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“El adulto de hoy, es producto del medio diddctico en que se crid. Lo que el
adulto es hoy, esta seriamente implicado por el qué, como, donde y cudndo

]’ugo'//

“Los nifios del mundo son inocentes, vulnerables y dependientes. También son
curiosos, activos y estin llenos de esperanza. Su infancia debe ser una época de
alegria y paz, juegos, aprendizaje y crecimiento.” — Declaracion aprobada por
la Cumbre Mundial a favor de la infancia, septiembre de 1990

”No habra pues, querido amigo, que emplear la fuerza para la educacion de los
ninios; muy al contrario, deberd ensefidrseles jugando, para llegar también a

conocer mejor las inclinaciones naturales de cada uno”
Platon, La Republica, Filosofo griego aiio 347 a. de c.
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1. ASPECTOS GENERALES

1.1 FORMULACION DEL PROBLEMA

La autonomia, los valores sociales, la disciplina intelectual, todo aquello que
constituira ese «€l mismo» del hombre maduro atin no se encuentra en los nifios
sino que debe serles propuesto con modelos exteriores. Se les deben ofrecer
modelos racionalmente adecuados, de lo contrario los nifios se identificaran con los
modelos que le propone el medio que se encuentra a su alrededor.

La falta de educacion y de atencion de los padres a los nifios en nuestro pais, es un
factor que influye notablemente en la sociedad y que trae consecuencias en el
desarrollo de nuestros nifios. Oscar Vahos Jiménez menciona en su libro
“juguemos dos”, que en la educacion tradicional colombiana, pareciera
desarrollarse el hemisferio derecho de los nifios solo hasta terminar el preescolar y
que de ahi en adelante, la tarea de la educacion es la de no tenerlo en cuenta,
dandole prioridad a lo dirigido, racional, lineal y repetitivo, desalentando el
pensamiento creador, imaginativo y emocional, fortaleciendo solo la inteligencia
de una manera parcial y sesgada; nuestra cultura se inclina tan fuertemente a
recompensar las habilidades del cerebro izquierdo que tal vez estemos perdiendo
una gran proporcidn de la capacidad latente de la otra mitad del cerebro de los
ninos.!

Esto se evidencia después de la edad de los 7 afios, donde se muestra una aguda
declinacién en el pensamiento creativo por falta de la estimulaciéon de éste. (H.
Gardner, citado en Chance & Fischman).

En esta situacion, ;Como recuperar o estimular ese pensamiento autéonomo,
creativo, innovador y libre de nuestros nifio?

1 EDWARDS Betty, Aprender a dibujar con el lado derecho de cerebro, ed. Urano, Espafia, 1994.
Pag. 52
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1.2 JUSTIFICACION Y DESCRIPCION GENERAL DEL PROYECTO

Los especialistas afirman que los nifios que tienen buenas experiencias ludicas
tendran mejores oportunidades, ya que poseen mds herramientas que los hacen
seguros e independientes. A través del juego han aprendido de si mismos y del
mundo que los rodea, por esto, los principios didacticos son fundamentales para el
proceso de aprendizaje. Es importante ver mds alternativas de ensefianza por
medio de aplicaciones y una de éstas alternativas, son los juguetes didacticos.

De acuerdo con el problema planteado, se tendran en cuenta tres aspectos que
justifican la realizacion de este proyecto, los cuales pretenden responder a las
preguntas:

(Por qué un juguete didactico? ;Por qué un juguete didactico electro-mecanico
armable? ;Por qué dirigido a los preadolescentes (de 6 a 12 afos)? Y jpor qué
formar una empresa que los cree?

1.2.1 Importancia del Juego y el Juguete Didactico Electromecanico Armable

El juego determina ciertas acciones que conducen al pequefio a la obtencion de
habilidades, conocimientos y descubrimientos, atrayéndolo y divirtiéndolo. En el
juego, el nifo ejercita su habilidad para pensar y aumenta su capacidad para
resolver sus propios problemas, ademads estimula el desarrollo muscular, mental y
emocional; El juego es una forma de aprender a cerca de los objetos y eventos
nuevos y complejos, una forma de consolidar y aplicar conceptos y destrezas, y un
medio para integrar el pensamiento con la accién. Es aqui donde el juguete se
convierte en una alternativa de juego que ayudara al nifio en su desarrollo. 2

“Seglin entrevistas realizadas a varios psicdlogos en Bogota, el juguete es un
mediador de la relacion del nifio con el medio ambiente y fundamentalmente con
su medio mas distante emocional o afectivo”.?

Un juguete didéctico, explota y desarrolla las habilidades del nifio para asegurar
asi que al crecer, este nifo posea unas bases firmes sobre las cuales apoyarse

2 VYGOTSK], El desarrollo de los procesos psicologicos superiores. Madrid: Grijalbo. 1988. pag 78
3 BETANCOURT G, German R, GOMEZ R, Fabio H, Jugueteria didactica en pldstico: investigaciéon
y modelo industrial, Tesis de Ingenieria Industrial, Pontificia Universidad Javeriana. 1983.
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durante la vida. El juguete didéctico tiene en cuenta el crecimiento bioldgico de la
persona, ya que un juguete no puede intentar desarrollar habilidades que a esa
edad son imposibles bioldgicamente.

De acuerdo con lo anteriormente mencionado y teniendo en cuenta las
investigaciones de Van der Kooij y Meyjes, y las opiniones de Psicépedagogos que
se ampliaran en el Anexo 1, se disefid un juguete electro-mecanico que implicara
actividades de construccion, por medio de las cuales, los nifios construiran cuerpos
con sentido a partir de objetos que no lo tienen por si mismos, manteniendo su
nivel de atenciéon y actuando en las distintas fases del desarrollo de su
personalidad. Adicionalmente, el ser electro-mecanico implicard, que ademads de
unir elementos sin sentido, obtenga una figura que adquiere movilidad siendo
gratificante para el nifio el resultado obtenido.

1.2.2 Target

Los cambios en las primeras etapas de la vida son especialmente rapidos y
dramaticos, ya que los recién nacidos virtualmente indefensos se transforman en
nifos competentes e investigativos. En los nifios de 6 a 12 afios se presenta la
denominada inteligencia de las operaciones concretas, ya que comienzan a
dominar las principales operaciones de la ldgica y de las relaciones a un nivel
concreto, es decir, teniendo a su disposicion objetos que pueda manipular. En este
periodo comienza el uso de razon y de operaciones concretas, como lo son:

- El nino esta capacitado para realizar acciones interiorizadas de tipo
reversibles, pero teniendo objetos concretos ubicados en frete del €él, objetos
que pueda manipular.

- Empieza a manejar problemas que involucran las nociones y operaciones
descritas en la logica de las relaciones simétricas y asimétricas.

- Juzga de manera logica las nociones o conceptos basicos de la ciencia, tales
como las categorias de ntimeros, espacio, movimiento, tiempo, azar y
causalidad*.

Como se puede ver, en la preadolescencia (6 a 12 afios) ocurren los grandes
avances que hacen que lo nifos desarrollen la habilidad de pensar l6gicamente y

¢+ PAPALIA Diane E, WENDKOS OLDS, Sally, Desarrollo humano, 2001
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que profundicen los rasgos de su personalidad. Es por esta razén que el juguete
propuesto va dirigido a ésta etapa, y cuenta con las caracteristicas mencionadas del
juguete didactico electro-mecanico armable, que permitird que forme parte de las
alternativas que ayuden al desarrollo de las habilidades del preadolescente.

1.2.3 Fabricacion y comercializacion del Juguete

La mayor parte de las empresas de juguetes, se sectorizan en jugueteria de madera,
de material plastico y metdlicas. Entre las cuales se encuentran mufiecas, bloques
de construccidn, bicicletas, rompecabezas, carros, aviones, etc. Sin embargo, hay
pocas empresas que se dedican a la fabricacién y/o comercializacion de Juguetes
didacticos, y en menor proporcién las que ademds de ser didacticos son
electromecanicos armables. Es por esto, que al proponer un juguete didactico
armable, se esta proponiendo la alternativa de crear una empresa innovadora que
se preocupe por presentar alternativas de juguetes didacticos que cautiven a los
ninos y a la vez les ensene.

1.3 OBJETIVOS

1.3.1 Objetivo General

Realizar un estudio de factibilidad para la creacién de una empresa que disefie y
desarrolle juguetes diddcticos electromecanicos armables, que permitan que los
preadolescentes (6 a 12 afnos) jueguen, aprendan y se diviertan.

1.3.2 Objetivos Especificos

1. Plantear estrategias comerciales y promocidnales para introducir el juguete en
el mercado.

2. Disenar un prototipo de juguete diddctico electro-mecdnico armable, basado en
aspectos didacticos y psicomotrices para preadolescentes.

16
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3. Proponer un plan de negocios que estructure la creacién de una empresa de

juguetes diddacticos electromecdnicos armables, en las 4reas administrativa,
productiva, financiera, y de mercados.

4. Elaborar y presentar un plan maestro del proceso de produccion para
estructurar los requerimientos necesarios en el desarrollo del juguete

5. Hacer un estudio financiero para conocer la viabilidad econdmica de la creacion
de una empresa de juguetes didacticos electromecédnicos armables.

1.4 ALCANCE

El alcance del presente proyecto, es la realizaciéon de un estudio de factibilidad
para la creacion de empresa, estard dirigido hacia el mercado de los nifios entre 6 y
12 afios que vivan en las principales ciudades del pais.

1.5 MARCO REFERENCIAL
1.5.1 Evolucion de la industria mundial de juguetes.

Hasta mediados del presente siglo la fabricacion de juguetes se localizaba en los
centros de consumo. Asi, la produccién y consumo de juguetes tenia las
caracteristicas de cada pais y dependia, fundamentalmente, del grado de
desarrollo de las economias locales. Concluida la segunda guerra mundial los
principales productores de Estados Unidos, en un principio, y algo mas tarde los
de Europa Occidental, comenzaron a buscar en el extranjero medios baratos de
produccion, principalmente, debido al rdpido crecimiento de los costos laborales
que registraron estos paises desde 1945. En aquellos afios, Japon, un pais de bajos
salarios, comenzo a abastecer a estos mercados con juguetes de plastico con gran
contenido de mano de obra.

La busqueda permanente de localizaciones donde fabricar a menores costos parece
ser una tendencia que persistird en el futuro. Algunos paises del este europeo y de
América Latina se perfilan como posibles receptores adicionales de esta industria,
tal como lo demuestra el ritmo de crecimiento de las exportaciones de juguetes
desde, por ejemplo la Repuiblica Popular Checa y México.

17
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1.5.2 Evolucidon y Crecimiento de la Industria de Juguetes en Colombia

Los origenes de la industria del juguete y bienes de recreacion en Colombia, se
remiten a los afios 30 antes de la segunda guerra mundial. Kico fue la primera
empresa que se conocié en el pais, fue fundada en 1933 en la ciudad de
Barranquilla dedicada a la produccién de plasticos al lado de otras empresas. Con
el inicio de la segunda guerra mundial estas empresas plastiqueras inician la
produccion de carros y mufiecas plasticas. En 1940 inicia labores la fabrica
Nacional de mufiecas, con la fabricacion de mufiecas de yeso en Bogota.

En la década de los sesenta la fabrica nacional de mufiecas, incorporo los hornos
rotativos, el soplado y los mecanismos para activar mufiecas y hacerlas caminar o
sentar. Durante la década de los setenta la industria colombiana introduce el habla
y la autonomia. En 1984 las mufiecas se construyen con valvulas y mads
recientemente ocurre la utilizaciéon de chips y mecanismos electrénicos, como los
sensibles a la piel.

En el gobierno de Lépez Michelsen, muchas de las empresas establecidas durante
los sesenta y mediados de los setenta no resistieron los efectos de la apertura de
mercados, viéndose obligadas a cerrar sus puertas. Durante la segunda mitad de
los setenta se fundan las industrias Ronda y Mavinil, hoy las principales industrias
de juegos, especialmente de salon la primera y juegos didacticos e inflables la
segunda. Ambas fdbricas estdn hoy en dia dotadas de las mdas modernas
tecnologias de produccion en sus lineas. Entre 1992 y 1994 algunas empresas se
ven obligadas a cerrar su produccién al eliminarse la proteccion arancelaria y
abrirse el mercado a la competencia externa.

