta de la sociedad durante su proceso de formacion:

Adquirir bienes muebles e inmuebles, pagar su precio, venderlos, entregar y
recibir valores y cantidades de dinero; otorgar los respectivos finiquitos,
comprar vender, permutar, hipotecar vy fijar precios; abrir, movilizar y cerrar
cuentas bancarias; Librar aceptar y endosar Letras de cambio, asi como
cualquier efecto de comercio, celebrar contratos y cualesquiera otras
negociaciones en nombre de la sociedad, representarla juridicamente en
todos sus actos, por ante cualquier Tribunal competente de la Republica de
Colombia y Organismos Administrativos; intentar demandas, contestarlas
oponer y contestar cuestiones previas, interponer recursos ordinarios y
extraordinarios, convenir, desistir, hacer posturas en remate; darse por
citado o notificado en juicios, nombrar apoderados judiciales o
extrajudiciales y otorgarle los poderes que le correspondan; nombrar y
despedir obreros y empleados; representar a la sociedad por ante cualquier
institucién auténoma, semiauténoma, oficinas publicas de cualquier orden,
Registros Publicos y Notarias y cualesquiera otras inherentes a su cargo
gue no estén expresamente atribuidas a la Asamblea de Accionistas o las
que dicha Asamblea le recomiende.

3. Personificacion juridica de la sociedad.- Luego de la inscripcién del
presente documento en el Registro Mercantil, TAPIHOGAR SAS formara
una persona juridica distinta de sus accionistas, conforme se dispone en el
articulo 2° de la Ley 1258 de 2008.

Capitulo VIl
Disposiciones finales

Nombramientos. Fueron realizados los siguientes nombramientos:

Representante Legal
Gerente

Paula Jimena Cardenas
Cedula 00.000.000

Todos los anteriores nombramientos fueron aceptados y las responsabilidades
derivadas de estos sin objecién alguna.

Para constancia se firma por los constituyentes en la ciudad de Medellin,
dias del mes de
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11. ESTUDIO ECONOMICO

11.1. IDENTIFICACION DE COSTOS Y GASTOS
En las siguientes tablas se encuentran las discriminacién de los costos / gasto fijos

y variables en los cuales se estima incurrir, adicionalmente se tiene el estimado de
costos de inversién, los cuales son necesarios para la apertura del negocio.

COSTOS VARIABLES

CONCEPTO VALOR $ / Metro
Costo unitario metro $ 18.000 $ 18.000
Comisiones por venta 3% de la venta externa $ 1.050
Envase y embalaje $20/m $ 20
Transporte de mercancia por | $30.000/ viaje con aprox 360
pedido metros $ 83
COSTO VARIABLE $ 19.153

COSTOS FIJOS

CONCEPTO MENSUAL ANUAL
Arriendo mes $ 2.500.000f $ 30.000.000
Alarma $ 60.000 $ 720.000
Seguro (0.85%*$80.000.000) $ 56.667 $ 680.000
Aseo $ 100.000 $ 1.200.000
Servicios publicos $ 250.000f $ 3.000.000
Papeleria $ 50.000| $ 600.000
Uniformes de dotacién Camisa $ 20.000| $ 240.000
Salarios + Prestaciones $ 3.366.000f $ 40.392.000
Viaje a feria $ 500.000 $ 6.000.000
Remodelacioén de vitrinas $ 133.333| $ 1.600.000
Viaje compra mercancia Panama $ 200.000] $ 2.400.000
COSTO FIJO TOTAL $ 7.236.000 $ 86.832.000



INVERSION INICIALES

CONCEPTO VALOR

Capital de trabajo (para compra de tela)** $ 19.000.000
Software Diseno $ 1.000.000
Software facturacion e inventarios $ 1.500.000
Caja registradora $ 400.000
Computador $ 1.800.000
Impresora $ 300.000
Muebles de decoracién $ 1.600.000
Colgadores de perchas $ 600.000
Adecuaciones (Vitrina, letrero, paredes, pintura) $  4.400.000
Estanteria $ 1.300.000
Mesa de corte $ 300.000
Constitucién y legalizacion $ 631.900
Escritorios $ 750.000
Sillas $ 450.000
2 meses de costo fijo en efectivo $ 14.472.000

TOTAL $ 48.503.900

** 42 rollos de 15m aprox, con 6 tipos de telas de basicos con 5 colores y 4 colecciones
decorativas con 3 colores cada una.

11.2. PROYECCIONES DE VENTAS Y PRESTAMO

En la siguiente tabla se encuentran las proyecciones de venta esperadas, las
cuales son muy austeras, teniendo en cuenta que la competencia vende alrededor
de 60.000m/afno y que la penetracion en el mercado es lenta.

También se encuentran los precios de venta promedio, estos fueron calculados
bajo el concepto que los precios de venta oscilan entre $15.000 y $80.000,
dandole un peso en ventas del 70% a productos de bajo valor y el 30% a
productos de alto valor, tenemos un precio de venta promedio de $35.000 para el
primer ano; para los demas afos se estima un incremento en precios del 10%
para el 2° y 3er ano y del 15% para el 4% 5° afo, es importante recalcar el entre el
2%y 3% ano no se plantea incremento y lo mismo sucede entre el 4° y 5° afio.

PROYECCIONES DE VENTA

Metros anuales Precio venta prom
ARos 1 6.000 $ 35.000
Anos 2 - 3 8.000 $ 38.500
Anos 4 -5 9.000 $ 44.275
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En cuanto al valor que se pretende prestar en bancos para la operacién, se trata
de un monto de $8.000.000, los cuales se tiene planeado pagar en dos afos con
una tasa del 18%, el resto del capital sera asumido por los inversionistas, en
donde cada uno aporta $20.000.000

A continuacidén se muestra la tabla de amortizaciones del préstamo

TABLA DE AMORTIZACION

Aho Saldo Amortizacion Interés Cuota
1 8.000.000| $ 4.000.000 $ 1.440.000 | $ 5.440.000
2 4.000.000| $ 4.000.000 $ 720.000 | $ 4.720.000
Cuota de amortizacion: $ 4.000.000 \

11.3. PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio (PE) es la cantidad de metros minima que se deben vender
para que los ingresos totales recibidos igualen los costos asociados a la venta.

En el caso de Tapihogar, se tiene un PE de 5480 m/afo, lo que equivale a un
promedio de 457m / mes, valor muy alcanzable en este tipo de negocios

PUNTO DE EQUILIBRIO

Precio $ 35.000
CF Total $ 86.832.000
CV Unitario $ 19.153
Punto de
Equilibrio 5480

La informacién del Estudio financiero consignada hasta el momento, permite
realizar los calculos de algunos estados financieros, los cuales son de gran utilidad
para predecir el funcionamiento de los préximos 5 afos del negocio y definir si es
rentable o no invertir en este proyecto. Los siguientes capitulos permiten la
visualizacion y analisis de los mismo
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11.4. BALANCE GENERAL E INVENTARIOS

INVENTARIO Y SALDO CAJA

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INVENTARIO $ 19.000.000 | $ 19.760.000 | $20.550.400| $ 21.372.416 $22.227.313| $23.116.405
SALDO FINAL EN
CAJA $ 14.472.000 | $ 16.520.000 | $68.962.372| $99.981.619| $ 193.256.611 | $248.181.015
INVENTARIO - COMPRAS - COSTO DE VENTAS
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Inicial $ 19.000.000 $ 19.760.000 $ 20.550.400 $21.372.416 | $22.227.313
Compras $ 115.680.000 | $160.146.133 | $ 166.551.979 | $194.758.953 | $210.615.720
Disponible $ 134.680.000 | $179.906.133 | $187.102.379 | $216.131.369 | $ 232.843.032
Final $19.760.000 | $20.550.400 | $21.372.416| $22.227.313| $23.116.405
Costo $114.920.000 | $159.355.733 | $165.729.963 | $ 193.904.056 | $ 209.726.627

El valor del inventario se fija teniendo en cuenta que se va a realizar una compra
de 42 rollos de 15m aprox, con 6 tipos de tela para basicos (mueble completo) en
5 colores cada uno y 4 colecciones decorativas con 3 colores por disefio. El resto
de la exhibicién se va a basar inicialmente en catalogos o perchas que seran
compradas bajo pedido.

ACTIVO DIFERIDO Pre-operativo $ 7.531.900
ACTIVO CORRIEN Capital trabajo $ 19.000.000
ACTIVO FIJO Equipos $ 7.500.000

Amortizacion 5anos 1.506.380
Depreciacion 5aihos $ 1.500.000
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BALANCE GENERA
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVOS
Caja y Bancos $14.472.000 | $16.520.000 | $68.962.372 | $99.981.619 | $193.256.611 | $248.181.015
Inventario $19.000.000 | $19.760.000 | $20.550.400 $21.372.416 $22.227.313 $ 23.116.405
TOTAL CORRIENTES $33.472.000 | $36.280.000 | $89.512.772 | $ 121.354.035 $ 215.483.923 $271.297.420
Equipos $ 7.500.000 $ 7.500.000 $ 7.500.000 $ 7.500.000 $ 7.500.000 $ 7.500.000
Depreciacién acumulada $1.500.000 | $3.000.000 | $ 4.500.000 $ 6.000.000 $ 7.500.000
TOTAL FIJOS $ 7.500.000 $6.000.000 $ 4.500.000 $ 3.000.000 $ 1.500.000 $0
Gastos Pre-operativos $ 7.531.900 $ 7.531.900 $ 7.531.900 $ 7.531.900 $ 7.531.900 $ 7.531.900
Amortizacién acumulada $1.506.380 | $3.012.760 | $4.519.140 $ 6.025.520 $ 7.531.900
TOTAL DIFERIDOS $ 7.531.900 $6.025.520 $4.519.140 $3.012.760 $ 1.506.380 $0
TOTAL ACTIVOS $48.503.900 | $48.305.520 | $98.531.912 | $127.366.795 | $218.490.303 | §$271.297.420
PASIVO
Obligaciones bancarias $8.000.000 | $8.000.000 | $4.000.000 $0 $0 $0
IMPUESTOS A PAGAR $1.254.535 | $ 18.308.706 $ 15.557.384 $ 35.204.695 $29.043.898
TOTAL PASIVOS $8.000.000 | $9.254.535 | $22.308.706 | $15.557.384 | $ 35.204.695 $ 29.043.898
PATRIMONIO
Aportes Socios $40.503.900 | $40.503.900 | $40.503.900 $40.503.900 $40.503.900 $40.503.900
UTILIDADES $2.547.085 | $39.719.306 $ 71.305.511 $ 142.781.709 $201.749.623
TOTAL PATRIMONIO $40.503.900 | $43.050.985 | $80.223.206 | $ 111.809.411 $ 183.285.609 $ 242.253.523

‘ TOTAL PASIVO & PATRIM

. | $ 48.503.900 ‘ $ 52.305.520 | $102.531.912 | $ 127.366.795 | $ 218.490.303 ‘ $ 271.297.420

El balance general nos permite visualizar el incremento del patrimonio afo tras
ano, en donde se parte con un patrimonio de $48.503.900 y al cabo del 5° afio se
contaria con un patrimonio de $271.297.420, lo cual equivale a 5.6 veces el valor
inicial y 6.8 veces el dinero invertido por los accionistas

11.5 ESTADO DE PERDIDAS Y GANACIAS

El estado de Pérdidas y Ganancias (PyG), desglosa los gastos e ingresos en
distintas categorias y obtiene unas utilidades antes y después de impuestos.
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PERDIDAS y GANANCIAS
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Unidades vendidas $ 6.000 | $ 8.000 | $ 8.000 | $ 9.000 | $ 9.000
Ventas $ 210.000.000 | $ 308.000.000 | $ 308.000.000 | $ 398.475.000 | $ 398.475.000
Costos y gastos variable $ 114.920.000 | $ 159.355.733 | $ 165.729.963 | $ 193.904.056 | $ 209.726.627
Margen de contribucion $ 95.080.000 | $ 148.644.267 | $ 142.270.037 | $ 204.570.944 | $§ 188.748.373
Costos y gastos fijos $ 86.832.000 | $§ 89.436.960 | $ 92.120.069 | $ 94.883.671 | $ 97.730.181
DEPRECIACION $ 1.500.000 | $ 1.500.000 | $ 1.500.000 $ 1.500.000 | $ 1.500.000
AMORTIZACION $ 1.506.380 | $ 1.506.380 | $ 1.506.380 $ 1.506.380 | $ 1.506.380
UAII $ 5241620 | $ 56.200.927 | $ 47.143.589 | $ 106.680.893 | $ 88.011.812
Intereses deuda $  1.440.000 | $ 720.000

UAI $ 3.801.620 | $ 55.480.927 | $ 47.143.589 | $ 106.680.893 | $ 88.011.812
Impuestos $ 1254535 | $§ 18.308.706 | $ 15.557.384 $ 35204695 | $ 29.043.898
UN $ 2547.085 | $ 37.172.221 | $ 31.586.204 | $ 71.476.198 | $ 58.967.914

Como se puede observar en la tabla anterior, la utilidad neta en el primer afio es
muy baja ($2.547.085), pero para los siguientes anos crece considerablemente, lo
cual se considera normal cuando se emprende un nuevo negocio.