Hace cinco afios, el sector juguetero entendid que su negocio no podia depender
exclusivamente de la temporada dicembrina e inicié un proceso dirigido a sus
ventas no importa la época del afio. Desde entonces, la industria ha mejorado su
desemperio en épocas frias y hoy la experiencia de los lideres es que casi duplican
en esos meses lo que vendian a finales de la década pasada. Sin embargo, el tltimo
trimestre todavia representa para ellos alrededor del 70% de las ventas del afio, un
porcentaje que ninguna compania puede descuidar en este negocio. Hoy por hoy,

18
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los juguetes y juegos de mesa en Colombia mueven cada ano una cifra que los
empresarios del sector estiman entre USD$175 y USD$200 millones, con ventas
informales incluidas, revelando que la demanda esta estimulada por una
permanente innovacion de productos y una relacion muy intrincada entre
productores, importadores, distribuidores, medios de comunicacién y publicidad.

1.6 DISENO DEL PRODUCTO

La realizacion del disefio del Juguete se fundamento, ° en lo que este aportard a los
nifos preadolesentes. Basados en esto, el juguete disenado tiene las caracteristicas
de ser armable, permitiendo incentivar en el nino la inteligencia operacional,
donde pueda experimentar su aptitud motriz teniendo a su disposicion objetos que
pueda manipular. Adicionalmente, el hecho de ser electromecanico exige que en su
construccion se involucren las relaciones simétricas y asimétricas que implican las
partes que lo componen.

En cuanto a su forma, el ser una representacion animada, permitird conceptualizar
las nociones o conceptos basicos de la ciencia, tales como las categorias de
numeros, espacio, movimiento y tiempo.

Por todo lo anterior, las siguientes caracteristicas se tienen en cuenta a la hora de
disefar el juguete:

* Educativo: Despierta la creatividad, la imaginacién, la capacidad de
concentracién, la memoria y la habilidad del nifio.

* Armable: Estimula la imaginacion, la paciencia y el orden para construir
reproducciones de diferentes objetos.

» Constructivo: Implican planeacion, uso del espacio y el disefio

* Cientifico: Fortalece la curiosidad y el deseo de conocer el “como” y el “por
que” del mecanismo.

* Mecanico: Impulsa el desarrollo al movimiento

* Eléctrico: Acoplamiento complementario de un mecanismo que le permita
movimiento por si solo.

> El disefio y la funcionalidad se apoyaron con las investigaciones de Van der Kooij y
Meyjes, tratadas en el libro de: Reyes Rosas Mercedes, Una Mirada al Juego Educativo,
Universidad Pedagdgica Nacional, CIUP. Centro de Investigaciones, Pag 55. 1990
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2 ESTUDIO DE MERCADOS

En este capitulo se pretende desarrollar una investigacién de mercados, con el fin
de integrar las actividades de la organizacion y enfocarlas hacia las necesidades del
mercado. Es decir, que los recursos y actividades de la empresa se dirijan de una
manera integrada a satisfacer las necesidades y deseos del consumidor.

La metodologia que se utilizd, se baso en el sistema de investigacion de mercados,
que facilita el proceso de toma de decisiones con un énfasis especial en determinar
las funciones de planeacion y control.

Para llevar a acabo de manera efectiva el proyecto de investigacién, se tendra en
cuenta que el juguete propuesto se fundamenta en sus caracteristicas didacticas, lo
cual hace, que ademas de ser un juguete recreativo sea un elemento educativo que
ayude al nifio a su formacion integral.

Al recoger informacion a cerca de la poblacién a la cual va dirigida el juguete se
encontrd, que en las ciudades principales es donde hay mayor concentracién de
nifnos entre los 6 y 12 afios, por tal razon la investigacidon se concentrard en dichas
ciudades. Sin embargo, la muestra se tomo en Bogotd, es decir que el trabajo de
campo se realizd en dicha ciudad, ya que es una ciudad representativa de las
ciudades principales e infiere en el comportamiento de estas.

2.2 OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADOS

La investigacion de mercados se fundament6é en informacion cualitativa y los
objetivos de la investigacion fueron los siguientes:

Objetivo General:

Determinar si existe un mercado potencial que demande un juguete didactico
innovador y si es viable introducir en el mercado este producto.

20



LEPR-ELCHAUM

Objetivos Especificos:

= Conocer el grado de aceptacion de los nifios frente al juguete propuesto.

= Conocer el mercado potencial del juguete.

= Identificar las oportunidades que ofrece el sector.

= Ampliar la perspectiva acerca de las variables que operan en el sector juguetes.

Tabla 1: Tipo de informacion

PROCEDIMIENTO DE
TIPO DE
OBJETIVO - CAPTURA DE
INFORMACION INFORMACION
Conoce1j ~el grado de aceptacion Primaria Focus Group
de los nifios.
Conocer el mercado potencial del Primaria Focus Group
juguete.
Identificar las oportunidades que Sectndarias Proexport, Incomex
ofrece el sector.
Ampliar la perspectiva a cerca de .
) . Registros DANE, DIAN,

las variables que operan en el Secundaria

. Proexport, Incomex
sector juguetes

La razon fundamental del estudio es conocer el grado de aceptacion de los nifos,
como factor decisivo para definir el mercado potencial y objetivo del juguete.

2.3 DEFINICION DEL PRODUCTO

Es un juguete electromecdnico armable, que consta de diferentes tipos de partes,
que se agrupan segun su forma y tamano (Tipo A, B, C, D). Cuenta con piezas que
tienen como funcién unir las partes de manera que permitan movilidad o
articulacion. Adicionalmente posee un mecanismo eléctrico que da movilidad a un
conjunto de pifiones, que a su vez, transmiten el movimiento a las demas piezas.

La presentacion Fisica del Producto estard compuesta de piezas, tornillos, varillas
de didmetros %2 y 1/8 de pulgada para las articulaciones y pifiones plasticos en
inyeccién; empaques de caucho (Orings) y un motor. Estas piezas se entregan
desarmas y con un manual de instrucciones que presenta sugerencias de formas de
armar el juguete. Todas las piezas vienen empacadas en un estuche plastico, que
tiene forma de caja de herramientas.
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El producto que se ofrece, pretende brindar a los nifios la oportunidad de armarlo
y verlo en movimiento, generando en ellos desarrollos operacionales y
despertando el interés por el funcionamiento de mecanismos y la capacidad de
construir nuevas formas. Ademas, se planea que sea lo mas accesible a la poblacion
Colombiana.

EL CANGRE]JO ARTURO

2.4 DISENO DEL PROTOTIPO

Se realiz¢é el disefio del prototipo, cuyo fin fue el bosquejar la esencia del juguete
propuesto. Para esto, los materiales de prueba que se utilizaron fueron: el acrilico
transparente de 7mm de grosor, varillas de acero plata de %2 y 1/8 pulg, pifones
con didmetro interno de 1/8 y 9/8 pulg de didmetro externo, rodamientos con
didmetro interno 1/8 pulg y con % pulg de didmetro externo (Ref. 626), empaques
de caucho (Orings Ref. 003 y 006), un motor (12 v, torque de 850 gr/cm.) y tornillos
de % pulg.

2.4.1 Planosy Vistas

El disefio del juguete inicial se muestra en los planos y vistas que se anexan, donde
cada plano tiene un tipo de pieza que lo compone. (Anexo 2)

2.4.2 Isométrico

Para la visualizacion del juguete armado se realiz6 el isométrico, en el que muestra
todas sus partes y piezas ensambladas. (Ver anexo 3)
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2.5 METODOLOGIA DEL ESTUDIO®

Para la realizacion del estudio, se utilizo la investigacién exploratoria, ya que es la
apropiada en las etapas iniciales del proceso de toma de decisiones, ademas esta
disefiada para obtener una nocién preliminar de la situacion, con un gasto minimo
de costo y tiempo.

Este tipo de investigacion se caracteriza por la flexibilidad para descubrir otros
puntos de vista no reconocidos previamente. Se adapta a situaciones donde se
buscaban problemas potenciales y oportunidades, nuevos puntos de vista, ideas e
hipdtesis sobre la situacién o la identificacion de las variables mds importantes
para el sector de juguetes didacticos, permitiendo la identificacién de cursos de
accion alternativos e innovadores.

Para la realizacion del proyecto se aplico el muestreo no probalistico, pues la
seleccion de la poblacion se basa en parte del juicio del investigador. Este
procedimiento de muestreo tiene tres categorias las cuales se aplicaron para la
seleccién de la muestra:

= Muestreo por cuotas: Se utilizaron caracteristicas de “control”. Nifios entre 6 y
12 afios, que ademads pertenezcan a los estratos 3, 4, 5 y 6.

=  Muestreo de Juicio: Se hizo un juicio en relacién a que ciudades podria
considerarse las mejores para poner a prueba la posible venta del juguete,
teniendo en cuenta la concentracidon de poblacion y el nivel de vida. Por esto,
se consideraron las principales ciudades del pais (Bogota, Medellin,
Barranquilla y Cali).

=  Muestreo de conveniencia: La muestra que se analizo, se selecciond con base
en su facil disponibilidad, por lo tanto se seleccionaron nifios que vivieran en
Bogotd. Adicionalmente, se tuvieron en cuenta investigaciones educativas y
psicopedagogicas previamente realizadas para determinar las preferencias y
conveniencias de los nifios en cuanto a juguetes. (ver anexo 1)

¢ KINNER Y TAYLOR, Basado en el libro de Investigaciéon de mercados, Mc Graw Hill, USA, 1998,
Quinta Edicion.
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De acuerdo a lo anterior, se determinaron varios aspectos, la poblacion, el marco
muestral y la unidad de muestreo.

1. Poblacion: Nifios y nifias entre los 6 y 12 afos

Para este proyecto la poblacion son los nifios que viven en las principales
ciudades del pais.

2. Marco muestral: Nifos entre 6 y 12 afnos que viven en Bogoté.

La muestra se tomo de la ciudad de Bogotd, ya que es la ciudad principal de
Colombia con el mayor niimero de habitantes. Ademas los resultados obtenidos
de la muestra, aplican para todos los nifios entre 6-12 afios que se encuentren en
condiciones normales, pues tienen un desarrollo mental y psicomotriz similar,
lo que hace que estas caracteristicas no varian de ciudad en ciudad, sino que
son parte del ciclo de vida de los nifios. Por lo tanto los resultados de la
muestra en Bogota infieren en el comportamiento de las principales ciudades
del pais.”

3. Unidad de muestreo: Nifios entre 6 y 12 anos, en los estratos 3, 4, 5, y 6 que
vivan en Bogota.

Para la recoleccion de la informacion necesaria se utilizaron diferentes medios
segun su tipo:

1. La recolecciéon de la informacion secundaria se acudié a datos ya publicados
que tenian otros propositos diferentes a las necesidades de la investigacion que
se esta desarrollando. Esta informacion se obtuvo de fuentes especializadas y
fuentes bibliograficas.

= Fuentes especializadas: Registros DANE, DIAN, Proexport, Planeacion
Nacional, Planeacion Distrital

= Fuentes Bibliograficas: Tesis, Estudios sectoriales, Libros académicos e
investigativos

7 DANE, Proyecciones de poblacién por sexo y edad, 1985-2016, Estudios censales, Bogota.
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2. La recoleccion de la informacion primaria se hizo mediante sesiones de grupo

con el fin de explorar las actitudes del consumidor frente al juguete. La clase de
informacion derivada de estas sesiones fue de naturaleza cualitativa.

Para las discusiones en grupo se realizaron sesiones en las que asistieron entre
15 y 16 nifios con las caracteristicas de la unidad de muestreo; éstas tuvieron
lugar en un sitio, que fue adecuado para tal fin.

Estas sesiones contaron con un material preparado, que constaba de una serie
de preguntas, que permitieron entablar una conversacion en donde todos los
nifos expresaron sus puntos de vista acerca del tema. (Anexo 4) Con esto se
pretendid saber si el juguete tendria acogida en el mercado. Los resultados
obtenidos, se comentaran a lo largo del analisis del mercado.

2.6 PROCEDIMIENTO

En la realizacion del estudio de mercados se analizo el ambiente externo e interno
que puede tener la empresa de juguetes. Cada andlisis tuvo en cuenta diferentes
aspectos que se explicaran a continuacion.

2.6.1 Analisis Externo

Al analizar el ambiente externo se buscaron las oportunidades y amenazas que
pudiera tener la empresa:

Oportunidades:

= Apoyo del estado para la creacion de empresa, como “jovenes
emprendedores”

= No hay muchos juguetes de este tipo en el mercado

= Hay poca produccion nacional de juguetes de esta categoria.

= Ley Mipyme. La creacién de Consejos Superiores garantiza el desarrollo de las
Pymes mediante asignacion de recursos, programas de capacitacion, reduccion
de trdmites y disminucion de los aportes parafiscales.

= Nuevas lineas de crédito (IFI). Proporciona tasas de intereses mds bajas y con
facilidades de pago.
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= Utilizacién de los servicios que prestan los satélites, generando una baja
inversidn inicial en activos fijos.

Amenazas:

= La competencia ya tiene posicionamiento en el mercado.
= Contrabando de juguetes
= Acuerdos de libre comercio

Adicionalmente, se tendrdn en cuenta cuatro aspectos del ambiente externo que
incidiran en el desarrollo del juguete en el mercado.

Usuario (Analisis del Mercado)
Competencia (Andlisis de la Competencia)
Industria (Analisis del sector)

Medio Ambiente (Aspectos Legales)

L e

2.6.2 Analisis Interno (Ventajas Competitivas)

Al analizar el ambiente interno se buscaron las fortalezas y debilidades que puede
tener la empresa al entrar en el mercado:

Debilidades:

= Inicialmente se cuenta con un solo producto, por lo tanto no se ofrece variedad
al consumidor.

= No se tiene marca reconocida en el mercado

= Empresa nueva en el sector con poca experiencia en el mismo.

Fortalezas:

= Disefio innovador del producto, con un aspecto diferenciador (accesorios
atractivos y diddcticos)

= Planeacién del negocio

= Calidad certificada durante el proceso mediante inspecciones.

= Profesionales jovenes con nueva vision y capacitados en diversos temas.
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= Mayor contacto de los socios con las actividades de produccidén,
comercializacion y mercadeo.
= Un grupo de trabajo interdisciplinario (ingenieros industriales, mecanicos y
disenadores industriales)

2.7 ESTUDIO DE LA OFERTA

2.7.1 Analisis del sector

En Colombia, todo el sector de juegos y juguetes mueve alrededor de 200 millones
de dolares. Esta cifra incluye exportaciones a Meéxico, Panama, Venezuela,
Ecuador, Pert, Chile, el Caribe y Centroamérica.

En cuanto a las ventas en Colombia, se presenta que trece de los 44 millones de
colombianos compraron juguetes en los ultimos 12 meses. Segun el estudio
Nielsen, entre los juegos y juguetes que se venden en el pais, el 14.3% corresponde
a los juegos de mesa. Los juguetes mas vendidos son los carros con un 35%, y el
ultimo lugar lo ocupan las pistolas con un 4%.8

Al hablar de las materias primas utilizadas en los diferentes juguetes, estas son en
su mayoria (85%) de origen nacional. Las materias primas utilizadas en la
fabricacion de mufiecas (poliestileno, polipropileno, y plastisol), ropa y accesorios
son 100% de origen nacional. La jugueteria de plastico tiene un contenido nacional
del 86% (poliestileno, polipropileno). La produccion de partes y mecanismos para
mufiecas utiliza un 68% de materias primas nacionales.

En generales las materias primas provienen de distintos sectores en los que se
encuentran principalmente el de plasticos, la industria grafica, la industria
maderera y la de caucho. Los materiales utilizados en la jugueteria electronica y de
novedades, que requieren un mayor grado de sofisticacion, son por lo general
importadas de Japén y Espania.

En la siguiente tabla, se puede ver la participacion del sector, segun su clasificacion
por materia prima utilizada, por produccion y por ventas.

8 El TIEMPO, art “; A qué juegan los colombianos...?”, secc. Econémicas, 15 Feb de 2004
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Tabla 2: Produccion y ventas nacionales de juguetes segtin materia prima

Valores en pesos ANO 2000 ANO 2001

Clasificacion |Produccion| Ventas % Vendlqo Produccion| Ventas % Vendu:%o

en el exterior en el exterior

Jugueteria- $ 468,341 | $ 460,233 29.60% $487,914 | $471,327 10.00%
madera
Jugueteria- $ 355,453 | $ 451,855 0% $460,866 | $474,418 0%
material
plastico
Jugueteria $ 15,647,820|% 15,755,289 9.85% $ 16,202,457 |$ 15,239,589 7.10%
metalica

Fuente: Estadisticas del Dane, produccién y ventas del afio 2000 — 2001.

En esta tabla se muestra que el sector no ha tenido un aumento significativo en su
produccidn, especialmente en la jugueteria metdlica, donde las ventas han
disminuido. Esto puede ser ocasionado por la situacion econdémica del pais y por
las nuevas exigencias de los nifios. Ante esto, se plantea la alternativa creativa e
innovadora de un juguete didactico armable que satisfaga las exigencias de nifios y
padres, y este al alcance de todos.

2.7.2 Analisis de la competencia

Para realizar un andlisis de la competencia se presentan cifras de produccién
nacional e importaciones.

Importaciones
El comportamiento de las importaciones se analizd durante los ultimos cuatro

anos, y se tuvo en cuenta la subpartida de los subsectores de todos los juguetes,
segun la clasificacion en 15 categorias del INCOMEX (Anexo 5)
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Grafica 1

COMPORTAMIENTO DE LAS IMPORTACIONES DE JUGUETES

| |14.208.394
2003
44.426.366
| |
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| |29.683.223
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| |26.755.552
2000

Datos en dolares. Fuente: INCOMEX

Como se puede ver en la grafica 1, las importaciones presentan un notable
crecimiento durante el afio 2002 y una caida del 68% durante el 2003 mostrando
este aflo como el mas bajo en importaciones durante los tltimos cuatro afos.

Adicionalmente, la falta de una tendencia clara sobre el comportamiento de las
importaciones, dificulta la proyeccién del ano 2004. Sin embargo, si la situacion
presentada durante el 2003 se repite durante los siguientes afos, se presentaria una
oportunidad por disminucién de oferta en el mercado, lo cual seria bastante
conveniente para la introduccién del juguete.

El juguete propuesto se encuentra dentro de la subpartida 9503300000, cuya
descripcién es “Juegos o surtidos y juguetes de construccion, los modelos
reducidos a escala para ensamblar, incluso animados y los trenes eléctricos,
incluidos los carriles sefiales y demads accesorios.”. En la grafica 4 se puede ver el
comportamiento de las importaciones que tiene esta subpartida.
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Grafica 2

IMPORTACIONES DE JUGUETES ELECTRONICOS Y MODELOS REDUCIDOS A
ESCALA PARA ENSAMBLAR INCLUSO ANIMADOS
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1.000.000+

500.000

2003 2002 2001 2000

Datos en ddlares. Fuente: INCOMEX

Se puede observar en la grafica 2, que las importaciones de la subparida
9503300000 durante el 2003 disminuyeron con respecto al 2001, pero aumentaron
con relacion al 2002 y al 2000. La participacion en el subsector fue del 4,3%, 1,3%,
2,9% y 1,9% del valor total de las importaciones durante los afios 2003, 2002, 2001 y
2000 respectivamente. Esto muestra que a pesar que las importaciones totales del
sector juguetes disminuyeron en el 2003, esta subpartida incremento su
participacion proporcionalmente.

Produccién Nacional

Este andlisis se hizo partiendo del comportamiento del sector en el pais y del
subsector al que pertenece el juguete.

Dentro de la produccion nacional, los juguetes que mads similitud tienen con el

juguete que se propone se encuentran dentro del codigo 038510, el cual se refiere a
“juegos electromecanicos y electrénicos, incluidos tragamonedas”
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Tabla 3: Produccion nacional de juguetes electromecénicos y eléctricos incluidos
los tragamonedas

PRODUCCION VENTAS %  VENDIDO
CANTIDAD |VALOR CANTIDAD [VALOR AL EXTERIOR
TOTAL TOTAL
2878 11.702 2468 10.084 38.7%

Datos en miles de ddlares. Fuente: Estadisticas DANE del ano mas reciente (2001)

La participacion de esta categoria es del 33.4% con respecto a la produccion total
de juguetes y las ventas equivalen al 30.4% de las ventas totales de la produccion
nacional de juguetes. Siendo una categoria muy representativa del sector.

Durante los ultimos afos, las casas fabricantes tuvieron que castigar sus margenes,
debido a que a la sofisticacion del consumidor, se sumo la crisis econdmica del
pais. De hecho, en el 2002 los ingresos de varias companias lideres cayeron con
respecto al 2001, un afo que también venia a la baja. En consecuencia, la industria
afind sus estrategias para vender mas en los primeros meses del afio; segmentar
mejor la categoria, con productos para todos los presupuestos, y exportar.
"Vendemos el 35% de los juegos que producimos en 18 paises, donde nuestra
marca también es muy reconocida", dice Maria Cristina Sdenz, gerente de
mercadeo de Ronda. ?

El juguete propuesto, pertenece a la categoria de juguetes diddacticos, pero en
realidad, este es nuevo dentro del mercado al cual se quiere llegar; pues estaria
diferenciado por el concepto de electromecanico armable, creando una categoria
nueva dentro del mercado, y demostrando, que la competencia no seria totalmente
directa y se limita a los fabricantes de juguetes diddcticos, quienes distribuyen esta
clase de productos.

Para complementar el estudio de la competencia, se realizaron visitas a los
almacenes de cadena Exito y Pepeganga. En estas visitas, se identificaron las
marcas de juguetes alli disponibles y mas representativas en cantidades y disefio.
De esta forma se identificaron las compafiias que los producen y comercializan.

? Revista Dinero, Edicion 193, Art. “Con todos lo juguetes”, Nov 15 del 2003
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El lider actual en juguetes es la multinacional Mattel con sus marcas importadas
Fisher Price, Hot Wheels y Barbie principalmente, y le siguen los productos de la
internacional Hasbro. La industria nacional, por su parte, lidera con Ronda el
mercado de los juegos infantiles de mesa, rompecabezas, juegos escolares y
didacticos.

Las principales compafiias del mercado registraron entre enero y septiembre de
2002 crecimientos superiores a 10%, con respecto al mismo periodo del afio 2001. 1

La mayor parte de las empresas de juguetes, se sectorizan en jugueteria de madera,
de material plastico y metdlicas. Entre los cuales se encuentran mufiecas, bloques
de construccidn, bicicletas, rompecabezas, carros, aviones, etc. Sin embargo, hay
pocas empresas que se dedican a la fabricacion y/o comercializacién de Juguetes
didécticos, y en menor proporcion las que ademds de ser didacticos son
electromecanicos armables.

2.8 ESTUDIO DE LA DEMANDA

Como se mencion6 anteriormente en la seleccion de la muestra, la poblacién que se
estudié fue la de Bogotd, ya que estadisticamente cuando el marco muestral
tomado de la poblacion es igual o mayor al 50% del total de la misma, se puede
analizar e inferir su comportamiento en el resto de la poblacion. Con base en esto
se desarrollo el estudio de mercados.

Segmentacion de los consumidores:

= Localizacion Geografica: Bogota, Barranquilla, Medellin y Cali.
= Caracteristicas Demograficas:

= Edad: 6 - 12 afios

= Genero: Femenino y masculino

= Caracteristicas Socioecondmicas: Del estrato 3 en adelante
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2.8.1 Analisis del mercado
2.8.1.1 Analisis de los Resultados del Focus Group

La informacion primaria recolectada, se presenta en los siguientes resultados
obtenidos de las sesiones de grupo:

ler Focus Group

La realizacion del primer Focus Group, se hizo en el auditorio de la facultad de
Arte de la Universidad Javeriana (Bogotd), donde se reunieron 15 nifios y nifias
entre los 6 y los 12 afos, pertenecientes al grupo musical juvenil que dicta la
facultad.

La metodologia que se utilizo para la recoleccion de la informacion en el Focus
Group se baso en la observacion, es decir, en el grado de aceptacion o rechazo que
manifestaron los nifios cuando estaban jugando con el prototipo.

Después de 30 minutos de que los nifios tuvieron contacto con el prototipo se les
hizo una serie de preguntas acerca de la experiencia que tuvieron, donde
manifestaron interés por tenerlo. (Ver anexo 4)

Los resultados observados fueron:

En la presentacién inicial del juguete, todos los nifios y nifias mostraron interés y
pusieron atencion a lo que se les estaba exponiendo. Cuando se les mostro de cerca
el prototipo, los nifios mostraron atin, mas interés en su funcionamiento y forma, e
insistieron en verlo en movimiento.

Luego, el grupo de 15 nifios se dividio en dos, permitiendo tener un contacto mas
cercano que accediera a las preguntas planteadas:

El grupo de ninos entre los 6-9 afios estaba conformado por 9 nifios y ninas. De
ellos a todos les gusto armar el juguete, pero tan solo a 5 nifios les gusto la forma y
por lo tanto les gustaria tenerlo.

El grupo de nifios entre los 10-12 estaba compuesto por 6 nifios y nifias, donde solo
a la mitad no le gustd6 la idea de armarlo. Los demds nifilos mostraron interés tanto
en la forma como en la idea de armarlo y por lo tanto les gustaria que se lo
compraran.
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En la siguiente grafica se puede apreciar la situacion obtenida.

Grafica 3: Resultados primer focus group
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Respuestas positivas
OLes gustaria armar este juguete?
OLes gusta la forma del juguete?
Oles gustaria que les comprarn este juguete?