11.6. FLUJO DE CAJA PARA EVALUACION

La informacion consignada en el flujo de efectivo es util, porque suministra las
bases para evaluar la capacidad que tiene la empresa para generar efectivo,
ademas permite calcular el Valor Presente Neto y las tasas de retorno del proyecto
y del inversionista

FLUJO DE CAJA PARA EVALUACION

ANOS 0 1 2 3 4 5
+| Ingreso por Ventas 210.000.000 | 308.000.000 | 308.000.000 | 398.475.000 | 398.475.000
- | COMPRAS 115.680.000 | 160.146.133 | 166.551.979 | 194.758.953 | 210.615.720
- | Gastos de Adm. Fijos 86.832.000 89.436.960 92.120.069 | 94.883.671 97.730.181

- | Depreciacion

- | Amortizacién
=| U.A.LL

- | Intereses
=| U.A.L

- | Impuestos 1.254.535 18.308.706 | 15.557.384 35.204.695
=| U.Neta

+| Depreciacién
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+| Amortizacién
+| Intereses
FLUJO OPERATIVO
=| (FCL) 7.488.000 57.162.372 31.019.247 | 93.274.992 54.924.405
- | Amortizacién préstamo 4.000.000 4.000.000
- | Intereses 1.440.000 720.000
=| FLUJO NETO (FCN) 2.048.000 52.442.372 31.019.247 | 93.274.992 54.924.405
+| Valor Libro
- | Inversion (48.503.900)
Gastos Preoperatorios | (7.531.900)
Capital de Trabajo (33.472.000)
Equipos (7.500.000)
FLUJO DE CAJA
=| LIBRE (48.503.900) | 7.488.000 57.162.372 31.019.247 | 93.274.992 54.924.405
FLUJO AL PRESENTE | (48.503.900) | 5.894.157 35.417.835 15.128.605 | 35.808.716 16.597.580
VPN $ 60.342.993
TIR DEL PROYECTO 66,21%
ANOS 0 3 4 5
+ | Valor Libro
Financiacion (48.503.900)
Préstamo (8.000.000)
Inversionista (40.503.900)
FLUJO DE CAJA NETO (40.503.900) | 2.048.000 |52.442.372 |31.019.247 | 93.274.992 | 54.924.405
FLUJO AL PRESENTE (40.503.900) | 1.575.385 |31.030.989 |14.118.911 | 32.658.167 | 14.792.739
VPN $ 53.672.291
TIR DEL INVERSIONISTA 70,28%

Una manera de visualizar que este proyecto es atractivo, es por medio de la TIR
del flujo de caja proyecto y de la TIR del flujo de caja del inversionista, estas tasas
muestran un promedio geomeétrico de los rendimientos futuros esperados de la
inversion. Si comparamos la TIR 66,21% del proyecto contra un WACC del 27% y
la TIR del 70,28% del Inversionista contra una tasa de oportunidad del 30% (TIO),




ya que hay un riesgo de por medio, podemos concluir que es mejor invertir en el
negocio y no por fuera.

Si se comparan los flujos anuales futuros del proyecto, calculados de manera
equivalente en el presente con una tasa de oportunidad del 27% para el flujo de
caja libre, y el 30% para el flujo de caja neto, se puede concluir que el proyecto es
atractivo financieramente, ya que el VPN es positivo tanto para el proyecto como
para el inversionista, siendo el VPN de $60.342.993 para el flujo de caja libre y de
$53.672.291 para el flujo de caja neto.

Adicional a esto también se evidencia que el flujo de efectivo es positivo para
todos los arfios y con clara tendencia al aumento con el paso del tiempo.

11.7. OTROS INDICADORES

ANOO | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS5
Tasa de oportunidad de los
socios (T10) 30%
Tasa de oportunidad del
proyecto (WAAC) 27%
Rentabilidad de los
accionistas (ROE) 6% 46% 28% 39% 24%
Rendimiento de los activos
(ROI) 5% 38% 25% 33% 22%
MCU ($) 15.847 | 18.581 17.784 |22.730 |20.972
%MC 45% 48% 46% 51% 47%

El costo promedio ponderado del capital WACC, es un indicador muy utilizado
para calcular el costo de capital de un proyecto, y se aceptara cualquier inversion
que esté por encima de este porcentaje. En el caso particular el WACC es del 27%

EL TIO es el indicador de rentabilidad esperado por los inversionistas y para el
caso particular se planted trabajar con el 30%, ya que existe un riesgo del por
medio.

Es muy importante analizar la rentabilidad de los accionistas, la cual es la razon
entre la Utilidad Neta y el Patrimonio, en donde el primer afo es del 6%, pero en el
segundo arfo sube al 46%, cuando se propone un incremento en ventas del 33%.
Esto indica que se debe pensar a largo plazo y en la manera de estar permanente
ampliando el market share.
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El rendimiento de los activos (ROI), se puede definir como la capacidad de los
activos de generar utilidad para los duenos, y como se puede observar en la tabla,
se obtiene un ROI del 5% para el primer afio y luego crece considerablemente el
segundo ano al 38%.

Si se tiene un Margen de Contribucion unitaria de $15.847 con un Precio de venta
promedio de $35.000, se dice que se tiene un MC del 45.3%, lo cual se considera
un muy buen valor en la industria, en donde, el promedio de los comercializadores
de este tipo de productos, se encuentra en el 30%. Este dato se conoce gracias a
la experiencia laboral de quien plantea el proyecto.

11.8. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Teniendo en cuenta que en todo proyecto nuevo existe un riesgo, el cual en la
mayoria de los casos, es el que no se realicen las ventas esperadas, es necesario
realizar un analisis de sensibilidad que indique hasta que porcentaje las ventas
pueden ser reducidas sin afectar la utilidad minima esperada por los
inversionistas.

Para el caso puntual que se muestra a continuacién, se realizé una simulacién de
reduccion de ventas porcentualmente para los 5 afos, hasta encontrar que la TIR
del flujo de caja del inversionista sea igual a la tasa de interés de oportunidad
planteada (TI0O=30%)

FLUJO DE CAJA PARA EVALUACION

ANOS 0 1 2 3 4 5
+| Ingreso por Ventas 168.735.000 | 247.478.000 | 247.478.000 | 320.174.663 | 320.174.663
- | COMPRAS 93.098.220 128.832.732 133.986.041 | 156.656.806 | 169.404.438
- | Gastos de Adm. Fijos 86.832.000 89.436.960 92.120.069 94.883.671 97.730.181
- | Depreciacion
- | Amortizacién
=| UA.LL
- | Intereses
=| UA.L
- | Impuestos (4.910.928) 8.669.868 6.331.884 21.939.292
=| U.Neta
+| Depreciacion
+| Amortizacién
+| Intereses
=| FLUJO OPERATIVO (FCL) (11.195.220) 34.119.236 12.702.022 62.302.302 31.100.752
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- | Amortizacién préstamo 4.000.000 4.000.000
- | Intereses 1.440.000 720.000
=| FLUJO NETO (FCN) (16.635.220) | 29.399.236 12.702.022 | 62.302.302 31.100.752
+| Valor Libro
- | Inversién (48.503.900)
Gastos Preoperatorios (7.531.900)
Capital de Trabajo (33.472.000)
Equipos (7.500.000)
FLUJO DE CAJA LIBRE DEL
=| PROYECTO (48.503.900) | (11.195.220) | 34.119.236 12.702.022 | 62.302.302 31.100.752
FLUJO AL PRESENTE (48.503.900) | (8.812.285) 21.140.296 6.194.988 23.918.152 9.398.322
VPN $ 3.335.574
TIR DEL PROYECTO 29,31%
ANOS 0 1 2 3 4 5
+ Valor Libro
Financiacién (48.503.900)
Préstamo (8.000.000)
Inversionista (40.503.900)
FLUJO DE CAJA NETO DEL
= | INVERSIONISTA (40.503.900) (16.635.220) | 29.399.236 | 12.702.022 | 62.302.302 | 31.100.752
FLUJO AL PRESENTE (40.503.900) (12.796.323) | 17.395.998 | 5.781.530 21.813.768 | 8.376.337
VPN $ 67.409
TIR DEL INVERSIONISTA 30,05%

Como se puede observar en el anterior flujo de caja, la TIR del inversionista el del
30,05%, lo que equivale al mismo valor de la TIO del proyecto (30%). Para llegar
a este valor la demanda estimada se pudo reducir hasta un 19,65% obteniendo las

siguientes ventas anuales:

PROYECCIONES DE VENTA

Metros anuales Precio venta prom
Anos 1 4.821 $ 35.000
Anos 2 - 3 6.428 | § 38.500
Anos 4 -5 7232 | $ 44.275
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12. RIESGOS Y RECOMENDACIONES

Como en todo proyecto de inversibn o emprendimiento de un negocio, existen
unos riesgos asociados al mismo y este proyecto no es la excepcién, a
continuacién se mencionan los riesgos mas visibles para el/los inversionista(s) y
las recomendaciones frente a cada uno.

No cumplimiento del metraje en ventas > A pesar que los numeros
obtenidos como demanda potencial para cada afno son muy bajos
comparados con competidores actuales, en donde se tienen expectativas
de venta de 6.000m para el primer afio, 8.000m para el 2°- 3% y 9.000m
para el 4°-5° contra una competencia local que vende alrededor de
60.000m/afo, existe la posibilidad de no vender lo esperado. Sin embargo,
el andlisis de sensibilidad indic6 que el negocio puede soportar una
reduccidn de ventas hasta un 19,65% anual. Este se convertiria en el rango
de maniobrabilidad que tienen los inversionistas.

En caso que la venta esté por debajo de lo planteado en el analisis de
sensibilidad, se recomienda tratar de identificar la razén de la no venta, bien
sea por ubicacién, tipo de producto, rango de precios, decoracion, etc, y
redefinir el modelo de negocio. También es viable realizar recorte de
gastos fijos en las inversiones en viajes y personal, pero se recomienda sea
considerada como ultima opcién.

Obsolescencia de Inventarios - Este es uno de los principales riesgos
a los cuales se enfrentan la mayoria de las empresas comercializadoras,
por lo cual se recomienda tratar de manejar el menor inventario posible;
esto se logra de varias maneras:

o Por medio de acuerdos comerciales con los proveedores en donde la
compra inicial es de un rollo por color, pero el proveedor se
compromete a tener inventario disponible.

o Acuerdos de mercancia en consignacion.

o Exhibiciébn por medio de catalogos / perchas que no impliquen la
compra del inventario, es decir, los proveedores entregan los
catalogos para su exhibicién, pero la compra al proveedor se hace
una vez se realice la venta, en donde el proveedor debe despachar
en 24 horas y el cliente debe estar dispuesto a esperar el tiempo que
se tome la llegada de la tela acorde al origen. Esto funciona para
productos exclusivos.

o Apoyarse en técnicas logisticas para la adecuada prediccion de la
demanda, especialmente en los productos masivos.

o Comprender muy bien el comportamiento de los clientes.
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Inadecuada seleccion del producto - Al inicio del negocio, es viable
qgue la seleccion del producto no sea 100% asertiva respecto a los gustos
del cliente, de hecho es muy probable que esto suceda; por lo cual debe
tratar de hacer acuerdos con los proveedores que permitan realizar cambio
de mercancia en menos de dos meses, apoyarse mucho en la experiencia
comercial de los proveedores y contar con una disefiadora con experiencia
en el medio. Lo anterior permitird minimizar este impacto, sin embargo se
sugiere realizar compra del inventario de manera gradual y después de
haber realizado visitas a muchas empresas fabricantes, comercializadoras y
a la competencia.

Pérdida econdmica por mala administracion del negocio > Como en
cualquier negocio, es necesario de un control exhaustivo en la
administracion, de modo que no exista fuga de dinero, bien sea por errores
administrativos o por deshonestidad de quien esta al frente; para esto, se
recomienda montar procedimientos administrativos claros desde el inicio,
contar con un software contable, realizar todas las transacciones vy
movimientos de dinero en linea, realizar arqueos de caja con frecuencia,
inventario periddicos y apoyar de cerca la administracién.