Para complementar el Focus Group de los nifios se realizd otra actividad del
mismo tipo dirigida a los padres de estos nifios. Para esto, se realizd una encuesta
que se muestra en el Anexo 6.

Con esta actividad se corrobor6 que a los nifios les gustan los juegos de armar y
muestran un especial interés en los animales extrafios. Ademads, comentaron que el
factor que influye en la compra es la preferencia del nifio y el aporte que este le
pueda dar.

2do Focus Group

La realizacién del segundo Focus Group se hizo con la misma metodologia que el
anterior, pero antes de la actividad, se le hicieron las siguientes mejoras al
prototipo:

= La pila con que funciona el Cangrejo se disminuy6 de tamafio, lo que influyo
en el peso del mismo.

= Se le ajustaron las varillas, que son los ejes del movimiento, lo que permite que
su movimiento al caminar sea mas estable y rapido.

Este Focus Group se efectud en el Centro de Alto Rendimiento, ubicado en la calle

63 # 46 - 04 diagonal al Parque de los Nifios, al grupo de patinaje (nifios entre 6 y 12
anos).

34



LEPR-ELCHAUM
Los resultados observados fueron:
Los nifios y niflas se mostraron interesados por la presentacion del Cangrejo
Arturo. Y para que estos tuvieran un contacto mas directo con el juguete se
dividieron en dos grupos. Un grupo de 7 nifios entre los 6 — 9 anos y otro de 9
ninos entre los 10 — 12 afios.

En la siguiente tabla se muestran los resultados:

Grupo Les gustaria armar | Les gusta la forma | Les gustaria que se
este juguete? del Juguete? lo compraran?

6 —9 anos 7 de 7 contestaron | 4 de 7 contestaron |4 de 7 contestaron
SI SI SI

10-12 anos | 8 de 9 contestaron |5 de 9 contestaron | 4 de 9 contestaron
SI SI SI

Como se puede ver la aceptacion que se obtuvo en este Focus Group fue del 50%,
es decir, 8 de los 16 nifios comprarian el juguete. Segun esto, se considera que la
forma del juguete influye mucho a la hora de adquirirlo, ya que a los que les gusta
la forma del juguete también les gustaria que se lo compraran.

Con los padres de este grupo se hizo la misma dindmica que con los padres del
primer Focus Group, coincidiendo en sus opiniones. Comentaron que los juegos
de armar son los favoritos de sus hijos, y que los factores que mas tienen en cuenta
a la hora de decidir la compra de un juguete son, que el nifio se lo haya pedido y
que ese juguete elegido contribuya a su formacion, es decir que lo eduque. Es por
esta razon que el primer juguete que se lazara serd un cangrejo, que no solo
divertird al nifio sino que lo motivara a el aprendizaje del porque de algunos
movimientos.

En ambos Focus Group, tanto los nifios como los padres aportaron nuevas ideas o
sugerencias para la mejora del juguete las cuales se tendran en cuenta a la hora de
fabricar el juguete, sin embargo para el prototipo no se tendrdn en cuenta algunos
aspectos debido a los altos costos en moldes para un solo producto y a que atin no
se cuenta con la infraestructura necesaria para la realizacion del prototipo. Por lo
tanto este solo refleja el funcionamiento esencial del juguete y la idea general de la
propuesta.
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Sugerencias:

= El juguete deberia tener un caparazdn, antenas y tenazas que le diera un
aspecto mas cercano a la forma y aspecto de un cangrejo.

= Deberia ser mas liviano, y con colores mas reales.

= Implementar un mecanismo que no utilice baterias, por ejemplo de cuerda.

= Que el juguete diera la posibilidad de ser pintado por ellos mismos, segiin sus
gustos. Con el fin de que cada juguete sea diferente segun el nifio.

Todas estas sugerencias se tendran en cuenta a la hora de disefar el primer
juguete, sin embargo las dos dltimas se estudiaran con mayor profundidad para
los préximos lanzamientos de juguetes.

2.8.1.2 Tamafio y Tendencia del Mercado

Para calcular el tamafio del mercado, se tuvo en cuenta el total de nihas y nifios
entre 6 y 12 afios en las principales ciudades de Colombia (Bogot4, Barranquilla,

Medellin y Cali).

Tabla 4. Porcentaje sobre el total nacional de los nifios entre 6 y 12 afios

Ciudad |Poblacion %
total
Nacional | 6.752.920 100%
Bogota 880.796 13%
Barranquilla| 253.065 4%
Cali 359.152 5%
Medellin 338.294 5%
1.831.307

Fuente: estadisticas de poblacion del DANE 2003

La anterior informacidén permitié establecer el porcentaje de participacion de la
poblacion entre 6 y 12 afos en las principales ciudades sobre el total nacional
(Bogota, Barranquilla, Medellin y Cali).

36



LEPR-ELCHAUM
Una vez conocido el total de nifios entre 6 y 12 afios en estas ciudades, se calcul6 el
numero de nifos que pertenecen al nivel socioeconémico medio y alto (estratos de
3 a 6). El porcentaje de estos niveles y la poblacion potencial se muestra en la

siguiente tabla.

Tabla 5. Porcentaje de participacion por ciudad segtin nivel socioeconémico

. Estrato 3, Poblacidn | Participacion
Ciudad 4,5y6 ) .
Potencial | por ciudad
(%)
Bogota 60% 528.478 52%
Barranquilla| 44% 111.602 11%
Cali 52% 187.477 18%
Medellin 58% 197.564 19%
1.025.120

Fuente: Estudio ACNielsen, 1998

Segun las tendencias de juguetes en los paises lideres en este sector, se muestra que
el segmento de consumidores potenciales mas alto en la mayoria de los paises esta
entre los 5 y 14 anos.

Grafico 4: Consumidores potenciales en los principales paises del sector
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Fuente: Hong Kong Trade Development Council, Revista Hong Kong TOYS, Vol 2,
2003.
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Estos segmentos de consumidores se caracteriza por tender a consumidor juguetes
educativos entre los que prevalecen los juguetes de armar como rompecabezas en
3D y cubos de armar.

Grafico 5 Tendencias en tipos de juguetes educativos
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Fuente: Hong Kong Trade Development Council, Revista Hong Kong TOYS, Vol 2,
2003

2.8.1.3 Participacion en el mercado potencial

Después de analizar los resultados obtenidos en los Focus Group se observo que en
promedio el 50% de los nifios de la muestra aceptaron el juguete. Y como la
muestra es representativa de la poblacion, se puede concluir que ese mismo
porcentaje se aplicara a la poblacion descrita anteriormente, es decir que nuestro
mercado potencial es:

= Poblacion total de nifios entre 6 y 12 afios en las principales ciudades (Bogota,

Barranquilla, Medellin y Cali):
1.831.307
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= Poblacion total de nifios entre 6 y 12 afios en las principales ciudades (Bogota,

Barranquilla, Medellin y Cali), que ademads pertenecen a los estratos 3, 4,5 y 6:
1.025.120

= Poblaciéon Potencial: nifios entre 6 y 12 afios en las principales ciudades
(Bogota, Barranquilla, Medellin y Cali), que pertenecen a los estratos 3, 4,5y 6;
aplicdndoles el porcentaje de aceptacién que se obtuvo en el andlisis

cualitativo.
1.025.120 x 50% = 517.583

Para determinar que participacion se va a tener en el sector de juguetes, se realiz6
un andlisis basado en la observacion de los almacenes de cadena y almacenes de
juguetes en los centros comerciales. Se observaron 4 de los 7 almacenes Exito, 4 de
los 12 almacenes Pepeganga y 5 almacenes de juguetes uno en cada centro
comercial (Unicentro, Salitre Plaza, Plaza de las Americas, Bulevar Niza y Andino).
Estas observaciones se hicieron en Bogota y su analisis se dividid en dos: tipo de
producto y marcas.

Grafico 6: Participacion por clase de juguete

Participacidon segun tipo de juguete
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En la grafica 6, se puede ver que los juguetes armables y electronicos corresponden
a un 19% y 9.6% respectivamente, categorias en las que se encuentra el juguete
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propuesto. Esto quiere decir que este tipo de juguete tiene una participacién del
28.6% en estos almacenes, por lo tanto nuestro juguete entraria a hacer parte de
este porcentaje.

Como se mencionara en el andlisis de la competencia, los lideres son Mattel con sus
marcas Fisher Price, Hot Wheels y Barbie, y le siguen los productos de Hasbro y
Lego. Esta situacion se evidencié en los almacenes observados, donde
aproximadamente el 41% de la participacion son de estas marcas y el restante, 59%
esta repartido entre las demds marcas existentes en el mercado.

Basados en que el juguete propuesto se encuentra dentro de la categoria de
armables y electronicos, nuestro objetivo es el 6% de participacion dentro de esta
categoria, lo que nos da un 1.7% de participacién general; porcentaje que
consideramos razonable por dos razones. Primero, el ser un juguete innovador que
dificilmente se encuentra en el mercado, le permitird ingresar e irse posicionando
en este. Y segundo, la empresa es nueva en el mercado y por ende no tiene mucha
experiencia en él; ademas, entra con un solo producto, mientras que los lideres del
mercado manejan gran variedad de productos.

= Con lo anterior la poblacién objetivo proyectada es la que se muestra en la

tabla 6:
Tabla 6: Poblacion Objetivo
2.004 2.005 2.006 2.007 2.008 2.009
8882 9036 9194 9353 9516 9682

Para la proyeccién de la poblacion objetivo de los afios 2005 hasta el 2009, se tuvo
en cuenta la tasa de crecimiento anual del 1.7%. ™

2.9 PROYECCION DE VENTAS

El pronodstico de venta esta basado en el estudio del perfil del subsector de los
juguetes, es decir, la demanda potencial y objetivo calculada. Para la proyeccion de
la demanda de los cinco anos se tuvo en cuenta el comportamiento estacional del
mercado, ya que el ultimo trimestre del afio representa alrededor del 70% de las
ventas del ano. Ademas, el sector ha procurado desestacionalizar el negocio,

11 Basada en la tasa media de crecimiento anual, Revista La Nota Econdmica, Gran Informe de la
Economia Colombiana 2004, Marzo 8 de 2004. Ver definicién de tasa de crecimiento en el glosario.
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promocionando el Dia del Nifo, una idea que hoy estd plenamente consolidada
para los jugueteros como su segunda mejor temporada del ano. '°

Es por esta razon que del 30% restante de las ventas del ano, el 14% lo hemos
destinado al segundo trimestre (dia del nifio), y el 16% a los otros dos trimestres en
iguales proporciones.

Para las proyecciones del afio dos en adelante se tuvo en cuenta un porcentaje de
aumento de ventas anual, que es la tasa media de crecimiento poblacional anual .
Adicionalmente, se proyecta aumentar las ventas en un 15% a partir del cuarto
ano, debido a que se espera que después de tres afios en el mercado, la empresa
tenga un mayor reconocimiento y aumente su participacion. También se pretende
en ese ano, ingresar a los almacenes de cadena anteriormente mencionados (Exito y
Pepeganga). Ver tabla 7.

210 PROYECCION DE PRECIOS

La decision sobre la fijacion de precios tiene un impacto sobre los ingresos y la
rentabilidad. En consecuencia, se tuvo en cuenta 3 determinantes, los costos de
manufactura que se detallan en el estudio técnico, niveles de precios de venta que
maneja la competencia y los objetivos organizacionales. Para este tipo de productos
los precios oscilan entre $40.000 y $85.000 (este valor no incluye IVA ni margen de
utilidad de los canales de distribucion). Esta proyeccion se profundizara en la parte
financiera.

211 ESTUDIO DE COMERCIALIZACION

La empresa considera al cliente como un ser activo que se convierte en el centro de
la actividad mercantil, por lo tanto la prioridad es identificar sus necesidades y
deseos. Basados en esto la empresa plantea como ventaja competitiva, ofrecerle
mayores beneficios y menores precios, manteniendo personal orientado al cliente,
es decir colaboradores con altos niveles de motivacion y compromiso con el cliente
y la organizacion.

10 Revista Dinero, Edicion 193, Art. “Con todos lo juguetes”, Nov 15 del 2003.
11 Basada en la tasa media de crecimiento anual, Revista La Nota Econdmica, Gran Informe de la
Economia Colombiana 2004, Marzo 8 de 2004
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2.11.1 Estrategia de Enfoque

Una de las estrategias organizacionales es alinear todos los departamentos de la
empresa con el departamento de mercadeo, es decir, que se integren todas las
actividades de manera que los procesos de la empresa giren en torno a servir al
cliente més eficientemente que la competencia.

El departamento de mercadeo investigard, seleccionara los mercados objetivos, y
desarrollard ofertas efectivas y programas de mercadeo. De la misma forma, se
encargara de sacar juguetes innovadores.

Se haradn ventas intensivas en almacenes de cadena, en colegios y almacenes de
ropa infantil de 5 centros comerciales (Unicentro, Salitre Plaza, Plaza de las
américas, Bulevar Niza y Andino). El vendedor tendra contacto con el
intermediario, haciendo demostraciones con el producto y analizando sus
reacciones y estimulos para el manejo de futuras estrategias.

2.11.2 Estrategias de posicionamiento
Para plantear la estrategia de posicionamiento se tuvieron en cuenta 3 puntos:
1. Identificar los atributos de nuestro producto:

Es un juguete didactico, electromecanico, armable e innovador, que mezcla estas
caracteristicas dandole la posibilidad al nifio de explorar aspectos importantes,
como lo son la construccion del mismo, el malfuncionamiento por la carencia de
alguna pieza, el montaje y el desmontaje de piezas, la interpretacion de planos de
su juguete, y en el mejor de los casos el evento de reponer a su antojo una de las
piezas del juguete con otra, con resultados interesantes para él, asi como de
cambiar la configuracion del mismo para crear nuevas cosas.

Adicionalmente es un juguete que permite al nifio ver y tener contacto con su

mecanismo, estimuldndolo a medida que lo va armando, y retribuyéndole su
esfuerzo cuando logra concluir su obra y lo puede ver en funcionamiento.
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2. Conocer la posicion de los competidores en funcién de esos atributos:

En el mercado actual se encuentran pocos juguetes que retinen todos estos
atributos, es decir, los juguetes que son diddacticos, electromecdnicos y armables a
la vez son muy escasos en el mercado y los que existen son muy costosos. Siendo
esto un factor diferenciador que permite que mds nifios tengan acceso a juguetes
innovadores como este que ademads son didacticos y lo ayudaran en su formacién
integral.

Para dar mas detalles, el juguete ademas de poseer una capacidad de fijar piezas
mecdnicas una a la otra, también posee elementos electrénicos y actuadotes
moviles como motores que pueden ser incluidos dentro de las piezas, y que
empalman bien con estas para moverlas y lograr en conjunto animar toda una
estructura construida.

3. Decidir nuestra estrategia en funcion de las ventajas competitivas :

Todos los atributos anteriormente mencionados se tomaran como factores
diferenciadores que permitirdn proyectar el juguete no solo como un juguete, sino
como un medio o herramienta innovadora, que complementa el desarrollo del
nifo, y que permite el sano esparcimiento del mismo, creando la necesidad de
tenerlo. Con esto se busca que el comportamiento del mercado no sea tan
estacional y el juguete se pueda vender en cualquier temporada teniendo en cuenta
que es un juguete didactico que tiene todas las caracteristicas para ser incluido
dentro de los articulos basicos que un nifio debe tener.

2.11.3 Estrategia de distribucion.

Como llegar hasta los consumidores constituye un factor de suma importancia en
la estrategia de comercializacion, de hecho es ademds una barrera de entrada al
proyecto, se observé lo que ha hecho la competencia respecto a los canales de
distribucién, lo que ayudd a definir la estrategia de plaza para el proyecto,
teniendo en cuenta por supuesto las particularidades de los consumidores.

Por politica de la empresa, el producto se introducird al mercado en el mes de
octubre, ya que es en este mes donde se inicia la temporada de mayor venta en este

43



LEPR-ECHAUM
sector, por lo que la estrategia serd aprovechar la temporada navidefia para dar a
conocer la empresa y su juguete.

Como prueba piloto, para el afio 1, se iniciaran las ventas solamente en la ciudad
de Bogotd, ya que ésta representa el 52% de la participacion, lo que nos permitira
evaluar el comportamiento de las ventas y enfocar las estrategias solo a este
porcentaje, garantizando posicionar el producto en la ciudad mds importante para
luego expandirnos en las demas ciudades.

En el afo dos se ingresara a las otras ciudades, y en el afio 4 se utilizaran los
almacenes de cadena para su distribucién aprovechando el hecho de que el juguete
se dio a conocer durante los anos anteriores.

Las proyecciones de ventas anuales se aplican como se muestra en la tabla 7:

Tabla 7: Proyeccion de Ventas Trimestral Juguetes Didécticos Electromecanicos

Armables
REF: CANGREJO
ARTURO

Trimestre ano 1 ano 2 ano 3 ano 4 ano 5
Octubre-Diciembre 3.205 6.325 6.435 6.547 7.661

Enero- Marzo 373 735 748 875 891
Abril-Junio 652 1.287 1.309 1.532 1.559

Julio — Septiembre 373 735 748 875 891
Total Ano 4.603 9.083 9.241 9.831 11.001

Durante los tres primeros anos la distribucion se manejara con fuerza de ventas
que ira a los colegios y a almacenes de ropa infantil de los centros comerciales,
promocionando el Juguete y haciendo ver las ventajas diferenciadoras que este
tiene, ya que es un producto innovador, educativo y que se encuentra dentro de un
rango accesible de precios. Para esto se pretendera tener el 50% de las ventas en
colegios y el 50% de las ventas en los almacenes de ropa.

En los dos ultimos afios el producto podra penetrar nuevos mercados, es decir, que
ademas de promocionarlo en colegios y almacenes de ropa infantil en los centros
comerciales se contara con la ayuda de almacenes de cadena (Exito y Pepeganga).
Se manejara una proporcion de 35% de las ventas en colegios, 35% en almacenes de
ropa y 30% en almacenes de cadena.
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La decisiéon de vender en colegios, se baso en la imagen didactica que se quiere dar
del juguete, y en la idea de darlo a conocer a gran numero de nifios y padres.

Para la venta en almacenes de ropa infantil en los centros comerciales y en
almacenes de cadena, se manejard la proyeccion de la imagen de un juguete
innovador, que no se encuentra facilmente en el mercado y que ademas es de bajo
costo.

La decision de vender en estos canales, también radica en la importancia de los
costos que involucra y su efecto en la rentabilidad.

2.11.3.1 Distribucion

De acuerdo con las estrategias de distribucién anteriormente planteadas se
manejara una distribucién para cada canal.

Colegios: Las mercaderistas irdn a promocionar el juguete a los padres de familia y
a los nifos en los dias en que se programen este tipo de reuniones, con previo
aviso y autorizacion del plantel. De esta manera se generaran las ordenes de
pedido y la entrega se le hara al colegio. A estos colegios se les dara un 5% de
margen de utilidad para que vendan el juguete.

Almacenes de ropa infantil en centros comerciales: Las mercaderistas
promocionaran el juguete en estos establecimientos, en donde se dejara una
cantidad que determina el almacén. A estos almacenes se les dard un 10% de
margen de utilidad para que vendan el juguete.

Segun la observacion que se realizd, se definieron 5 centros comerciales en donde
se distribuira el juguete, basados en las caracteristicazas de la gente que frecuenta
estos centros y en la ubicacion de los mismos en cada ciudad. Los escogidos
fueron:

Bogotd: Unicentro, Plaza de las Américas, Salitre Plaza, Bulevar Niza y
Andino.

Medellin: Unicentro, El tesoro, San diego

Cali: Unicentro, chipichape, cosmocentro.

Barranquilla: Villacountry, Buenavista y Country plaza.
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Almacenes de cadena: De acuerdo a lo observado, se establecié que los almacenes
de cadena mas visitados son aquellos que tienen sucursales en las principales
ciudades del pais. Adicionalmente, se tendra en cuenta que entre su portafolio se
encuentren los juguetes diddcticos. La mercancia se les llevara a centros de
distribucién previamente definidos por ellos mismos en cada ciudad.

Se consideraron 4 aspectos para la escogencia de los almacenes de cadena como

medio de distribucion:

= Variedad: Se refiere a la cantidad de opciones de juguetes didacticos de una
marca, que existen en los almacenes de cadena teniendo en cuenta tamaro,

disefio y material del producto.

= Precio promedio: Es el precio promedio de los juguetes didacticos que existen

en los almacenes de cadena.

= Marcas: Se refiere a las marcas que son comercializadas por cada un de los

almacenes de cadena.

= Ubicacion: Siendo la ubicacion un punto importante en el éxito de la
comercializacion, se analizd la ubicacién de la competencia dentro del

stand del almacén de cadena.

Los almacenes de cadena seleccionados son el EXITO y Pepeganga. (Ver Anexo 7)

La distribucion por ciudades se hara de acuerdo a la poblacidon potencial que hay
en cada ciudad, para esto se tendrdn en cuenta los siguientes porcentajes de

participacion:

Tabla 8. Participacion por ciudad

Ciudad | Porcentaje
Bogota 52%
Barranquilla 11%
Cali 18%
Medellin 19%

Fuente: Estudio ACNielsen, 1998
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2.11.3.2 Tipos de medios de transporte a utilizar

La mercancia se transportara via terrestre con un tiempo de entrega de 24 horas.
Para el andlisis de las empresas prestadoras de los servicios, se realizd un estudio
con las empresas TCC, Coordinadora y Servientrega. Teniendo en cuenta que el
valor declarado a asegurar es de $500.000 por caja a transportar, los costos de envio
por caja son los siguientes:

Tabla 9. Andlisis de medios de transporte

Empresa TCC COORDINADORA| SERVIENTREGA
Dias que viaja Todos los dias | Todos los dias Todos los dias
Entrega 24| Entrega 24 horas
Tiempo de entrega horas Entrega 24 horas
Costo del seguro / valor| 1% es decir| 1% es decir $5.000 | 2% es  decir
declarado $5.000 $10.000
Costos x  caja  con
dimensiones:
49 x 62 x 55 cm para:
Bogota $8.000/ caja $3.000 / caja $11.000 / caja
Barranquilla $23.000/ caja $20.500 / caja $15.800 / caja
Medellin y Cali $15.000/ caja $13.000 / caja $15.800 / caja
Costos total:
Bogota $13.000 $8.000 $21.000
Barranquilla $28.000 $25.500 $25.800
Medellin y Cali $20.000 $18.000 $25.800

Con base en los costos, la empresa de transporte escogida para la distribucion de
los productos es COORDINADORA.

En la tabla 10 se muestran las cantidades de cajas que se distribuirdn a cada ciudad
segun los porcentajes de participacion de la tabla 8.

Tabla 10. Distribucién por ciudad
CAJAS POR CIUDAD

Ano0 | Ano | Ano2 | Ano3 | Ao4 | Aho 5
Bogota 0 192 195 199 211 236
Barranquilla 0 41 42 45 50
Cali 0 69 70 75 84
Medellin 0 73 74 79 88
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Los costos de distribucion de la empresa escogida teniendo en cuenta que en cada
caja se empacaran 24 juguetes, se muestran a continuacion:

Tabla 11. Costos Anuales de Distribucion

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Bogota $1.614.005|$1.729.119 | $ 1.845.407 | $ 2.051.365 | $ 2.398.866
Barranquilla $0]$1.163.910|$ 1.242.185|$ 1.380.821 | $ 1.614.732
Cali $0($1.380.161|%1.472.980|$ 1.637.373 | $ 1.914.744
Medellin $0($1.454.414|$1.552.227 | $ 1.725.465 | $ 2.017.758

TOTAL $1.614.005 $5.727.603 $6.112.800 $6.795.024 $7.946.101
Valores en pesos

2.11.4 Estrategia Promocional.

Para poder costear la estrategia, se recurrié a la cotizaciéon de la pauta publicitaria
en la revista Dini, y en catdlogos de los almacenes de cadena, para estimar la
magnitud del gasto anual que deberd enfrentar el proyecto una vez transformado
en empresa.

Es importante tener en cuenta que las diferentes variantes de publicidad se han de
usar en dependencia del ciclo de vida del producto, asi en la introduccién es
mucho mas factible el empleo de la publicidad para despertar el interés sobre el
nuevo producto, luego la promocién de ventas que induce a probar el producto y
mas tarde la venta personal dirigida a obtener distribucion.

En la fase de crecimiento todas las acciones de comunicacién pueden distribuir su
presupuesto porque ya se ha creado la demanda.

En la etapa de madurez, el orden de importancia de las distintas acciones es:
promocion de ventas, publicidad y ventas personales. En la etapa de declive
contintia siendo importante la promocion de ventas, mientras que la publicidad es
menos importante y la fuerza de ventas dedica una atenciéon minima al producto, a
su vez se introduce otro Juguete que proyectard a la empresa con una imagen
innovadora. (Ver Anexo 8)

Otra de las cuestiones basicas a tener en cuenta, la constituye la cuantia del gasto
que esto involucra y sus efectos sobre la rentabilidad del proyecto.
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Debido a que la vigencia de un juguete es de aproximadamente seis meses, se
lanzara un nuevo juguete al cabo de este tiempo. Sin embargo, para efectos del
estudio se proyectan los costos, gastos y ventas como si fuera el mismo juguete, ya
que las cantidades de materiales, insumos y MO que se requiere de un juguete a
otro son similares.