Desanimo por no ver el resultado al corto plazo > Es viable que uno o
ambos inversionistas presente una baja de dnimo al ver el enorme esfuerzo
que se realiza durante el primer aio Vs la utilidad recibida, en estos casos,
es importante mantener la calma, pensar siempre a largo plazo y mantener
otra fuente de ingresos personales, de modo que la supervivencia no
depende del negocio, al menos por los primero anos.

Llegada de un nuevo competidor -> Siempre va a existir la amenaza de
la llegada de un nuevo competidor; si esto llega a suceder, es importante
mantenerse alerta al movimiento de los mismo y siempre tener estrategias
de diferenciaciébn que permitan sostenerse y crecer en el mercado.
También es muy importante el posicionamiento del nombre de la tienda, lo
cual no es tan dificil de lograr si se cuenta con una muy buena exhibicion y
buenos productos, ya que al ser Medellin una ciudad tan regionalista y de
un tamano pequeno, es facil lograr el posicionamiento por medio del “boca
a boca”.
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RESUMEN EJECUTIVO

La idea de negocio nace de la mezcla de un deseo personal de montar un negocio
propio y de la oportunidad visualizada a través de la experiencia laboral en una
empresa textilera, en donde el contacto permanente con clientes y proveedores ha
esbozado una oportunidad de negocio en un nicho de mercado que tiene mucho
potencial, demanda con necesidades por satisfacer y en donde actualmente se
encuentran pocos competidores.

Se trata del montaje de una comercializadora textil de productos de tapiceria para
el hogar, tendra como nombre TAPIHOGAR enfocada principalmente a la venta
de telas para muebles y accesorios como cojines y pufs ubicada en la Av 80,
entre las calles 30 y 35 de la ciudad de Medellin. Ofrece productos de valor
agregado al detal y al por mayor, enfocado en los estratos 4 y 5, en donde se
maneja un portafolio de producto exclusivo para las referencias decorativas y
un portafolio semi-masivo para las referencias unicolores, es decir, para las
referencias que tenga disefio bien sea por estampacion o por construccion se le
pide exclusividad para la ciudad de Medellin a los proveedores, estas telas son
normalmente usadas para cojines y pufs; para las telas unicolores, usadas
normalmente para la tapizada de muebles completos, no se tiene exclusividad.

Todo lo anterior, se realiza seleccionando siempre referencias acorde al perfil de
los consumidores de la region. Adicional a la venta tradicional, se ofrece, como
valor agregado, el servicio de asesoria en decoracion, prestado por un
Disenador profesional con amplia trayectoria en este campo, el cual brinda
asesorias a los clientes acorde a las nuevas tendencias y de acuerdo al perfil de
cada consumidor, apoyado de un software de disefio que ambienta espacios.

El negocio se monta en Medellin porque se detectd una necesidad respecto a la
falta de oferentes de productos textiles para tapiceria de valor agregado en el
canal minorista, es decir, existen empresas y/o comercializadoras que venden sus
productos a empresas fabricantes de muebles pero poseen dos debilidades, la
primera es que el producto ofrecido es basico y generalizado y la segunda es que
no venden cantidades pequenas, sélo existe una empresa que vende productos
de alta gama al detal.

Al mismo tiempo se ha detectado que existen muchas personas, amas de casa
especialmente, que les gusta renovar sus espacios con mayor frecuencia que en
otras regiones del pais, ya que en Antioquia existen un concepto de estar a la
moda muy arraigado a la cultura, pero estas persona quieren modernizar sus
hogares sin la necesidad de comprar todos los muebles nuevamente y por ende
buscan almacenes de telas para el hogar que vendan productos bonitos, con valor
agregado y que les vendan pequenas cantidades, pero sélo encuentran al mismo
oferente, el cual es bastante costoso.
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ASPECTOS CLAVES DEL NEGOCIO

e Capacitacion a las personas que ofrecen los productos, lo cual podria llegar a
ser una ventaja competitiva para el negocio, ya que normalmente el cliente
quiere modernizarse, pero no tiene claridad de lo que quiere, por lo cual este
estara mas satisfecho y se sentira mas motivado a comprar si el vendedor lo
asesora y le habla con propiedad de las tendencias y del producto, ajustandose
al perfil del comprador.

e La Vitrina es la manera que se tiene de incorporar clientes, el objetivo es
manejar vitrinas muy bien elaboradas que inciten a entrar a la tienda.

e Actualmente sélo existe un competidor reconocido en la zona, el cual maneja
un target de precios bastante alto, por lo cual se pretende montar una tienda
con productos muy bonitos, bien exhibidos, pero con precios un poco mas
bajos que los que este ofrece, con el fin de cautivar clientes nuevos.

e Al ser una comercializadora, el capital inicial que se requiere es bajo
($48.503.900), comparado con empresas productoras, ya que solo requiere de
una infraestructura del almacén, mobiliario que es versatil y dura por muchos
anos, de la contrataciébn de tres personas que administran y operan en el
almacén ya el resto de los vendedores se paga bajo la modalidad Free Lance y
de un inventario inicial.

e Proveeduria - Gracias a la experiencia de los emprendedores se tiene
conocimiento y en mucho casos amistad con empresarios Colombianos,
Europeos y Chinos que ofrecen estos productos, conociendo el rango de
precios que cada uno maneja y los modelos de negocio, ademas se tiene un
gran conocimiento en tramites y aspectos logisticos que se requieren para
el manejo del inventario y para la compra. Por otro lado, la otra persona con
socia, conoce muchos clientes y es reconocida en el medio del disefio de
muebles y decoracion de hogares, ya que se ha desemperado en este campo
durante 8 anos.

ANALISIS FINANCIERO

Partiendo de un andlisis de Demanda en donde se identifica la poblacion objetivo
como los estratos 4 y 5, en donde se estima que el market share incial es del
0.59%, se estiman los siguientes resultados financieros para los primeros 5 anos:
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COSTO VARIABLE UNITARIO $ 19.153
MENSUAL ANUAL

COSTO FIJO TOTAL 7.236.000 $ 86.832.000
| INVERSION INICIAL TOTAL $ 48.503.900 |
| PUNTO DE EQUILIBRIO 5.480 m/afo |

Préstamo por $8.000.000 a dos afios con amortizaciones iguales a una tasa del

18% anual

VPN (FCL) $ 60.342.993

TIR DEL PROYECTO 66,21%

VPN (FCN) $ 53.672.291

TIR DEL INVERSIONISTA 70,28%

INDICADORES FINANCIEROS

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Tasa de oportunidad de los socios (TIO) 30%
Tasa de oportunidad del proyecto (WAAC) 27%

Rentabilidad de los accionistas (ROE) 6% 46% 28% 39% 24%
Rendimiento de los activos (ROI) 5% 38% 25% 33% 22%
MCU ($) 15.847 18.581 17.784 22.730 20.972
%MC 45% 48% 46% 51% 47%

Teniendo en cuenta los resultados anteriores, se puede concluir que el proyecto
es viable desde el punto de vista financiero, ya que el VPN es mayor a cero y
posee una TIR (70,28%) mayor que la TIO (30%). Adicionalmente, se muestra
flujo de efectivo positivo todos los anos, al igual que las utilidades netas; ambos,
mostrando un comportamiento creciente ario tras ano.

Por otro lado, el Margen de Contribucién oscila entre 45% y 51%, valor que
coincide con la media de las companias mas rentables del sector textil especifico.

El analisis de sensibilidad muestra que las ventas pueden ser reducidas hasta
un 19,65% sin afectar la rentabilidad esperada por los inversionistas, es
decir, punto en el cual la TIR del flujo de caja del inversionista es igual a la TIO.
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ANEXOS

ANEXO 1 - EVALUACION IDEAS DE NEGOCIO

DESCRIPCION DE VARIABLES DE CADA UNA DE LAS TRES OPORTUNIDADES DE NEGOCIO SELECCIONADAS

DECISIONES
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Un servicio de asesorias, donde el cobro es vable dependiendo de la mejora

Metros

Tiempo de Alguiler

FORMATO DE CALIFICACION CUALITATIVA DE LA OPORTUNIDAD DE NEGOCI(

DESARROLLO DEL PRODUCTO f SERVICIO (Asigne calificacion poniendo una X en el respectivo cuadro)

X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
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FORMATO DE CALIFICACION CUALITATIVA DE LA OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

SECTOR INDUSTRIAL (Asigne calificacion poniendo una X en el respectivo cuadro)

El problema de la compet es el alto
costo, porgue tecnologicamente
llevaria una gran ventaja

El problema de la compet es el alto
costo, porgue tecnologicamente
llevaria una gran ventaja
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FORMATO DE CALIFICACION CUALITATIVA DE LA OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

MERCADO {Asigne calificacion poniendo una X en el respectivo cuadro)

Falta invest mas, pero |z oferta existe
en el mercado

Falta invest mds, pero |z oferta existe
en el mercado

Es algo dificil de predecir

Hay sectores del pais en donde mas se
concentran las empresas que otros

Esta planteada para una zona especifica
que es donde se identificd la necesidad

Hay sectores del pais en donde mas se
concentran las empresas que otros

Desconocido

El habito de compra es diferente en
cada region

Desconacido

A mayor venta, mayor necesidad de
este tipo de asesorias

La venta va atada a la capacidad
adgquisitiva de la regidn, por no serun
prod de primera necesidad

A mayor venta, mayor necesidad de
este tipo de herramientas

Indiferente siempre y cuando se
realice todo de manera legal
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FORMATO DE CALIFICACION CUALITATIVA DE LA OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

ASPECTOS ECON OM ICO-FINANCIEROS [Asigne calificacién poniendo una X en el respectivo cuadro)

FORMATO DE CALIFICACION CUALITATIVA DE LA OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

CUALIDADES DEL EMPRESARIO (Asigne calificacidn poniendo una X en el respectivo cuadro)
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RESULTADOS DE EVALUACION (PERCEPTUAL CUALITATIVA ) DE LAS OPORTUNIDADES DE NEGOCIO

RSPTA

Durante el curso s va a desarrollar |2 idea de negocio 2, porque a pesar que es la que requiers mayor inversion, &s aquella en la
¢ual se tiene mayor conocimiznto y experiencia, adicional a esto ofrece mejores retribuciones de tipo econamico. Se canace que

implica un mayor riesgo pero el objetivo al final del curso es conacer la viabilidad de la misma para definirsise realiza la inversion

ono.
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ANEXO 2

Viviendas, Hogares y Personas

Viviendas Hogares Personas Proyeccion

e Censo General 2005 Poblacion
2010
Caberera SBE.7E1 595763 2183557 2309.446
Resto 9,747 5.429 36,304 33.603
Tokal E96.52E 605192 2219861 2343049
Personas en NBI (30 Junio 2010)
Area Prop (%) Cve!%‘j
s 23
S 1828 1347
Sy 1242 266

(*)El guidn (--) significa que &l 100% de las personas se
les aplic esta pregunta por tanto no Hene Cve,

1. Médulo de Viviendas

Tipo de vivienda

8

64,9
328

:. EIE
E T T Lo |

Casa-Casa Aparaments  Cuaro - Ctro
indigena

Forcant aje
H 2 & B B 3 2 2

&

-

El 32,6% de |as viviendas de MEDELLIM S0 casas.
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> CENSO GENERAL

2005 MEDELLIN ANTIOQUIA

Servicios con que cuenta la vivienda
120 -
106D 4

o &)

B0 -

a0 -

4

0

88  ggg 073 s

Forcanta

22

Erargia Akantarlladofioucducio Gas Matural Taldlono
Fléoir

En menewn el 93,8% de las viviendas tiene conexion a Energia
Electrica .
El 22,2% tiene conexion a Gas MNatural |

2. Modulo de Hogares

Promedio de personas por hogar

w0
1

0 ek O LD e O ON OO
L e iy L

o|nA

3,8
Total Cabecera Res
El Promedio de personas por hogar en MEDELLIN &5 de 3,6,

9.8 38
to

Hogares Con actividad Economica

5.0

Sin achividag
Econdmics
85,0

El 50% de los hogares tiene actividad economica en sus
viviendas,



Hogares segun numero de personas

I G > % B 3. Mddulo de Personas
20 181 pi Pobladion por sexo

15 4
10 4

15 08 09

1 2 3 4 &5 68 7 B 8 10y
M&s

Mimero de personas

Aproximadaments &l 71,6% de los hogares de WEepELLIN
tens 4 0 Menos Dersonas.