2.12 ESTRATEGIA DE MERCADEO

La estrategia creativa y eficiente que se quiere implementar, es el sustento bajo el
cual se invita al consumidor a comprar nuestra marca. La clave es mantener la
estrategia relacionada con la idea del negocio, con el ciclo de vida del producto, el
comportamiento del mercado y las necesidades y deseos del cliente.

Por lo tanto la Estrategia debe contestar la pregunta ;Por qué debo preferir y
comprar este juguete en lugar de los demds ofrecidos por la competencia?.

Las estrategias comerciales que se realizaran son:

= Contratar mercaderistas: Se contara con una mercaderista por ciudad, es decir
en Bogotd, Barranquilla, Cali y Medellin. Las mercaderistas se capacitaran en
el funcionamiento del juguete y en la imagen que se quiere proyectar de la
empresa, esta capacitacion esta a cargo del Jefe de Mercadeo.

La promocién que hardn las mercaderistas, es la de visitar los colegios
privados mostrando el juguete y sus ventajas didécticas. (Anexo 9) y hacer la
promociéon en los almacenes de ropa infantil de los Centros comerciales
exponiendo las ventajas de un juguete innovador a bajo costo.

= Publicidad en la revista Dini: la publicad en la revista Dini se hard durante los
cinco afnos en los meses de abril, octubre, noviembre y diciembre, en la que
sera pagina corriente y completa.

Se escogio6 publicidad en revistas por las siguientes ventajas:
o Las revistas se imprimen en papel de buena calidad lo que permite una
excelente calidad en colores y reproduccion de fotos.
o La seleccion de una audiencia especifica es mucho mas facil.
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o DPor su disefio y formato, las revistas son mas flexibles y dan un mayor
numero de opciones creativas que atraigan la atencién del lector.

o Las revistas tienen mayor permanencia. Las personas los guardan para
leerlos con detenimiento en su tiempo libre.

o La revista Dini, tiene un tiraje de 620.000 revistas mensuales, de las
cuales el 85% van destinadas a suscriptores. Esta revista va dirigida a
nifos e involucra a los padres cuando estos la compran, por lo tanto
también es observada por ellos.

= Revistas promocidnales de las cadenas de almacenes. La publicidad en los
catdlogos se hara a partir del cuarto afio, con tirajes semestrales por almacén

de cadena.
Tabla 12. Presupuesto de Costos para estrategias
Estrategia . Cantidad L. Costos del
Lo Especificaciones Caracteristicas -
Publicitaria anual afio 1
. ., Presentacién | $1.000.000 x
. .. Circulaciéon )
Revista Dini 4 en pagina 4=
mensual .
corriente $ 4.000.000
2
. . . por, Tirajes de 1500
Revistas Circulacién almacén ciemplares por
Promocionales semestral de cadena ) c}i)u dad P
y ciudad $ 4.800.000
Basico + 3%
. Contrato 1 por a.51.co &
Mercaderistas . comisiones por
mensual ciudad
ventas $ 7.099.766

Para determinar los sueldos de las mercaderistas se le sumara al basico ($200.000)
un 3% de comisiones por ventas. Estas comisiones se basan en el supuesto de que
venden toda la demanda proyectada.

Este personal trabajara durante todo el afio. Los pagos anuales de las comisiones se
mostraran en detalle en el capitulo financiero.

= Para el ingreso a los almacenes de cadena se hard una presentacién donde se
especificard el disefio, los colores, la funcionalidad y los materiales utilizados
para la elaboracion del producto. Mediante esto, los canales de distribucién
seleccionaran el juguete o sugeriran mejoras del mismo. Estas especificaciones
seran presentadas a los canales de distribucidn cada seis (6) meses para estar a
la vanguardia en las tendencias de juguetes didacticos.
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2.12.1 Tacticas estratégicas

= Realizar disefios novedosos y atractivos para el nifio.

=  Estar a la vanguardia de las tendencias de juguetes didacticos, mediante
continuas investigaciones e informacion del gremio.

= Proporcionar un valor agregado a los productos con accesorios
complementarios y disefios didacticos.

= Adaptar la publicidad a los colegios, almacenes de ropa infantil en los centros
comerciales y almacenes de Cadena, segtin la temporada.

= Tener contacto cercano con los canales para estar al margen con las
necesidades y sugerencias del cliente, y de esta manera alinear las futuras
decisiones con las tendencias del mercado.

2.13 CONCLUSIONES

= Este estudio de mercados, permiti6 evaluar el grado de aceptacién de los nifios
frente al juguete propuesto (50%). Ademas, la preferencia que se evidencio en
el focus group de los padres por un juguete didactico sobre los otros juguetes
existentes, proporciona una evidencia bien cimentada para el posicionamiento
de nuestro producto.

= Se verificé la existencia de un mercado potencial (517.583 nifios) que demanda
un juguete didactico innovador y muestra la importancia que tiene
complementar la educaciéon y eliminar la monotonia, incentivando la
curiosidad y creatividad que deberia implicar el aprender.

= Se identifico que el 28.6% del sector pertenece a los juguetes armables y
electronicos, y se noto una clara tendencia en el crecimiento de éste.

=  Mediante el analisis sectorial se determino la estacionalidad del mercado, se
pudo definir la distribucion de las ventas y por ende la utilizacién de los
recursos que se ven involucrados en la operacion de una empresa y en la
comercializacion del producto.

= Con base en este capitulo se desarrollo el estudio técnico y el analisis
financiero, ya que conociendo la demanda proyectada se pueden establecer los
pardmetros necesarios para operar y financiar la empresa.

= Desde el punto de vista de mercadeo, es viable introducir en el mercado el
producto objeto de estudio.
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3 ESTUDIO TECNICO

El objetivo de este capitulo, es llegar a determinar la funciéon de produccion 6ptima
para la utilizacion eficiente y eficaz de los recursos disponibles que satisfagan la
demanda.

Se describen los procesos, se establece la distribucidén de planta, el plan de calidad;
y se definen los procedimientos y recursos necesarios para llevar a cabo el disefio,
produccién y comercializacion de los productos, que permitirdn cuantificar el costo
de operacion.

3.1 DESCRIPCION DEL PROCESO PRODUCTIVO

El proceso productivo de la empresa de juguetes propuesta, se ha definido como la
forma en que una serie de materiales y piezas son solicitadas, almacenadas,
clasificadas y empacadas mediante la participaciéon de la combinacién de disefios,
proveedores, mano de obra, métodos y procedimientos de operacion.

Este tipo de proceso productivo, es clasificado como de serie por lo que el disefio
de cada juguete es basico, lo que lo hace estable en el tiempo y destinado a un gran

mercado.
Grafico 7: Diagrama de bloques

Disefio del . . ificaci6

. . Estudio y Recepcion de Clasificacion y

nstructivo, \ almacenamiento Ca

) — contactode —» materialese —| . —>»  Empaque » Distribucion
del juguete y q . de materiales e
roveedores insumos -
del empaque prov insumos

3.1.1 Diseiio del prototipo y de empaque
El proceso inicia con el bosquejo del disenio del prototipo y del empaque del

juguete, luego se procede a contratar los servicios de una casa de disefio, que se
encargara de perfeccionar el disefio y realizar todos los planos necesarios para la
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posterior contratacion de los demas proveedores. El disefio final es sometido a la
aprobacidén, rechazo o modificaciéon por parte de la junta de socios. Cuando el
prototipo pasa la prueba, se procede a analizar materias primas, moldes, procesos
y empaque necesario para su produccion y comercializacion.

3.1.2 Diseiio de instructivo del juguete

Cada nuevo juguete tiene su propia forma de armar, por lo tanto, en el instructivo
se especifican las piezas y cantidades que trae el juguete, y se muestran las posibles
figuras que se puedan armar con las piezas. Cada posibilidad presenta las
instrucciones que se deben seguir para obtener la forma deseada, estas
instrucciones incluyen ilustraciones de las partes y de la posicion de cada pieza
dentro del juguete. Cuando el instructivo se ha concluido, se envia a la litografia.

3.1.3 Descripcion del Proceso Productivo (satélites)
Una vez definido el diseno, se procede a contactar a los proveedores de proceso.

= Casa de disefio

Cuando se tiene el bosquejo de la idea del juguete y del empaque que se pretende
ofrecer al mercado, se envia a la casa de disefio para que sea perfeccionada y
complementada con los planos de cada parte que lo conforma.

= Proceso de moldes

Dependiendo del disefio del juguete se elaboran los planos con las especificaciones
técnicas y se envian al proveedor para la fabricacién, junto con las fechas de

entrega.

= Proceso de piezas:

Cuando se tienen los moldes de las piezas, se le envian al proveedor encargado de
realizar la inyeccion, junto con las caracteristicas que deben tener las mismas
(materia prima, cantidades, calidad). Se establecen fechas de entrega. '?

= Proceso de compra de materiales:

Se especifican los proveedores segun las caracteristicas del material, las cantidades
Optimas a pedir y la fecha de entrega.

12 E] proveedor de moldes y piezas puede ser el mismo
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= Proceso de fabricacién de empaques:
Debido a que el disefio del empaque es estandar para todos los juguetes, el
proveedor define el molde, el proceso de inyeccion y la materia prima a utilizar.
Esto lo hace segiin las dimensiones y especificaciones que se necesitan para el
disefio del empaque. Se establecen tiempos de entrega.
= Proceso de Litografia:
Se envia el disefio del instructivo y el disefio de la etiqueta autoadhesiva y se
establecen las condiciones de entrega.

3.1.4 Recepcion de partes y materiales

En la recepcion de partes y materiales, se compara la orden de pedido con lo que se
recibe, se hace la prueba de calidad y se procede a almacenar segun la referencia
del juguete y el tipo de pieza. En este proceso se clasifican las piezas por tamarno y
forma.

El control de calidad se realiza para cada satélite, es decir, a cada satélite se le abre
un Hoja de seguimiento (ver anexo 10) con el fin de registrar el trabajo realizado, la
puntualidad en las entregas y llevar un control e historial de los satélites.

3.1.5 Empaque

Se selecciona el juguete que se va a empacar, ya que cada juguete es diferente y por
lo tanto esta compuesto de partes distintas. Se empacan las piezas en bolsas
plasticas con cierre hermético de acuerdo a la cantidad preestablecida para el
juguete. Una vez empacadas las piezas se depositan en un estuche plastico que
tiene forma de caja de herramientas disefiado para el juguete. Se coloca la etiqueta
autoadhesiva y se introduce el instructivo enviado por el litdgrafo. Por altimo la
caja es cerrada y envuelta en un plastico stretch, que la protege mientras es
manipulada.

El producto se almacena temporalmente en una bodega de producto terminado, y
en el momento de la distribucion se empaca en cajas segtin pedido.
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3.1.6 Distribucion

Se realiza la negociacion directa con los canales de distribucidn, a quienes se les
presenta el muestrario y se definen los pedidos a realizar. Con esta informacion se
hacen los prondsticos de ventas y la planeacion del proceso de fabricacion que se
explico con anterioridad.

Una vez realizada la negociacion con el canal, se procede a empacar el producto en
cajas de carton, que luego son recogidas por el transportador seleccionado, el cual
lleva la carga al sitio indicado y definido por los canales.

3.2 PLAN DE PRODUCCION

3.2.1 Producto a realizar

El primer juguete que se fabricara para el lanzamiento de los juguetes diddacticos
electromecanicos armables que producird Leprechaum, es el cangrejo Arturo, este
cangrejo esta compuesto por piezas que al armarlas le dan la forma.

La cantidad de piezas y sus dimensiones se especifican en la ficha técnica.

3.2.2 Ficha técnica

La ficha técnica es la hoja de presentacion de cada producto. La referencia que
tiene cada pieza sirve para identificarla y facilitar la realizacién de nuevas fichas
técnicas. Para clasificar las piezas se hicieron grupos segun sus caracteristicas; se
asigno una letra que identifica el grupo, y dentro de este cada pieza tiene un

numero que las diferencia segtiin tamafo o forma.