Del total de la poblacion = mepewtn = 46, 7% son hombres v el
Personas viviendo en el exterior 53,3% mujeres.

Estructura de la poblacion por sexo y grupes de edad

Wenezuela
US4 B0y 4
7570
P 7074
E5.0
Panama E0-54
E5.50
ClroPals EOEd
4548
i 4044
w53
Enana 03
mE
Ecusdor o054
1518
Cogzfica 10-14
0508
Canada e

Ausirziia

70 65
e evidencia: o
Del totzl de hogares el 4,0% tiens experiencia emigrataria E i:
intermacional, 30
Del total de personas de estos hogares, residentes de &0 a1 W ap a0
forma permanente en el exterior el 55,5% estd en USA, ond . .
17,0F% en Espania v &l 12,1% en OtroPais, E § g § £ % |
B i fgT
E -5 0
3
I3

El 6,5% de la poblecion residents en MEDELLIN 58 auto reconoce
COMD Megra, mulata, afrocolombiane o
afrode scendiente.

94



Tasa de Analfabetismo, poblacion de 5 anios y mas y

15 anios y mas, cabecera resto
1|:|' ]
0 A 14
z 1 Analtabatismo &
£ b1 ahosy mas
m
g 44 B Analiabaismo 15
z ] anas y mas
0

Cabecera FAesto  Todel

B 5,2% de la poblacion de 5 afics y mas y &l 4,1% de 15
aos y mas de MEDELLIN no sabe leer v escribir,

Asistencia escolar, pobladion de 3 a 24 afos

47 b0
.54 .
i B2 -
Za;
5 - 56,9
SE -
54 |
52 4 T T
Cabecera Reso Totzl

H 64,7% da la poblacion en cabecera de 3 a 24 afios
asiste a un establedmianto educativo formal.

Nivel educativo

Mingura

Superior y posigradn

I

s

Estado conyugal 10 afios y mas

60 -

50 4.0

40 4
z
B
E 304 %9
4

20

12,9
10 4 E.r:u" 5'.-'}
1,5
4

Nommd, hoosdny Seanaddyl, Vo)  Sobeofl)  Camadoa)
Ialod  Bea-del  Divordado(a)
s viviend oo iviendd

preg  pareg

El 42,0% de las personas de 10 afios y mas  de MEDELLIN tienen
estado comyugal Softeroa) v el 26,9% Casadol(a).

Prevalencia de limitaciones permanentes por sexo

I Personas con limitacionss permanentes (%) hombres
M Personas con limitaciones permanentes (%) mujerss

83 77

Cabecera Riesto Total

El 52% de las mujeres y & 5,7% de los hombres presenta alguna
limitacién parmanente.
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ANEXO 3 -> LEY 1258 DEL 05 DICIEMBRE DE 2008

Congreso de Colombia
Ley 1258
05-12-2008

"por medio de la cual se crea la sociedad por acciones simplificada"

EL CONGRESO DE COLOMBIA
DECRETA:
CAPITULO I
DISPOSICIONES GENERALES.

ARTICULO 10. CONSTITUCION. La sociedad por acciones simplificada podra
constituirse por una o varias personas naturales o juridicas, quienes sélo seran
responsables hasta el monto de sus respectivos aportes.

Salvo lo previsto en el articulo 42 de la presente ley, el o los accionistas no seran
responsables por las obligaciones laborales, tributarias o de cualquier otra
naturaleza en que incurra la sociedad.

ARTICULO 20. PERSONALIDAD JURIDICA. La sociedad por acciones
simplificada, una vez inscrita en el Registro Mercantil, formard una persona
juridica distinta de sus accionistas.

ARTICULO 30. NATURALEZA. La sociedad por acciones simplificada es una
sociedad de capitales cuya naturaleza sera siempre comercial,
independientemente de las actividades previstas en su objeto social. Para efectos
tributarios, la sociedad por acciones simplificada se regiré por las reglas aplicables
a las sociedades anénimas.

ARTICULO 40. IMPOSIBILIDAD DE NEGOCIAR VALORES EN EL MERCADO
PUBLICO. Las acciones y los demas valores que emita la sociedad por acciones
simplificada no podran inscribirse en el Registro Nacional de Valores y Emisores ni
negociarse en bolsa.

CAPITULO L.
CONSTITUCION Y PRUEBA DE LA SOCIEDAD.

ARTICULO 50. CONTENIDO DEL DOCUMENTO DE CONSTITUCION. La
sociedad por acciones simplificada se creara mediante contrato o acto unilateral
que conste en documento privado, inscrito en el Registro Mercantil de la Camara
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de Comercio del lugar en que la sociedad establezca su domicilio principal, en el
cual se expresara cuando menos lo siguiente:

10. Nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas.

20. Razoén social o denominacién de la sociedad, seguida de las palabras
“sociedad por acciones simplificada”; o de las letras S.A.S.;

30. El domicilio principal de la sociedad y el de las distintas sucursales que se
establezcan en el mismo acto de constitucion.

40. El término de duracion, si este no fuere indefinido. Si nada se expresa en el
acto de constitucion, se entendera que la sociedad se ha constituido por término
indefinido.

50. Una enunciacion clara y completa de las actividades principales, a menos que
se exprese que la sociedad podra realizar cualquier actividad comercial o civil,
licita. Si nada se expresa en el acto de constitucion, se entendera que la sociedad
podra realizar cualquier actividad licita.

60. El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, niumero y valor nominal de
las acciones representativas del capital y la forma y términos en que estas
deberan pagarse.

70. La forma de administracion y el nombre, documento de identidad y facultades
de sus administradores. En todo caso, debera designarse cuando menos un
representante legal.

PARAGRAFO 1o. El documento de constitucion sera objeto de autenticacion de
manera previa a la inscripcidon en el Registro Mercantil de la Camara de Comercio,
por quienes participen en su suscripcion. Dicha autenticacion podra hacerse
directamente o a través de apoderado.

PARAGRAFO 20. Cuando los activos aportados a la sociedad comprendan
bienes cuya transferencia requiera escritura publica, la constitucién de la sociedad
debera hacerse de igual manera e inscribirse también en los registros
correspondientes.

ARTICULO 60. CONTROL AL ACTO CONSTITUTIVO Y A SUS REFORMAS.
Las Camaras de Comercio verificaran la conformidad de las estipulaciones del
acto constitutivo, de los actos de nombramiento y de cada una de sus reformas
con lo previsto en la ley. Por lo tanto, se abstendran de inscribir el documento
mediante el cual se constituya, se haga un nombramiento o se reformen los
estatutos de la sociedad, cuando se omita alguno de los requisitos previstos en el
articulo anterior o en la ley.

Efectuado en debida forma el registro de la escritura publica o privada de
constitucién, no podra impugnarse el contrato o acto unilateral sino por la falta de
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elementos esenciales o por el incumplimiento de los requisitos de fondo, de
acuerdo con los articulos 98 y 104 del Codigo de Comercio.

ARTICULO 70. SOCIEDAD DE HECHO. Mientras no se efectue la inscripcion del
documento privado o publico de constitucion en la Camara de Comercio del lugar
en que la sociedad establezca su domicilio principal, se entendera para todos los
efectos legales que la sociedad es de hecho si fueren varios los asociados. Si se
tratare de una sola persona, respondera personalmente por las obligaciones que
contraiga en desarrollo de la empresa.

ARTICULO 8o. PRUEBA DE EXISTENCIA DE LA SOCIEDAD. La existencia de
la sociedad por acciones simplificada y las clausulas estatutarias se probaran con
certificacion de la Camara de Comercio, en donde conste no estar disuelta y
liquidada la sociedad.

CAPITULOIIL.
REGLAS ESPECIALES SOBRE EL CAPITAL Y LAS ACCIONES.

ARTICULO 90. SUSCRIPCION Y PAGO DEL CAPITAL. La suscripcién y pago
del capital podra hacerse en condiciones, proporciones y plazos distintos de los
previstos en las normas contempladas en el Cédigo de Comercio para las
sociedades andénimas. Sin embargo, en ningun caso, el plazo para el pago de las
acciones excedera de dos (2) anos.

En los estatutos de las sociedades por acciones simplificadas podran establecerse
porcentajes 0 montos minimos o maximos del capital social que podran ser
controlados por uno o mas accionistas, en forma directa o indirecta. En caso de
establecerse estas reglas de capital variable, los estatutos podran contener
disposiciones que regulen los efectos derivados del incumplimiento de dichos
limites.

ARTICULO 10. CLASES DE ACCIONES. Podran crearse diversas clases y series
de acciones, incluidas las siguientes, segun los términos y condiciones previstos
en las normas legales respectivas: (i) acciones privilegiadas; (ii) acciones con
dividendo preferencial y sin derecho a voto; (iii) acciones con dividendo fijo anual y
(iv) acciones de pago.

Al dorso de los titulos de acciones, constaran los derechos inherentes a ellas.

PARAGRAFO. En el caso en que las acciones de pago sean utilizadas frente a
obligaciones laborales, se deberan cumplir los estrictos y precisos limites previstos
en el Codigo Sustantivo del Trabajo para el pago en especie.

ARTICULO 11. VOTO SINGULAR O MULTIPLE. En los estatutos se expresaran
los derechos de votacién que le correspondan a cada clase de acciones, con
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indicaciéon expresa sobre la atribucion de voto singular o multiple, si a ello hubiere
lugar.

ARTICULO 12. TRANSFERENCIA DE ACCIONES A FIDUCIAS MERCANTILES.
Las acciones en que se divide el capital de la sociedad por acciones simplificada
podran estar radicadas en una fiducia mercantil, siempre que en el libro de registro
de accionistas se identifiqgue a la compania fiduciaria, asi como a los beneficiarios
del patrimonio auténomo junto con sus correspondientes porcentajes en la fiducia.

Los derechos y obligaciones que por su condicion de socio le asisten al
fideicomitente seran ejercidos por la sociedad fiduciaria que lleva la representacion
del patrimonio auténomo, conforme a las instrucciones impartidas por el
fideicomitente o beneficiario, segun el caso.

ARTICULO 13. RESTRICCIONES A LA NEGOCIACION DE ACCIONES. En los
estatutos podra estipularse la prohibicion de negociar las acciones emitidas por la
sociedad o alguna de sus clases, siempre que la vigencia de la restriccion no
exceda del término de diez (10) afos, contados a partir de la emisidon. Este término
sblo podra ser prorrogado por periodos adicionales no mayores de (10) afos, por
voluntad unanime de la totalidad de los accionistas.

Al dorso de los titulos debera hacerse referencia expresa sobre la restriccion a que
alude este articulo.

ARTICULO 14. AUTORIZACION PARA LA TRANSFERENCIA DE ACCIONES.
Los estatutos podran someter toda negociacion de acciones o de alguna clase de
ellas a la autorizacion previa de la asamblea.

ARTICULO 15. VIOLACION DE LAS RESTRICCIONES A LA NEGOCIACION.
Toda negociacion o transferencia de acciones efectuada en contravencién a lo
previsto en los estatutos sera ineficaz de pleno derecho.

ARTICULO 16. CAMBIO DE CONTROL EN LA SOCIEDAD ACCIONISTA. En los
estatutos podra establecerse la obligacién a cargo de las sociedades accionistas
en el sentido de informarle al representante legal de la respectiva sociedad por
acciones simplificada acerca de cualquier operacién que implique un cambio de
control respecto de aquellas, segun lo previsto en el articulo 260 del Cédigo de
Comercio.

En estos casos de cambio de control, la asamblea estara facultada para excluir a
las sociedades accionistas cuya situacion de control fue modificada, mediante
decisién adoptada por la asamblea.

El incumplimiento del deber de informaciéon a que alude el presente articulo por
parte de cualquiera de las sociedades accionistas, ademas de la posibilidad de
exclusién segun el articulo 39 de esta ley, podra dar lugar a una deduccion del
veinte por ciento (20%) en el valor del reembolso, a titulo de sancion.
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PARAGRAFO. En los casos a que se refiere este articulo, las determinaciones
relativas a la exclusién y a la imposicidn de sanciones pecuniarias requeriran
aprobacion de la asamblea de accionistas, impartida con el voto favorable de uno
0 varios accionistas que representen cuando menos la mitad mas una de las
acciones presentes en la respectiva reunion, excluido el voto del accionista que
fuere objeto de estas medidas.

CAPITULO IV.
ORGANIZACION DE LA SOCIEDAD.

ARTICULO 17. ORGANIZACION DE LA SOCIEDAD. En los estatutos de la
sociedad por acciones simplificada se determinara libremente la estructura
organica de la sociedad y demas normas que rijan su funcionamiento. A falta de
estipulacion estatutaria, se entendera que todas las funciones previstas en el
articulo 420 del Codigo de Comercio seran ejercidas por la asamblea o el
accionista unico y que las de administracion estaran a cargo del representante
legal.