Ejemplo: Esta es la ficha técnica para el primer juguete que producird Leprechaum,
teniendo en cuenta la referencia de las piezas

Nombre de la Ficha Técnica: CA (Cangrejo Arturo)
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Tabla 13. Definicion de la referencia

Cantidades Tipo de pieza Referencia
6 Pieza de tres huecos A01
6 Pieza de cuatro huecos AQ2
6 Pieza de cinco huecos A03
6 Pieza de seis huecos A04
2 Piezas hexagonales A05
10 Pifiones C01
4 Varillas de 1/4 x 3 ¥4 pulg. D01
3 Varillas de 1/8 x 17/4 pulg. D02
3 Varillas de 1/8 x 43/16 pulg. D03
30 Tornillos de % pulg. EO01
20 Orings 003 F01
30 Orings 006 F02
1 Motor de 12 v G01

La referencia que se usard para identificar cada juguete producido, se basara en el
nombre de la ficha y el cddigo individual de cada juguete.
Ejemplo: CAO1, se refiere a que tiene las caracteristicas de la ficha CA y ademas es
el primer juguete que se hizo con base a esta ficha técnica.

La ficha técnica se realiza con el fin de:

= Llevar un registro de las piezas que se elaboran.

= Determinar las cantidades totales de materiales y de piezas que se debe
adquirir.

= Conocer los tiempos promedios de produccion.

3.2.3 Ciclo del Proceso

El ciclo del proceso esta formado por el conjunto de actividades necesarias para
llevar a cabo la produccién. Entre ellas tenemos:

Disefio del juguete, del empaque y del instructivo: Esta actividad se hace dos veces
al ano, es decir cada vez que se lanza un nuevo juguete. Sin embargo se realizan
investigaciones sobre tendencias del mercado, de materiales y de tecnologia
constantemente. La aprobacion del disefio la efectta la junta de socios.
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Estudio y contacto de proveedores: Una vez se tiene el disefio se contactan los
proveedores que se veran involucrados en el proceso, evaluando el historial en
cuento a cumplimiento de entregas, calidades y cantidades.

El diagrama de flujo que muestra las actividades que se realizan a diario se vera en
el anexo 11.

3.3 CARACTERISTICAS DE MATERIALES E INSUMOS

Para definir las caracteristicas de los materiales e insumos que necesita el juguete
se tuvo en cuenta que los materiales sean duraderos, resistentes, livianos y con las
dimensiones adecuadas para su edad.

Para cada parte del juguete se utilizaron diferentes materiales entre los que se
encuentra:

= Piezas (partes con huecos, caparazdn, pifiones y hexagonales) : Plastico ABC

= Varillas (1/4 y 1/8): Platico ABC

= Tornillos (1/8 x % pulg): Platico ABC

= Orings 003 y 006: Caucho

= Motorde12 v

= Rollo Plastico stretch (50 cm ancho): Polietileno

= Etiqueta Autoadhesiva (5 x 20 cm): Papel adhesivo seguridad impresa a tres
tintas

= Caja de Herramientas (13 X 30.5 X 16 cm): Plastico

= Bolsas Herméticas (9 x 6 cm): Polipropileno

= Instructivo: Papel bond de 115 gr

= Hoja con 6 adhesivos: Papel adhesivo seguridad

= Cinta Adhesiva (5 cm ancho)

= Caja Corrugada (55 x 62 x 49 cm, C 6): Cartén

3.3.1 Proveedores

Para definir los tiempos de entrega de los proveedores se utilizaron las cifras
suministrados por los mismos, en las que van incluidos los tiempos de
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contingencia que ellos mismos establecieron segin las restricciones de sus
procesos. En el anexo 12 se mostraran estos tiempos.

3.3.2 Proveedores de Materia Prima e Insumos

La relacion que establece la empresa con los proveedores es de vital importancia
para el desarrollo de sus actividades productivas, pues del tipo de proveedor que
se escoja y de las condiciones en que se cierre el negocio para el suministro de las
materias primas dependerd en gran parte el cumplimiento de las fechas
estipuladas para la entrega de los insumos y por lo tanto el inicio de la respectiva
actividad productiva.

Se trabajara con proveedores, que permitan ofrecer al cliente las caracteristicas de
calidad, disefio y textura que ellos esperan. Para la seleccion de los proveedores, se
tuvo en cuenta: Que cuenten con la infraestructura para responder por los pedidos
y el cumplimiento en las entregas.

De acuerdo a lo anterior, los proveedores son, el de empaques de caucho (O
Rings), el de los motores, el del rollo plastico stretch, el de la etiqueta
autoadhesiva, el de las caja de herramientas, el de las bolsas herméticas, el del
instructivo, el de las hojas con 6 adhesivos, el de la cinta adhesiva y el de las cajas
corrugadas. (Ver anexo 12)

3.3.3 Proveedores del Proceso.

Dadas las condiciones cambiantes de la demanda en los ultimos afios, las empresas
del sector se han visto obligadas a buscar la adaptacién a estos cambios en forma
rapida y eficiente. Por esta razén algunas empresas, como forma de subsistencia,
han optado por mantener los recursos minimos necesarios para suplir las épocas
de demanda constante y contratar determinados procesos a terceros para
responder adecuadamente a los clientes en temporadas altas.

Por lo tanto la utilizacion de satélites es una alternativa econdmica y eficiente para

complementar el proceso productivo, y dedicarse sélo a la administracion, disefio,
empaque y comercializacion de productos.
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Las razones para subcontratar procesos son, la disminuciéon de gastos, no incurrir
en inversiones por maquinaria y mejorar la produccion o evitar demoras en
temporadas altas, ya que son empresas especializadas en esto.

De acuerdo a lo anterior, los proveedores de proceso nos suministraran lo
siguiente:

= Piezas en plastico ABS

= Varilla de pléstico ABS de V4 pulg de didmetro y de 1/8 pulg de didmetro

= Pifiones de plastico ABS con didmetro interno de % pulg y didmetro externo
con dientes de 9/8 pulg.

= Tornillos

(Ver Anexo 12)

3.4 MAQUINARIAY EQUIPO

Segun el proceso productivo planteado, no se contara con maquinarias para la
fabricacion del juguete.

3.5 REQUERIMIENTOS DE MANO DE OBRA DIRECTA

Para establecer la mano de obra directa se tuvo en cuenta la demanda proyectada
anual y los tiempos de ejecucion de las operaciones, es decir la capacidad
operativa.

Para obtener estos tiempos se realizo una simulaciéon que involucro todas las
operaciones del proceso, en la que se midieron los tiempos que se gastaba en
realizar las operaciones. Para evaluar los tiempos de las operaciones se tomo un
ritmo normal, es decir un desempeno tipo que equivale a 100 en las escalas de
valoracion de ritmo y de desempefio. Por lo tanto, el tiempo bdsico es el mismo
tiempo observado. Adicionalmente se ahadi6 al tiempo basico un suplemento por
descanso para dar al trabajador la posibilidad de reponerse de los efectos
tisioldgicos causados por la ejecucion de determinado trabajo. Este suplemento es
de un 9%," cifra que se considera suficiente para un trabajador. El total del tiempo

13 Fuente. Introduccién al estudio del trabajo OIT, 2002
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se denominara capacidad operativa. En la siguiente tabla se presentan los tiempos

medidos por actividad para un juguete.

Tabla. 14 Diagrama Hombre

SUPUESTOS: Simbologia
El mes tiene 24 dias habiles P Preparacion
El dia tiene 8 horas laborales O Operacion
DIAGRAMA HOMBRE
N* | CICLO ACTIVIDAD TIEMPO((min) OBSERVACIONES
Preparar cajas de
1 P piezas y rollo 3,00
3 O |Empaque de piezas 1,50
5 O |Empaque de Pifiones 0,30
6 @) Empaque Varillas . 0,60
7 O Empaque Tornillos 0,80
9 O |Empaque Orings 1,30
Se introducen todas las
bolsas con las partes, las
piezas hexagonales, el
10 O Empaque en la caja 1,00 motor y el instructivo.
11 @) Pegar sticker 0,40
12 O |Envolver Caja 0,40
Preparar cajas de
13 P distribucién 1,00
14 O |Packing 0,20
TIEMPO BASICO 6,50
Suplementos fijos 9%
CAPACIDAD OPERATIVA 7,09

En la tabla 15 se muestra que se necesita menos de 1 operario para la temporada
baja y 2 para la temporada alta, esto se debe a que en temporada baja la carga
diaria por persona es minima, teniendo en cuenta que la capacidad mdaxima
permitida por persona es de 120%. Es por esta razdn que el tipo de contratacién
sera por tarea, donde se le pagara al operario por hora trabajada.

4 Fuente. Introduccién al estudio del trabajo OIT, 2002
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Tabla 15. Calculo de mano de obra requerida

Ano | Afo Ano
Temporadas| Caracteristicas \ ANO |Aio1| 2 3 |Ano4| 5
Demanda promedio diaria en
Alta temporada (Cantidad en juguetes) | 45 88 89 91 106
(oct-dic) Capacidad operativa diaria (min) | 315 | 622 | 633 | 644 | 754
Carga diaria por persona 66% | 130% | 132% | 134% | 157%
Numero de operarios 0,5 1,1 1 1 1
Demanda promedio diaria 8 15 16 18 19
Baja Capacidad operativa diaria 55 109 | 110 | 129 | 131
Carga diaria por persona 11% | 23% | 23% | 27% | 27%
Numero de operarios 0,1 0,2 0,2 0,2 0,2

Demanda promedio diaria: se calculo teniendo en cuenta el prondstico de la
demanda trimestral de cada afio (tabla 7), dividido por 3 para obtener la demanda
mensual y dividido por 24 (dias hdbiles al mes). Ej: para el afio 1, la demanda
promedio diaria es la demanda del trimestre Oct-Dic, ((3.205/3)/24) = 45 juguetes.

Capacidad operativa diaria: se multiplico la demanda promedio diaria por la

capacidad operativa (ver tabla 14). Ej: para el ano 1, la capacidad operativa diaria
es: 45 x 7,09 min. = 315 min.

Carga diaria por persona: se adquiere al dividir la capacidad operativa diaria por
los minutos de una jornada laboral diaria de 8 horas. Ej: para el afio 1, la carga
diaria es: 315 min. /(8 h x 60 min.)= 66%

Numero de operarios: Se divide la carga diaria por persona por la carga maxima
permitida por persona. Ej: para el afio 1, el nimero de operarios es:
66% / 120%=0,5

Una vez conocido el niumero de operarios requeridos, se calculo la remuneracion
basada en el mercado laboral vigente. Este calculo se considera como el egreso para
la empresa (salario costo), y en él se tiene en cuenta prestaciones sociales, prima
legal, salario y sueldo.

En el anexo 13 se muestran las horas necesarias diarias por trimestre para cumplir
la demanda y en la tabla 16 se muestra el valor a pagar por hora.
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Tabla 16. Valor hora hombre
Costo de MO por hora $ 2.368
Cantidad de juguetes por hora 8
Costo unitario  $ 280

El costo de MO por hora se calculo en base al salario costo, el cual incluye todas las
prestaciones legales. Se dividid el salario costo mensual que se muestra en la
siguiente tabla, y se dividié por 30 (dias al mes) y luego por 8 horas (jornada
laboral diaria).

Cantidad de juguetes por hora se calculé asi: 60 min/Capacidad operativa 7.09 min.
Costo unitario se obtuvo dividiendo el costo de MO por hora entre la cantidad de
juguetes por hora

Salarios de MOD
Cargo N® de puestos Remuneracion (48 horas semanales)
Tipo Anual Costo
Sueldo base 360,0 $ 358.000
Parafiscales: 32,4 $32.220
Sena 7,2 $7.160
ICBF 10,8 $10.740
Subsidio familiar 14,4 $ 14.320
Operario 1 salud 28,8 $ 28.640
Cesantias 30,0 $ 358.000
Intereses cesantias 3,6 $ 42.960
Pension 39,2 $ 38.933
Primas legales 30,0 $ 358.000
Dotacion 15,1 $ 15.000
Total Dias anuales 571,4
Factor Prestacional Costo 1,59
Salario Costo mensual $ 568.259
Factor Prestacional Efectivo 1,18
Salario Efectivo mensual $421.247

Por su parte el trabajador recibira $ 421.247 / 30 dias/ 8 horas = $1.755 por hora.
El operario empezara a trabajar a comienzos del afio 1. Debera trabajar durante los

primeros dias de cada trimestre realizando la produccién total del mismo. (Ver
anexo 13)
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3.6 REQUERIMIENTO DE MATERIALES Y PIEZAS

En la Tabla 17 se muestran los costos unitarios por material y las cantidades que se
requieren para hacer un juguete. En el Capitulo Financiero se analizara con mas
detalle los costos totales anuales por material segin la demanda independiente y
dependiente. En los anexos 14, 15 y 16 se detallan los costos.