PARAGRAFO. Durante el tiempo en que la sociedad cuente con un solo
accionista, este podra ejercer las atribuciones que la ley les confiere a los diversos
organos sociales, en cuanto sean compatibles, incluidas las del representante
legal.

ARTICULO 18. REUNIONES DE LOS ORGANOS SOCIALES. La asamblea de
accionistas podra reunirse en el domicilio principal o fuera de él, aunque no esté
presente un quérum universal, siempre y cuando que se cumplan los requisitos de
quoérum y convocatoria previstos en los articulos 20 y 22 de esta ley.

ARTICULO 19. REUNIONES POR COMUNICACION SIMULTANEA Y POR
CONSENTIMIENTO ESCRITO. Se podran realizar reuniones por comunicacion
simultanea o sucesiva y por consentimiento escrito. En caso de no establecerse
mecanismos estatutarios para la realizaciébn de reuniones por comunicacién
simultdnea o sucesiva y por consentimiento escrito, se seguirdn las reglas
previstas en los articulos 19 a 21 de la Ley 222 de 1995. En ningln caso se
requerira delegado de la Superintendencia de Sociedades para este efecto.

ARTICULO 20. CONVOCATORIA A LA ASAMBLEA DE ACCIONISTAS. Salvo
estipulacion estatutaria en contrario, la asamblea sera convocada por el
representante legal de la sociedad, mediante comunicacion escrita dirigida a cada
accionista con una antelacion minima de cinco (5) dias habiles. En el aviso de
convocatoria se insertara el orden del dia correspondiente a la reunién.

Cuando hayan de aprobarse balances de fin de ejercicio u operaciones de
transformacion, fusién o escisién, el derecho de inspeccién de los accionistas
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podra ser ejercido durante los cinco (5) dias habiles anteriores a la reunién, a
menos que en los estatutos se convenga un término superior.

PARAGRAFO. La primera convocatoria para una reunién de la asamblea de
accionistas podra incluir igualmente la fecha en que habra de realizarse una
reunién de segunda convocatoria en caso de no poderse llevar a cabo la primera
reunién por falta de quérum. La segunda reunién no podra ser fijada para una
fecha anterior a los diez (10) dias habiles siguientes a la primera reunion, ni
posterior a los treinta (30) dias habiles contados desde ese mismo momento.

ARTICULO 21. RENUNCIA A LA CONVOCATORIA. Los accionistas podran
renunciar a su derecho a ser convocados a una reunién determinada de la
asamblea, mediante comunicacion escrita enviada al representante legal de la
sociedad antes, durante o después de la sesion correspondiente. Los accionistas
también podran renunciar a su derecho de inspeccion respecto de los asuntos a
que se refiere el inciso 20 del articulo 20 de esta ley, por medio del mismo
procedimiento indicado.

Aunque no hubieren sido convocados a la asamblea, se entendera que los
accionistas que asistan a la reunién correspondiente han renunciado al derecho a
ser convocados, a menos que manifiesten su inconformidad con la falta de
convocatoria antes de que la reunion se lleve a cabo.

ARTICULO 22. QUORUM Y MAYORIAS EN LA ASAMBLEA DE ACCIONISTAS.
Salvo estipulacion en contrario, la asamblea deliberard con uno o varios
accionistas que representen cuando menos la mitad mas una de las acciones
suscritas.

Las determinaciones se adoptaran mediante el voto favorable de un numero
singular o plural de accionistas que represente cuando menos la mitad més una de
las acciones presentes, salvo que en los estatutos se prevea una mayoria
decisoria superior para algunas o todas las decisiones.

PARAGRAFO. En las sociedades con accionista Unico las determinaciones que le
correspondan a la asamblea seran adoptadas por aquel. En estos casos, el
accionista dejara constancia de tales determinaciones en actas debidamente
asentadas en el libro correspondiente de la sociedad.

ARTICULO 23. FRACCIONAMIENTO DEL VOTO. Cuando se trate de la eleccién
de juntas directivas o de otros cuerpos colegiados, los accionistas podran
fraccionar su voto.

ARTICULO 24. ACUERDOS DE ACCIONISTAS. Los acuerdos de accionistas
sobre la compra o venta de acciones, la preferencia para adquirirlas, las
restricciones para transferirlas, el ejercicio del derecho de voto, la persona que
habra de representar las acciones en la asamblea y cualquier otro asunto licito,
deberan ser acatados por la compania cuando hubieren sido depositados en las
oficinas donde funcione la administracién de la sociedad, siempre que su término
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no fuere superior a diez (10) anos, prorrogables por voluntad unanime de sus
suscriptores por periodos que no superen los diez (10) anos.

Los accionistas suscriptores del acuerdo deberan indicar, en el momento de
depositarlo, la persona que habra de representarlos para recibir informacién o para
suministrarla cuando esta fuere solicitada. La compafia podra requerir por escrito
al representante aclaraciones sobre cualquiera de las clausulas del acuerdo, en
cuyo caso la respuesta debera suministrarse, también por escrito, dentro de los
cinco (5) dias comunes siguientes al recibo de la solicitud.

PARAGRAFO 1o. El Presidente de la asamblea o del érgano colegiado de
deliberacion de la compafia no computara el voto proferido en contravencion a un
acuerdo de accionistas debidamente depositado.

PARAGRAFO 20. En las condiciones previstas en el acuerdo, los accionistas
podran promover ante la Superintendencia de Sociedades, mediante el tramite del
proceso verbal sumario, la ejecucién especifica de las obligaciones pactadas en
los acuerdos.

ARTICULO 25. JUNTA DIRECTIVA. La sociedad por acciones simplificada no
estara obligada a tener junta directiva, salvo previsién estatutaria en contrario. Si
no se estipula la creacion de una junta directiva, la totalidad de las funciones de
administracion y representacion legal le corresponderan al representante legal
designado por la asamblea.

PARAGRAFO. En caso de pactarse en los estatutos la creacién de una junta
directiva, esta podra integrarse con uno o varios miembros respecto de los cuales
podran establecerse suplencias. Los directores podran ser designados mediante
cuociente electoral, votacion mayoritaria o por cualquier otro método previsto en
los estatutos.

Las normas sobre su funcionamiento se determinaran libremente en los estatutos.
A falta de prevision estatutaria, este érgano se regira por lo previsto en las normas
legales pertinentes.

ARTICULO 26. REPRESENTACION LEGAL. La representacién legal de la
sociedad por acciones simplificada estara a cargo de una persona natural o
juridica, designada en la forma prevista en los estatutos. A falta de estipulaciones,
se entendera que el representante legal podra celebrar o ejecutar todos los actos y
contratos comprendidos en el objeto social o que se relacionen directamente con
la existencia y el funcionamiento de la sociedad. A falta de prevision estatutaria
frente a la designacion del representante legal, su eleccién le correspondera a la
asamblea o accionista Unico.

ARTICULO 27. RESPONSABILIDAD DE ADMINISTRADORES. Las reglas
relativas a la responsabilidad de administradores contenidas en la Ley 222 de
1995, les seran aplicables tanto al representante legal de la sociedad por acciones

102



simplificada como a su junta directiva y demas 6rganos de administracion, si los
hubiere.

PARAGRAFO. Las personas naturales o juridicas que, sin ser administradores de
una sociedad por acciones simplificada, se inmiscuyan en una actividad positiva
de gestidén, administracién o direccion de la sociedad, incurrirdn en las mismas
responsabilidades y sanciones aplicables a los administradores.

ARTICULO 28. REVISORIA FISCAL. En caso de que por exigencia de la ley se
tenga que proveer el cargo de revisor fiscal, la persona que ocupe dicho cargo
debera ser contador publico titulado con tarjeta profesional vigente.

En todo caso las utilidades se justificaran en estados financieros elaborados de
acuerdo con los principios de contabilidad generalmente aceptados y dictaminados
por un contador publico independiente.

CAPITULO V.
REFORMAS ESTATUTARIAS Y REORGANIZACION DE LA SOCIEDAD.

ARTICULO 29. REFORMAS ESTATUTARIAS. Las reformas estatutarias se
aprobaran por la asamblea, con el voto favorable de uno o varios accionistas que
representen cuando menos la mitad mas una de las acciones presentes en la
respectiva reunion. La determinacidén respectiva debera constar en documento
privado inscrito en el Registro Mercantil, a menos que la reforma implique la
transferencia de bienes mediante escritura publica, caso en el cual se regird por
dicha formalidad.

ARTICULO 30. NORMAS APLICABLES A LA TRANSFORMACION, FUSION Y
ESCISION. Sin perjuicio de las disposiciones especiales contenidas en la presente
ley, las normas que regulan la transformacion, fusién y escision de sociedades le
seran aplicables a la sociedad por acciones simplificadas, asi como las
disposiciones propias del derecho de retiro contenidas en la Ley 222 de 1995.

PARAGRAFO. Los accionistas de las sociedades absorbidas o escindidas podran
recibir dinero en efectivo, acciones, cuotas sociales o titulos de participacion en
cualquier sociedad o cualquier otro activo, como Unica contraprestaciéon en los
procesos de fusion o escisibn que adelanten las sociedades por acciones
simplificadas.

ARTICULO 31. TRANSFORMACION. Cualquier sociedad podran transformarse
en sociedad por acciones simplificada, antes de la disolucién, siempre que asi lo
decida su asamblea o junta de socios, mediante determinacion unanime de los
asociados titulares de la totalidad de las acciones suscritas. La decisién
correspondiente debera constar en documento privado inscrito en el Registro
Mercantil.
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De igual forma, la sociedad por acciones simplificada podra transformarse en una
sociedad de cualquiera de los tipos previstos en el Libro Segundo del Cédigo de
Comercio, siempre que la determinacién respectiva sea adoptada por la asamblea,
mediante decision unanime de los asociados titulares de la totalidad de las
acciones suscritas.

PARAGRAFO. El requisito de unanimidad de las acciones suscritas también se
requerird en aquellos casos en los que, por virtud de un proceso de fusiéon o de
escision o mediante cualquier otro negocio juridico, se proponga el transito de una
sociedad por acciones simplificada a otro tipo societario o viceversa.

ARTICULO 32. ENAJENACION GLOBAL DE ACTIVOS. Se entendera que existe
enajenacion global de activos cuando la sociedad por acciones simplificada se
proponga enajenar activos y pasivos que representen el cincuenta (50%) o mas
del patrimonio liquido de la compafiia en la fecha de enajenacion.

La enajenacion global requerira aprobaciéon de la asamblea, impartida con el voto
favorable de uno o varios accionistas que representen cuando menos la mitad mas
una de las acciones presentes en la respectiva reunion. Esta operacién dara lugar
al derecho de retiro a favor de los accionistas ausentes y disidentes en caso de
desmejora patrimonial.

PARAGRAFO. La enajenacion global de activos estara sujeta a la inscripcion en
el Registro Mercantil.

ARTICULO 33. FUSION ABREVIADA. En aquellos casos en que una sociedad
detente mas del noventa (90%) de las acciones de una sociedad por acciones
simplificada, aquella podra absorber a esta, mediante determinacién adoptada por
los representantes legales o por las juntas directivas de las sociedades
participantes en el proceso de fusién.

El acuerdo de fusiébn podra realizarse por documento privado inscrito en el
Registro Mercantil, salvo que dentro de los activos transferidos se encuentren
bienes cuya enajenacion requiera escritura publica. La fusién podra dar lugar al
derecho de retiro a favor de los accionistas ausentes y disidentes en los términos
de la Ley 222 de 1995, asi como a la accion de oposicidn judicial prevista en el
articulo 175 del Cédigo de Comercio.

El texto del acuerdo de fusion abreviada tendra que ser publicado en un diario de
amplia circulacion segun lo establece la Ley 222 de 1995, dentro de ese mismo
término habra lugar a la oposicion por parte de terceros interesados quienes
podran exigir garantias necesarias y/o suficientes.

CAPITULO VL.
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DISOLUCION Y LIQUIDACION.

ARTICULO 34. DISOLUCION Y LIQUIDACION. La sociedad por acciones
simplificada se disolvera:

10. Por vencimiento del término previsto en los estatutos, si lo hubiere, a menos
que fuere prorrogado mediante documento inscrito en el Registro mercantil antes
de su expiracion.

20. Por imposibilidad de desarrollar las actividades previstas en su objeto social.
30. Por la iniciacidon del tramite de liquidacion judicial.
40. Por las causales previstas en los estatutos.

50. Por voluntad de los accionistas adoptada en la asamblea o por decision del
accionista unico.

60. Por orden de autoridad competente, y

70. Por pérdidas que reduzcan el patrimonio neto de la sociedad por debajo del
cincuenta por ciento del capital suscrito.

En el caso previsto en el ordinal 10 anterior, la disoluciéon se producird de pleno
derecho a partir de la fecha de expiracion del término de duracion, sin necesidad
de formalidades especiales. En los demas casos, la disolucidén ocurrird a partir de
la fecha de registro del documento privado o de la ejecutoria del acto que
contenga la decision de autoridad competente.

ARTICULO 35. ENERVAMIENTO DE CAUSALES DE DISOLUCION. Podra
evitarse la disolucién de la sociedad mediante la adopcion de las medidas a que
hubiere lugar, segun la causal ocurrida, siempre que el enervamiento de la causal
ocurra durante los seis (6) meses siguientes a la fecha en que la asamblea
reconozca su acaecimiento. Sin embargo, este plazo sera de dieciocho (18)
meses en el caso de la causal prevista en el ordinal 7o del articulo anterior.

PARAGRAFO. Las causales de disolucién por unipersonalidad sobrevenida o
reduccion de las pluralidades minimas en los demas tipos de sociedad previstos
en el Codigo de Comercio también podran enervarse mediante la transformacién
en sociedad por acciones simplificada, siempre que asi lo decidan los asociados
restantes de manera unanime o el asociado supérstite.

ARTICULO 36. LIQUIDACION. La liquidacién del patrimonio se realizara
conforme al procedimiento sefalado para la liquidacién de las sociedades de
responsabilidad limitada. Actuara como liquidador, el representante legal o la
persona que designe la asamblea de accionistas.

CAPITULO VII
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DISPOSICIONES FINALES.

ARTICULO 37. APROBACION DE ESTADOS FINANCIEROS. Tanto los estados
financieros de propdsito general o especial, como los informes de gestion y demas
cuentas sociales deberan ser presentadas por el representante legal a
consideracion de la asamblea de accionistas para su aprobacion.

PARAGRAFO. Cuando se trate de sociedades por acciones simplificadas con
Unico accionista, este aprobara todas las cuentas sociales y dejara constancia de
tal aprobacién en actas debidamente asentadas en el libro correspondiente de la
sociedad.

ARTICULO 38. SUPRESION DE PROHIBICIONES. Las prohibiciones contenidas
en los articulos 155, 185, 202, 404, 435 y 454 del Codigo de Comercio no se les
aplicaran a las sociedades por acciones simplificadas, a menos que en los
estatutos se disponga lo contrario.

ARTICULO 39. EXCLUSION DE ACCIONISTAS. Los estatutos podran prever
causales de exclusibn de accionistas, en cuyo caso debera cumplirse el
procedimiento de reembolso previsto en los articulos 14 a 16 de la Ley 222 de
1995.

Si el reembolso implicare una reduccion de capital debera darsele cumplimiento,
ademas, a lo previsto en el articulo 145 del Cédigo de Comercio.

PARAGRAFO. Salvo que se establezca un procedimiento diferente en los
estatutos, la exclusion de accionistas requerira aprobacién de la asamblea,
impartida con el voto favorable de uno o varios accionistas que representen
cuando menos la mitad mas una de las acciones presentes en la respectiva
reunién, sin contar el voto del accionista o accionistas que fueren objeto de esta
medida.

ARTICULO 40. RESOLUCION DE CONFLICTOS SOCIETARIOS. Las diferencias
que ocurran a los accionistas entre si, o con la sociedad o sus administradores, en
desarrollo del contrato social o del acto unilateral, incluida la impugnacién de
determinaciones de asamblea o junta directiva con fundamento en cualquiera de
las causas legales, podran someterse a decision arbitral o de amigables
componedores, si asi se pacta en los estatutos.

Si no se pacta arbitramento o amigable composicion, se entendera que todos los
conflictos antes mencionados seran resueltos por la Superintendencia de
Sociedades, mediante el tramite del proceso verbal sumario.

ARTICULO 41. UNANIMIDAD PARA LA MODIFICACION DE DISPOSICIONES
ESTATUTARIAS. Las clausulas consagradas en los estatutos conforme a lo
previsto en los articulos 13, 14, 39 y 40 de esta ley sélo podran ser incluidas o
modificadas mediante la determinacién de los titulares del ciento por ciento (100
%) de las acciones suscritas.
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ARTICULO 42. DESESTIMACION DE LA PERSONALIDAD JURIDICA. Cuando
se utilice la sociedad por acciones simplificada en fraude a la ley o en perjuicio de
terceros, los accionistas y los administradores que hubieren realizado, participado
o facilitado los actos defraudatorios, responderan solidariamente por las
obligaciones nacidas de tales actos y por los perjuicios causados.

La declaratoria de nulidad de los actos defraudatorios se adelantara ante la
Superintendencia de Sociedades, mediante el procedimiento verbal sumario.

La accién indemnizatoria a que haya lugar por los posibles perjuicios que se
deriven de los actos defraudatorios serd de competencia, a prevencion, de la
Superintendencia de Sociedades o de los jueces civiles del circuito especializados,
y a falta de estos, por los civiles del circuito del domicilio del demandante,
mediante el tramite del proceso verbal sumario.

ARTICULO 43. ABUSO DEL DERECHO. Los accionistas deberan ejercer el
derecho de voto en el interés de la compania. Se considerara abusivo el voto
ejercido con el propésito de causar dafo a la compafia o a otros accionistas o de
obtener para si o para una tercera ventaja injustificada, asi como aquel voto del
que pueda resultar un perjuicio para la compafia o para los otros accionistas.
Quien abuse de sus derechos de accionista en las determinaciones adoptadas en
la asamblea, respondera por los dafios que ocasione, sin perjuicio que la
Superintendencia de Sociedades pueda declarar la nulidad absoluta de la
determinacién adoptada, por la ilicitud del objeto.

La accién de nulidad absoluta y la de indemnizacion de perjuicios de la
determinacién respectiva podran ejercerse tanto en los casos de abuso de
mayoria, como en los de minoria y de paridad. El trdmite correspondiente se
adelantara ante la Superintendencia de Sociedades mediante el proceso verbal
sumario.

ARTICULO 44. ATRIBUCION DE FACULTADES JURISDICCIONALES. Las
funciones jurisdiccionales a que se refieren los articulos 24, 40, 42 y 43, seran
ejercidas por la Superintendencia de Sociedades, con fundamento en lo previsto
en el articulo 116 de la Constitucién Politica.

ARTICULO 45. REMISION. En lo no previsto en la presente ley, la sociedad por
acciones simplificada se regira por las disposiciones contenidas en los estatutos
sociales, por las normas legales que rigen a la sociedad anénima y, en su defecto,
en cuanto no resulten contradictorias, por las disposiciones generales que rigen a
las sociedades previstas en el Cddigo de Comercio. Asi mismo, las sociedades
por acciones simplificadas estaran sujetas a la inspeccién, vigilancia o control de
la Superintendencia de Sociedades, segun las normas legales pertinentes.

PARAGRAFO. Los instrumentos de proteccion previstos en la Ley 986 de 2005,
se aplicaran igualmente a favor del titular de una sociedad por acciones
simplificada compuesta por una sola persona.
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ARTICULO 46. VIGENCIA Y DEROGATORIAS. La presente ley rige a partir del
momento de su promulgacion y deroga todas las disposiciones que le sean
contrarias.

Sin perjuicio de las ventajas y beneficios establecidos en el ordenamiento juridico,
una vez entre en vigencia la presente ley, no se podran constituir sociedades
unipersonales con base en el articulo 22 de la Ley 1014 de 2006. Las sociedades
unipersonales constituidas al amparo de dicha disposiciéon tendran un término
maximo improrrogable de seis (6) meses, para transformarse en sociedades por
acciones simplificadas.
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ANEXO 4 > TARIFAS DEL REGISTRO MERCANTIL ANO 2012

CONFECAMARAS

TARIFAS DEL REGISTRO MERCANTIL

ANOD 2012

El Gobierno Nacional, mediante el Decreto 393 de 2002 establecid los derechos por registro y
renovacion de la matricula mercantil, estableci- mientos de comercio, sucursales o agencias,
derechos de cancelaciones
v mutaciones y derechos por inscripcion de libros y documentos, asi como el valor del farmulario y
los certificados expedidos por las Camaras.

La matricula de los comerciantes o su renovacion en el registro publico mercantil, causard
anualmente los siguientes derechos liguidados de acuerdo al monto de sus activos:

RANGO DE ACTIVOS RANGO DE ACTIVOS TARIFA TARIFA
En salarios minimos En pesos % S.M.MLL.V. EN S
Mayor a Menor o igual Mayor a Menor o igual

a 2 - 1.133.400 524 30,000
2 4 1.133.400 2.2G68.800 T.34 42.000
4 5 2.266.800 2.833.500 Q79 55.000

5 T 2.833.500 3.8668.900 10,84 G1.000
T a 3.0688.000 5.100.300 12,84 73.000

8 11 5.100.300 8.233.700 14,88 83.000
11 12 §6.233.700 6.800.400 16,08 91.000
12 14 §.800.400 7.833.800 17.83 101.000
14 18 T.833.800 9.067.200 20,28 115.000
16 18 8.0G67.200 10.200.600 22,38 127.000
18 19 10.200.800 10.767 300 2378 135.000
18 21 10.767.300 11.800.700 2552 145.000
21 23 11.800.700 13.034.100 26,92 153.000
23 25 13.034.100 14167 500 2887 162.000
25 28 14 167.500 14.734 200 3077 174.000
28 28 14.734.200 15.867.800 31,82 120.000
8 30 15.867.600 17.001.000 33,67 180.000
3a .} | 17.001.000 17.567 700 35,686 202.000
3 33 17.567.700 18.701.100 T4 212.000
33 35 18.701.100 19.834 500 38,81 220.000
35 52 18.834.500 28 468 400 4545 258.000
52 it 28 468 400 30.665.000 54,54 309.000
70 B7 30.6G69.000 45302900 83,00 363.000
87 105 48302 800 55 503.500 T3.43 418.000
105 123 58.503.500 G8.704.100 B3.57 474.000
123 140 80.704.100 T8.328.000 3.0 527.000
140 168 78.338.000 85 538500 103,15 5&5.000
158 175 88.538.600 25 172.500 113,28 642 000
175 182 80.172.500 108.808.400 131.47 T45.000
192 210 108.808.400 119.007.000 133,62 T59.000
210 28 118.007.000 129207600 136,36 T73.000
728 245 128.207.600 138.841 500 138,81 TE7.000
245 282 138.841.500 148.475.400 141,81 803.000
262 280 148.475.400 158.576.000 143271 £14.000
280 a7 158.676.000 168.308.000 146 50 8:30.000
287 31a 168.308.900 178.077.200 148,85 844,000
318 332 179.077.200 188.144.400 151,05 858.000
33z 350 188144 400 198.345.000 154,20 874.000
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TARIFAS DEL REGISTRO MERCANTIL

ANO 2012
RANGO DE ACTIVOS RANGO DE ACTIVOS TARIFA TARIFA
En salarios minimos En pesos % 5.M.MLL.V. EN S
Mayor a Menor o igual Mayor a Menor o igual
350 524 1858 .345.000 208,850 800 150 44 P04 000
524 700 2846 950.800 296.520.000 166,08 841.000
700 ars 386.690.000 405 BE2.500 171,33 871.000
ars 1.050 485 862.500 525.035.000 175,52 225,000
1.050 1.224 585.035.000 G23.640.800 179,02 1.015.000
1.224 1,380 G83.640.800 792 813.300 181,82 1.030.000
1.364 1.574 T82.813.300 891.985 800 183,62 1.042.000
1.574 1.748 201.925.800 290 591 500 186,01 1.054.000
1.748 2.008 950,591,500 1.128.938.800 188 458 1.068.000
2,098 2.448 1.188.938.500 1.387.281.800 191,25 1.024.000
2.448 2.797 1.387.281.600 1.585.058.800 183,35 1.088.000
27487 3,147 1.585.058.000 1.783.404.800 184,75 1.104.000
3.147 3487 1.783 404.000 1.881.748.000 186,85 1.118.000
3.487 5.245 1.981.745.900 2.8972.341.500 200,35 1.135.000
5.245 6.993 2.972.341.500 3.062.933.100 205,04 1.167.000
59083 B.741 3.9682.933.100 4,053 524700 212,84 1.207.000
B.741 10.400 40953 524 700 5.844 §83.000 215888 1.240.000
10480 12.238 5044 523.000 §6.835.274.600 220,88 1.252.000
12.238 13888 6.935 274 600 7.025.888.200 223,78 1.268.000
13.085 15.734 T.925.860.200 B.918.457.800 226,92 1.2268.000
15.734 17 483 B 216 457 800 8.807.618.100 231,47 1.312.000
17483 34 845 8 207 &618.100 18.814.685.500 244 05 1.383.000
34 085 G2 930 18.814 6685.500 38.628.331.000 24510 1.386.000
69.930 104.885 30.620.331.000 50,443,008 500 248 15 1.385.000
104.885 132.880 50,443 208,500 78.258.662.000 246,85 1.395.000
139860 174.825 79.258 662.000 80.073.327.500 247 55 1.403.000
174 825 340 850 80073 327 500 188.148.855.000 248 25 1.407.000
340850 G89.300 188, 146.655.000 386.203.310.000 251,05 1.423.000
8e9.300 B74.125 3086.263.310.000 485.368.637.500 256,80 1.458.000
274125 En Adelante 4053686 .637.500 En Adelants 259,79 1.472.000
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TARIFAS DEL REGISTRO MERCANTIL
AHD 2012

DERECHOS POR REGISTRO DE MATRICULA DE ESTAELECIMIENTOS, SUCURSALES ¥ AGENCIAS
La matricula de establecimientos de comercio, sucursales y agencias, asi como su renovacidn causara los siguientes derechos, segdn el nivel

de activos vinculados al establecimiento:

1. Cuando el establecimiento, la sucursal o la agencia, se encuentre localizado dentro de la misma jurisdiccion de la Camara de Comercio
correspondiente al domicilio principal de la sociedad:

RANGO DE ACTIVOS RANGO DE ACTIVOS TARIFA TARIFA
S.M.M.LV. En pesos S.M.M.LV. ENS
Mayor a Menor o igual Mayor a Menor o igual
o 3 - 1.700.100 5,24 300000
3 i7 1.700.100 9.833.800 11,19 83.000
17 En &Adelante 8.6:33.800 En adelants 18,78 25.000

2. Cuando el establecimiento, la sucursal o la agencia s2 encuentre localizado dentro de la jurisdiccidn de una Cdmara de Comercio distinta
a la gue corresponda al domicilio principal de la sociedad:

RANGO DE ACTIVOS RANGO DE ACTIVOS TARIFA TARIFA
S.M.M.L.V. En pesos S.M.MLV. EN3
Mayor a Menor o igual Mayor a Menor o igual
o E - 1.700.100 11,19 G3.000
3 17 1.700.100 9.833.800 18,78 25 000
17 En Adelante 8.633.000 En adelante 2237 127.000

DERECHOS POR CANCELACIONES ¥ MUTACIONES
La cancelacidn de la matricula y las mutaciones referentes a |a actividad mercantil causaré los siguientes derechos:

TARIFA SMMLV TARIFA EN §

1. Cancelacidn de la matricula del comerciante 1,40 7.800
2. Cancelacion de la matricula de establecimiento de comercio 1,40 7.000
3. Mutaciones referentes a la actividad comercial 1.40 7.800

DERECHOS POR INSCRIPCION DE LIEROS Y DOCUMENTOS

De acuerdo con el decreto 1868 de 2008, mediante el cual se modificd el articulo 26 del Decreto 393 de 2002, los derechos de inscripcidn por
actos, libros y documentos seran los siguientes:

La inscripcidn en el registro mercantil de los actos y documentos respecto de los cuales 12 ley exige esa formalidad, causard un derecho de
L2405 SMMLY 530,000, a excepcitn de la inscripcion de los contratos de prenda sin tenencia, la cual causard un derecho de 6,64 % SMMLY
538,000.

La inscripcidn en el registro mercantil de los libros respecto de los cuales |z ley exige esa formalidad,
causara un derecho de 1.74% de un 5.0 M LV, eguivalents a 5 9,900

CERTIFICADOS

Los certificados expedidos por las Cdmaras de Comercio, en desamolle de su funcidn pablica de lle- var &l registro mercantil, tendrdn los siguientes
valores, independiente del ndmero de hojas.

TARIFA SMMLYV TARIFA EN $

1. Matricula Mercantil D35 2.000

2. Existencia y representacion legal, inscripcion de documentos 0,70 2.000

3. Certificados Especiales 0,70 4.000
FORMULARIOS

TARIFA SMMLV TARIFA EN $

Formulario para el Registro Mercantil 0,70 4.000
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UNIVERSIDAD DE LA SABANA
INSTITUTO DE POSTGRADOS- FORUM

RESUMEN ANALITICO DE INVESTIGACION (R.A.l)

No. VARIABLES DESCRIPCION DE LA VARIABLE
1 |NOMBRE DEL POSTGRADO Especializacion en Gerencia Logistica
TITULO DEL PROYECTO
2 COMERCIALIZADORA DE TEXTILES PARA HOGAR (TAPIHOGAR SAS)
AUTOR(es) i ) )
3 Cérdenas Tangarife Paula Jimena
4 [ANOY MES Julio del 2012
5 [NOMBRE DEL ASESOR(a) Zufiga Castafieda Francisco José
Comercializadora textil de productos de tapiceria para el hogar, tendra como nombre TAPIHOGAR enfocada
principalmente a la venta de telas para muebles y accesorios como cojines y pufs ubicada en la ciudad de Medellin.
Ofrece productos de valor agregado al detal y al por mayor, enfocado en los estratos 4 y 5, en donde se maneja un
portafolio de producto exclusivo para las referencias decorativas y un portafolio semi-masivo para las referencias
i unicolores . Se ofrece, como valor agregado, el servicio de asesoria en decoracién , acorde a las nuevas tendencias y
6 |DESCRIPCION O ABSTRACT de acuerdo al perfil de cada consumidor, apoyado de un software de disefio que ambienta espacios. TAPIHOGAR
is a Home textile Trader, dedicated to selling upholstery fabrics for furniture, cushions, puffs, accessories and so on,
located in Medellin- Colombia. It offers add valued products retail and wholesale, mainly focused on 4th and 5th social
levels with a big portfolio for exclusive and premium fabrics, and also a branch of beautiful fabrics for semi-massive
market. Service includes an advisory in home decorations offered by a professional Designer, according to new trends
and profile of each consumer, supported by high tech design software.
7 [PALABRAS CLAVES Telas, tapiceria, Tapihogar, muebles, comercializador
g [SECTOR ECONOMICO AL QUE Sector texil
PERTENECE EL PROYECTO
9 |TIPO DE ESTUDIO Plan de Negocio
10 |0BJETIVO GENERAL Conocer aspectos relevgntes y genéricos del mercado de los textiles para el hogar, como precio, pgrﬂl del .
consumidor, competencia, proveedores, entre otros, de modo que se establezca la viabilidad de la idea de negocio.
sDetermmar st Medelln es una buena upicacion geogratica en Golombia para el montaje ael negocio.
* Establecer un perfil de consumidor de modo que permita ofrecer productos acorde a las necesidades y gusto del
mismo.
11 |oBJETIVOS ESPECIFICOS * Conocer el rango de precios de los textiles para el hogar segun los niveles socioeconémicos.

* Encontrar la mayor informacién posible de la competencia.
* Conocer el funcionamiento de este tipo de negocios en las principales ciudades del pais.
* Determinar si la asesoria en disefio es un valor agregado perceptible para el consumidor
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RESUMEN GENERAL

cojines y pufs ubicada en Medellin. Ofrece productos de valor agregado al detal y al por mayor, enfocado en los
estratos 4 y 5, en donde se maneja un portafolio de producto exclusivo para las referencias decorativas y un portafolio
semi-masivo para las referencias unicolores. Todo lo anterior, se realiza seleccionando siempre referencias acorde al
perfil de los consumidores de la regién. Adicional a la venta tradicional, se ofrece, como valor agregado, el servicio
de asesoria en decoracion, prestado por un Disefiador profesional con amplia trayectoria en este campo, el cual
brinda asesorias a los clientes acorde a las nuevas tendencias y de acuerdo al perfil de cada consumidor, apoyado de
un software de disefio que ambienta espacios.

El negocio se monta en Medellin porque se detecté una necesidad respecto a la falta de oferentes de productos
textiles para tapiceria de valor agregado en el canal minorista.

Dentro de los aspectos claves del negocio se encuentran, 1) la Capacitacion a las personas que ofrecen los
productos, de modo que puedan asesorar al cliente en la toma de decisiones; 2) la Vitrina, es la manera que se tiene
de incorporar clientes; 3) Precios un poco mas bajos que los que ofrece la competencia, con el fin de cautivar
clientes nuevos. 4) Capital inicial de inversion bajo ($48.503.900). 5) cinco Proveedores, tres nacionales y dos del
exterior

En cuanto al andlisis financiero proyectado para 5 afios, se puede decir, que el Negocio es viable y atractivo
econdmicamente, ya que se ofrece una TIR para el inversionista del 70,28%.

El punto de equilibrio se logra con la venta anual de 5.480m y el andlisis de sensibilidad muestra que en el caso que
la empresa no ejecute las ventas presupuestadas, estas pueden ser reducidas hasta un 19,65% sin afectar la
rentabilidad esperada por los inversionistas, es decir, punto en el cual la TIR del flujo de caja del inversionista es igual
alaTIO (30%).
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COSTOS VARIABLES

CONCEPTO VALOR $ / Metro
Costo unitario metro $ 18.000 | $ 18.000
Comisiones por venta 3% de la venta | $ 1.050
Envase y embalaje $20/m $ 20
Transporte de mercancia por pedido $30.000/ viaje cd $ 83
COSTO VARIABLE $ 19.153

COSTOS FIJOS

CONCEPTO MENSUAL ANUAL
Arriendo mes $ 2.500.000 | $ 30.000.000
Alarma $ 60.000 | $ 720.000
Seguro (0.85%*$80.000.000) $ 56.667 | $ 680.000
Aseo $ 100.000 | $ 1.200.000
Servicios publicos $ 250.000 | $  3.000.000
Papeleria $ 50.000 | $ 600.000
Uniformes de dotacién Camisa $ 20.000 | $ 240.000
Salarios + Prestaciones $ 3.366.000 | $ 40.392.000
Viaje a feria $ 500.000 | $ 6.000.000
Remodelacién de vitrinas $ 133.333 | $ 1.600.000
Viaje compra mercancia Panama $ 200.000 | $  2.400.000
COSTO FIJO TOTAL $ 7.236.000 $ 86.832.000

INVERSION INICIALES

CONCEPTO VALOR

Capital de trabajo (para compra de tela)** $ 19.000.000
Software Disefno $ 1.000.000
Software facturacién e inventarios $ 1.500.000
Caja registradora $ 400.000
Computador $ 1.800.000
Impresora $ 300.000
Muebles de decoracién $ 1.600.000
Colgadores de perchas $ 600.000
Adecuaciones (Vitrina, letrero, paredes, pintura) $  4.400.000
Estanteria $  1.300.000
Mesa de corte $ 300.000
Constitucion y legalizacion $ 631.900
Escritorios $ 750.000
Sillas $ 450.000
2 meses de costo fijo en efectivo $ 14.472.000

TOTAL $ 48.503.900

** 42 rollos de 15m aprox, con 6 tipos de telas de bésicos con 5 colores y 4 colecciones

decorativas con 3 colores cada una.

ANOS

0

1

2

3

PUNTO DE EQUILIBRIO

Precio $ 35.000
CF Total $ 86.832.000
CV Unitario $ 19.153
Punto de Equili 5480

PROYECCIONES DE VENTA

Metros anuales [Precio venta prom
ARos 1 6.000 [ $ 35.000
Afnos 2 - 3 8.000 | $ 38.500
Anos 4 -5 9.000 [ $ 44.275

PRESTAMO

$ 8.000.000 : a

2

amortizaciones iguales a una tasa

18%

anos con
anual

0,0%

6.000
8.000
9.000

TABLA DE AMORTIZACION

Ano Saldo Amortizacion Interés Cuota
1 8.000.000( $ 4.000.000 | $ 1.440.000 | $ 5.440.000
2 4.000.000( $ 4.000.000 | $ 720.000 | $ 4.720.000
[Cuota de amortizacién: $ 4.000.000 |
ACTIVO DIFERI Preoperativo $ 7.531.900
ACTIVO CORRI Capital trabajo [ 19.000.000
ACTIVO FWO Equipos $ 7.500.000
Amortizacion 5anos $ 1.506.380
Depreciacion 5anos $ 1.500.000

FLUJO DE CAJA PARA EVALUACION

4 5

Ingreso por Ventas

210.000.000

308.000.000

308.000.000

398.475.000 398.475.000




- COMPRAS 115.680.000 160.146.133 166.551.979 194.758.953 210.615.720
- |Gastos de Adm. Fijos 86.832.000 89.436.960 92.120.069 94.883.671 97.730.181
- Depreciacion
- Amortizacion
= |[U.ALL
- Intereses
= [U.ALL
- Impuestos 1.254.535 18.308.706 15.557.384 35.204.695
= |U.Neta
+ |Depreciacion
+ |Amortizacion
+ |Intereses
= FLUJO OPERATIVO (FCL) 7.488.000 57.162.372 31.019.247 93.274.992 54.924.405
- |Amortizacién préstamo 4.000.000 4.000.000
- Intereses 1.440.000 720.000
= FLUJO NETO (FCN) 2.048.000 52.442.372 31.019.247 93.274.992 54.924.405
+ |Valor Libro
- Inversién (48.503.900)
Gastos Preoperatorios (7.531.900)
Capital de Trabajo (33.472.000)
Equipos (7.500.000)
= |FLUJO DE CAJA LIBRE DEL PROYECTO (48.503.900) 7.488.000 57.162.372 31.019.247 93.274.992 54.924.405
FLUJO AL PRESENTE (48.503.900) 5.894.157 35.417.835 15.128.605 35.808.716 16.597.580
VPN $60.342.993
TIR DEL PROYECTO 66,21%
ANOS 0 1 2 3 4 5
+ |Valor Libro
- Financiacion (48.503.900)
Préstamo (8.000.000)
Inversionista (40.503.900)
= |FLUJO DE CAJA NETO DEL INVERSIONISTA (40.503.900) 2.048.000 52.442.372 31.019.247 93.274.992 54.924.405
FLUJO AL PRESENTE (40.503.900) 1.575.385 31.030.989 14.118.911 32.658.167 14.792.739
VPN $ 53.672.291
TIR DEL INVERSIONISTA 70,28%

INVENTARIO Y SALDO CAJA

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INVENTARIO $ 19.000.000 $ 19.760.000 $20.550.400| $21.372.416 $ 22.227.313 $ 23.116.405
SALDO FINAL EN CAJA $ 14.472.000 $ 16.520.000 $68.962.372| $99.981.619] $193.256.611 $248.181.015

INVENTARIO - COMPRAS - COSTO DE VENTAS

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Inicial $ 19.000.000 $19.760.000| $20.550.400 $21.372.416 $ 22.227.313
Compras $ 115.680.000] $160.146.133| $ 166.551.979] $ 194.758.953 $210.615.720
Disponible $ 134.680.000] $179.906.133| $ 187.102.379] $216.131.369 $ 232.843.032
Final $ 19.760.000 $20.550.400| $21.372.416 $ 22.227.313 $ 23.116.405
Costo $114.920.000] $159.355.733| $ 165.729.963| $ 193.904.056 $ 209.726.627

PERDIDAS y GANANCIAS

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5




Unidades vendidas $ 6.000 | $ 8.000 | $ 8.000 | $ 9.000 | $ 9.000
Ventas $ 210.000.000 | $ 308.000.000 | $ 308.000.000 | $ 398.475.000 | $ 398.475.000
Costos y gastos variable $ 114.920.000| $ 159.355.733 | $§ 165.729.963 | $ 193.904.056 | $ 209.726.627
Margen de contribucion $ 95.080.000 | $§ 148.644.267 | $ 142.270.037 | $§ 204.570.944 [ $§  188.748.373
Costos y gastos fijos $ 86.832.000|$ 89.436.960 | $ 92.120.069|$ 94.883.671 ] % 97.730.181
DEPRECIACION $ 1.500.000 | $ 1.500.000 | $ 1.500.000 | $ 1.500.000 | $ 1.500.000
AMORTIZACION $ 1.506.380 | $ 1.506.380 | $ 1.506.380 | $ 1.506.380 | $ 1.506.380
UAII $ 5241620 | $ 56.200.927|$ 47.143.589|$ 106.680.893 | $ 88.011.812
Intereses deuda $ 1.440.000 | $ 720.000
UAI $ 3.801.620 | $ 55.480.927 | $ 47.143589|$% 106.680.893 | $ 88.011.812
Impuestos $ 1.254.535 [ $ 18.308.706 | $ 15.557.384|$ 35.204.695| $ 29.043.898
UN $ 2547.085($ 37.172.221|$ 31.586.204 [ $ 71.476.198 | $ 58.967.914
BALANCE GENERAL
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVOS
Caja y Bancos $ 14.472.000 $ 20.520.000 $ 72.962.372 $99.981.619 | $193.256.611 [ $248.181.015
Inventario $ 19.000.000 $ 19.760.000 $ 20.550.400 $21.372.416 | $22.227.313 | $23.116.405
TOTAL CORRIENTES $ 33.472.000 $ 40.280.000 $93.512.772 $ 121.354.035 | $215.483.923 | $ 271.297.420
Equipos $ 7.500.000 $ 7.500.000 $ 7.500.000 $ 7.500.000 $ 7.500.000 $ 7.500.000
Depreciacién acumulada $ 1.500.000 $ 3.000.000 $ 4.500.000 $ 6.000.000 $ 7.500.000
TOTAL FIJOS $ 7.500.000 $ 6.000.000 $ 4.500.000 $ 3.000.000 $ 1.500.000 $0
Gastos Preoperativos $ 7.531.900 $ 7.531.900 $ 7.531.900 $ 7.531.900 $ 7.531.900 $ 7.531.900
Amortizacién acumulada $ 1.506.380 $ 3.012.760 $ 4.519.140 $ 6.025.520 $ 7.531.900
TOTAL DIFERIDOS $ 7.531.900 $ 6.025.520 $ 4.519.140 $ 3.012.760 $ 1.506.380 $0
TOTAL ACTIVOS $ 48.503.900 $ 52.305.520 $102.531.912 | $127.366.795 | $ 218.490.303 | $ 271.297.420
PASIVO
Obligaciones bancarias $ 8.000.000 $ 8.000.000 $ 4.000.000 $0 $0 $0
IMPUESTOS A PAGAR $ 1.254.535 $ 18.308.706 $ 15.557.384 $ 35.204.695 $ 29.043.898
TOTAL PASIVOS $ 8.000.000 $9.254.535 $ 22.308.706 $ 15.557.384 $ 35.204.695 $ 29.043.898
PATRIMONIO
Aportes Socios $ 40.503.900 $ 40.503.900 $ 40.503.900 $ 40.503.900 $ 40.503.900 $ 40.503.900
UTILIDADES $ 2.547.085 $ 39.719.306 $ 71.305.511 $ 142.781.709 $ 201.749.623
TOTAL PATRIMONIO $ 40.503.900 $ 43.050.985 $ 80.223.206| $ 111.809.411 $ 183.285.609 $ 242.253.523
[TOTAL PASIVO & PATRIM. $48.503.900] $52.305.520] $102.531.912| $127.366.795| $218.490.303|  $271.297.420
ANO 0 ANO 1 | ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Tasa de oportunidad de los socios (TIO) 30%
Tasa de oportunidad del proyecto (WAAC) 27%
Rentabilidad de los accionistas (ROE) 6% 46% 28% 39% 24%
Rendimiento de los activos (ROI) 5% 36% 25% 33% 22%
MC ($) 15.847 18.581 17.784 22.730 20.972
%MC 45% 48% 46% 51% 47%
CONCLUSIONES

El costo promedio ponderado del capital WACC, es un indicador muy utilizado para calcular el costo de capital de un proyecto, y se aceptara
cualquier inversion que esté por encima de este porcentaje. En el caso particular el WACC es del 27%

EL TIO es el indicador de rentabilidad esperado por los inversionistas y para el caso particular se planteo trabajar con el 30%

Impuestos

0,33



Una manera de visualizar que este proyecto es atractivo, es por medio de la TIR del flujo de caja proyecto y de la TIR del flujo de caja del
inversionista, estas tasas muestran un promedio geomeétrico de los rendimientos futuros esperados de la inversion. Si comparamos la TIR
66,21% del proyecto contra un WACC del 27% y la TIR del 70,28% del Inversionista contra una tasa de oportunidad del 30% (TIO), ya que
hay un riesgo de por medio, podemos concluir que es mejor invertir en el negocio y no por fuera.

Si se comparan los flujos anuales futuros del proyecto, calculados de manera equivalente en el presente con una tasa de oportunidad del 28%
para el flujo de caja libre, y el 30% para el flujo de caja neto, se puede concluir que el proyecto es atractivo financieramente, ya que el VPN es
positivo tanto para el proyecto como para el inversionista, siendo el VPN de $60.342.993 para el flujo de caja libre y de $53.672.291 para el
flujo de caja neto.

Adicional a esto también se evidencia que el flujo de efectivo es positivo para todos los afos y con clara tendencia al aumento con el paso del
tiempo.

Como se puede observar en la tabla anterior, la utilidad neta en el primer afio es muy baja ($2.547.085), pero para los siguientes afios crece
considerablemente, lo cual se considera normal cuando se emprende un nuevo negocio .

El balance general nos permite visualizar el incremento del patrimonio afio tras afio, en donde se parte con un patrimonio de $48.503.900 y al
cabo del 5° afio se contaria con un patrimonio de $271.297.420, lo cual equivale a 5.6 veces el valor inicial y 6.8 veces el dinero invertido por
los accionistas

El rendimiento de los activos (ROI), se puede definir como la capacidad de los activos de generar utilidad para los duerios, y como se puede
obsevar, se obtiene un ROI del 5% para el primer afio y luego crece considerablemente el sequndo arno al 38%

Es muy importante analizar la rentabilidad de los accionistas, la cual es la razon entre la Utilidad Neta y el Patrimonio, en donde el primer arno
es del 6%, pero en el sequndo afo sube al 46%, cuando se propone un incremento en ventas del 33%. Esto indica que se debe pensar a
largo plazo y en la manera de estar permanente ampliando el market share.

Si se tiene un Margen de Contribucion unitaria de $15.847 con un Precio de venta promedio de $35.000, se dice que se tiene un MC del
45.3%, lo cual se considera un muy buen valor en la industria, en donde, el promedio de los comercializadores de este tipo de productos, se
encuentra en el 30%. Este dato se conoce gracias a la experiencia laboral de quien plantea el proyecto



COSTO DE CONSTITUCION

CONCEPTO VALOR

Matricula de comerciantes $ 258.000
Derechos por registro de matricula | $ 95.000
Inscripcion de actos y documentos | $ 30.000
Inscripcion de libros $ 9.900
Certificados $ 8.000
Formulario $ 4.000
Autenticacion $ 27.000
Asesoria Contable y legal $ 200.000

TOTAL $ 631.900

ACTIVOS PARA CONSTITUCION

CONCEPTO VALOR
Software Diseho 1.000.000

Escritorios
Sillas

750.000
450.000
10.000.000

$
Software facturacién e inventarios $ 1.500.000
Caja registradora $ 400.000
Computador $ 1.800.000
Impresora $ 300.000
Muebles de decoracién $ 1.600.000
Colgadores de perchas $ 600.000
Estanteria $ 1.300.000
Mesa de corte $ 300.000

$

$

$

TOTAL



ICOSTO VARIABLE UNITARIO S 19.153 I

MENSUAL ANUAL
COSTO FIJO TOTAL S 7.236.000 S 86.832.000
IINVERSION INICIAL TOTAL 48.503.900 I
IPUNTO DE EQUILIBRIO S 5.480 m/afio

|Prestamo por $8.000.000 a dos afios con amortizaciones iguales a una tasa del 18% anual

VPN (FCL) $ 57.704.126
TIR DEL PROYECTO 66,21%
VPN (FCN) $ 53.672.291

TIR DEL INVERSIONISTA 70,28%
[WACC 27%|

ANOS 0 1 2 3 4 5
FLUJO DE CAJA NETO -$ 40.503.900 $ 2.048.000 $ 52.442.372 $31.019.247 $ 93.274.992 $ 54.924.405
SALDO FINAL EN CAJA $ 14.472.000 $ 16.520.000 $ 68.962.372 $99.981.619 $193.256.611 $248.181.015
PATRIMONIO $ 40.503.900 $ 43.050.985 $ 80.223.206 $111.809.411 $ 183.285.609 $ 242.253.523
UN $2.547.085 $37.172.221 $31.586.204 $71.476.198 $58.967.914
RENTABILIDAD ACCIONISTAS 6% 46% 28% 39% 24%
%MC 45% 48% 46% 51% 47%