Tabla 17. Costos unitarios y cantidades de materiales
CANTIDADES NECESARIAS PARA UN JUGUETE

] Unidades ] Costo
Tipo Medida Cantidades Total

Pieza de tres huecos Unidades 6 $330,0
Pieza de cuatro huecos Unidades 6 $330,0
Pieza de cinco huecos Unidades 6 $330,0
Pieza de seis huecos Unidades 6 $330,0
Piezas hexagonales Unidades 2 $110,0
Caparazén Unidades 1 $155,0
Pifiones (diam int 1/4 pulg y diam ext 9/8 pulg) Unidades 10 $ 1.550,0
Varillas (1/4 x 3 V4 pulg) Unidades 4 $ 180,0
Varillas (1/8 x 17/4 pulg) Unidades 3 $ 135,0
Varillas (1/8 x 43/16 pulg) Unidades 3 $135,0
Tornillos (1/8 x % pulg) Unidades 30 $1.500,0
Orings 003 Unidades 20 $1.800,0
Orings 006 Unidades 30 $2.700,0
Motor de 12 v Unidades 1 $ 2.000,0
Bolsa Plastica termoencogible de baja densidad gr

(40 cm ancho) 0,65 $ 43,9
Etiqueta Autoadhesiva (5 x 20 cm) Unidades 1 $ 75,0
Caja de Herramientas (13 X 30.5 X 16 cm) Unidades 1 $ 5.000,0
Bolsas Hermeticas (9 x 6 cm) Unidades 5 $107,8
Instructivo Unidades 1 $160,0
Hoja con 6 adhesivos Unidades 1 $ 75,0

Subtotal $17.046,6
CANTIDADES NECESARIAS PARA EMPACAR 24 JUGUETES
Cinta Adhesiva (5 cm ancho) Mts 2,9 $24
Caja Corrugada (55 x 62 x 49 cm) Unidades 1 $ 145,8
Subtotal $148,3
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Los materiales e insumos del trimestre se piden con un mes de anticipacién (segin
el MRP), a los proveedores se les paga un anticipo del 30% del pedido y a los 60
dias de entregado, se les paga el 70% restante.

3.7 CAPACIDAD DE PRODUCCION

Como se ha planteado, para el desarrollo del proceso productivo no se necesitan
maquinas, solo se cuenta con mano de obra, es decir la capacidad operativa. Para
hallar esta capacidad se tuvo en cuenta los tiempos de cada actividad y el MRP en
el cual se incluyen los tiempos maximos de entrega establecidos por los
proveedores. Ver anexo 13

3.8 MANEJO DE INVENTARIO

La requisicion de materia prima estard basada en las proyecciones de venta
realizadas con anterioridad. Para su control se registraran las fechas y cantidades
de entrada y de salida. El volumen de existencias fisicas de materiales serd
manejado bajo el concepto del método FIFO (primeros en entrar, primeros en salir).

La politica que se aplicard para manejar los inventarios consta de realizar la
produccion (empaque) los primeros dias de cada trimestre segtn las proyecciones
de demanda. Por lo tanto no se tendran inventarios de producto terminado a final
de cada trimestre.

En cuanto a inventario de materia prima, se tendran basicamente los insumos para
la produccion del producto, ya que esto depende del lote minimo establecido por

los proveedores.

(Ver anexo 17 )
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3.9 INSTALACIONES Y DISENO DE LA PLANTA

La distribucion de planta se basa en la organizacion fisica idoénea para el proceso
que se va a ejecutar. Los pasos que se aplicaron para realizar el disefio del lugar de
trabajo y ubicar la planta son los siguientes:

= Tener clara la mision, vision y politicas de la empresa

= Conocer a fondo el producto que se va a producir y ofrecer

= Definir cuanto y como se va a producir

= Establecer los criterios para la localizacion del lugar e instalaciones: Se tienen
en cuenta todos los criterios esenciales o deseables para la localizacion de la
planta, a su vez se describen aspectos tales como requisitos operativos y de
instalacidn, logisticos, consumo de servicios entre otros.

= Se hace una lista de aquellos lugares que se destaquen para ubicar la planta ya
sea por su cercania a los clientes, a los proveedores y a los canales de
distribucién. Las ubicaciones que cuenten con estas caracteristicas se
consideran como marcas de referencia.

= Determinar la localizacion y el disefio de la instalacion.

= Se hacen evaluaciones de campo, en donde los lugares escogidos como marcas
de referencia y sefialados como potenciales se indagan con mads detalle en
cuanto a las prestaciones fisicas del sector, accesos, cercania a la competencia
entre otros aspectos.

3.9.1 Analisis del flujo de producto

Los diagramas de proceso muestran de forma facil como se puede realizar la
distribucion en la planta, ya que en este punto se analiza de forma precisa cada una
de las actividades que componen el proceso, es el primer paso y da una idea
general de la distribucion de planta.

(Ver anexo 11)
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3.9.2 Determinar los requerimientos de espacio

Se cuantifica el espacio minimo requerido para realizar las tareas de recibimiento
de piezas, almacenamiento y empaque, se incluye el espacio que ocupan los
muebles utilizados y la movilidad del personal que ejecutara las operaciones, por
ultimo se evaltian los requerimientos en cuanto a pasillos, y almacenamientos
temporales.

3.9.3 Criterios para la Localizacion del Lugar e Instalaciones

Criterios Ponderacion

= Cercania a las vias de entrada de los proveedores 27%
= Cercania a vias principales 26%
= Cercania a los canales de distribucion 25%
= Lugar con todos los servicios 9%
= Bodega con instalaciones industriales 7%
= Facilidad de transporte para trabajadores 6%

Los porcentajes asignados corresponden al criterio de las autoras.

3.9.4 Ubicaciones de Referencia

Dada la extension de Bogotd, se tomardn como referencia las zonas que cumplan
con los criterios de ponderacion. Dentro de las zonas que pueden constituirse
como marcas de referencia se encuentran:

= Puente Aranda.

= Montevideo

= Samper Mendoza

= Chapinero

3.9.5 Evaluacion de las Ubicaciones Potenciales
De las ubicaciones consideradas como marcas de referencia se destacan tres en

particular, Puente Aranda, Montevideo y Samper Mendoza. Cada zona tiene
buenas vias de acceso, a continuacion se nombran las principales:
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Puente Aranda (Calle 26, Calle 13, Calle 6, Av. Las Américas, Carrera 50)
Montevideo (Avenida 68, Avenida Boyacd, Avenida el Dorado, Calle 13)
Samper Mendoza (Calle 26, Carrera 30, Avenida 19)

3.9.6 Evaluaciones de Campo

Cada una de las zonas tiene caracteristicas especiales. Al analizar cada sector, se
estudiaron cada uno de los criterios de seleccion y se pudo llegar a una conclusién
de la mejor localizacion geogréfica para la planta.

= Puente Aranda: Es un 4rea céntrica, aunque un poco congestionada, buenas
vias de acceso.

= Montevideo: Zona con diferentes tipos de empresa, es la mds costosa de las
tres zonas analizadas.

= Samper Mendoza: Buenas vias de acceso, cercania a zonas industriales.

3.9.7 Analisis Comparativo de Datos

A continuacién se analizan las zonas potenciales con respecto a los porcentajes
planteados al inicio del proceso:

Tabla 18. Andlisis Comparativo de Criterios de Ubicaciéon de la Planta

Samper Mendoza | Montevideo | Puente Aranda

Cercania a las vias de entrada 18% 20% 5%
de los proveedores
Cercania a vias principales 23% 23% 23%
C'erc?mla. , a los canales de 939% 189% 13%
distribucion.
Lugar con todos los servicios 9% 9% 9%
].30dega' con instalaciones 79% 7% 7%
industriales
Facﬂl'dad de transporte para % % 6%
trabajadores

Total 86% 83% 83%
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Después de este andlisis comparativo, se concluyo que el mejor sector para
localizar la Planta es Samper Mendoza. Para establecer los costos por servicios
publicos y arriendo se tendra en cuenta esta localizacion.

3.9.8 Distribucion de Planta

Para determinar la mejor distribucion de planta y las necesidades de espacio, se
utilizé el diagrama de recorrido. Este diagrama determina el recorrido éptimo que
garantiza el mejor desarrollo de las operaciones. En el anexo 18, se puede apreciar
el diagrama de recorrido para el empaque del juguete.

Resultados:

Para la planta se necesita un area de 100 m?, divididos asi:
= Almacén Materia Prima: 10 m2.
= Areade recepcion de MP: 10 m?
= Areade Empaque: 15 m2
= Producto Terminado 10 m2.
= Oficinas: 30 m2.
= Corredores, bafios y espacios para movilidad: 25 m?

3.10 CONTROL DE CALIDAD

Para el control de calidad de nuestros productos, se realizaran dos tipos de
inspeccion:

Inspeccién Interna:

Es la inspeccidn que se hace a las operaciones que realiza la empresa internamente,
es decir al empaque.

Segun las politicas de la empresa se hace una seleccion al azar, en donde se escoge
un juguete cada 200 y se revisa si tiene las piezas y las cantidades determinadas en
la ficha técnica del juguete. También se tiene en cuenta que las piezas estén
empacadas adecuadamente y que la caja tenga el instructivo y la etiqueta
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autoadhesiva correcta. Si estas caracteristicas de calidad no se cumplen se registra
en un formato que permite llevar el control del operario que hizo la operacion, de
los errores que mas se cometen y de la frecuencia de los mismos.

El juguete que se encuentra defectuoso, se vuelva a empacar y la siguiente
seleccion se hace al azar pero cada 100 juguetes.

Inspeccién Externa:

Es la inspeccion que se hace en el momento de recibir los materiales y piezas de los
proveedores. Se hace empleando el método Militar Standar, en donde por cada
1000 piezas se selecciona una y se miden sus dimensiones segun las
especificaciones de control definidas en la ficha técnica (Tabla 13).

Si se encuentra una ficha defectuosa, se evalta la posible causa del error. Se
definieron tres posibles causas en base a las que se tomara la dedicion de aceptar o
no el pedido.

= Si la pieza presenta falla por material, significa que las siguientes 999 estan
hechas del mismo material y por lo tanto se rechaza ese lote.

= Si la pieza presenta falla por medidas, significa que el molde que se uso no es
el adecuado y por lo tanto se rechaza ese lote.

= Si la pieza presenta fallas como ruptura total o parcial, y rebaba, significa que
el error fue cometido por el operario y por lo tanto solo se rechaza esa pieza.

Las repercusiones y el manejo de este control de calidad se ampliaran en el anexo
19. La finalidad de estas inspecciones es garantizar que el producto llegue en las
condiciones esperadas por el cliente.

"* Cantidad minima a producir, definida por el proveedor. Es decir, lote de produccién por molde.
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3.11 CONCLUSIONES

En este capitulo se definieron los pardmetros que se necesitan para llevar a cabo la
produccion de los juguetes. Como se pudo ver, el proceso es sencillo en cuanto a
que todas las operaciones son tercerizadas, por esta razon la explicacion que se dio
de los procesos es elemental, debido a que cada proveedor maneja su proceso y se
encarga de cumplir con la orden de pedido.

La tercerizacién permite una mayor concentracion en la parte diferenciadora que
se quiere proyectar y los costos que por ella se asumen son menores que si se
contara con la maquinaria o infraestructura para realizar todo el proceso.

En este capitulo se demostrd que tecnologicamente es posible producir el juguete,
pues se verificé que no existe impedimento alguno en el abastecimiento de todos
los insumos necesarios para su produccion y se cuenta con proveedores nacionales
que tienen la capacidad y la infraestructura para realizar el proceso que se requiere
para hacer cada pieza.
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4 ASPECTOS ORGANIZACIONALES

En este capitulo se describe la misién, vision, modelo de negocio y la estructura
administrativa de la empresa, asi como el perfil laboral que debe tener el personal
requerido y las funciones a desempenar. Adicionalmente, los aspectos legales y las
politicas organizacionales.

4.1 VISION

Consolidarnos como lideres a nivel nacional y latinoamericano, dedicados a
disefiar, producir y comercializar juguetes didacticos electromecanicos armables.

4.2 MISION

Satisfacer las expectativas de entretenimiento, mediante el disefio, produccién y
comercializacion de productos innovadores, que permitan un sano esparcimiento y
desarrollo de los nifios.

4.3 POLITICAS DE LA EMPRESA

= Posicionar la empresa por sus juguetes innovadores.

= Lograr una participacion del 1.7% del mercado, para el primer afo.

= Vender productos de excelente calidad y precio.

= Mantener al dia y en orden toda la documentacion de la Empresa.

= Lanzar un juguete nuevo cada 6 meses

= Capacitar la fuerza de venta segin la imagen que se quiere proyectar tanto
de la empresa como del juguete.

= Mantener un contacto cercano con el cliente y los canales de distribucion,
de manera que se consolide la importancia de la investigacion en la razén
de ser de la empresa.

= Alinear la cultura de la empresa con el estudio constante del
comportamiento del mercado, permitiendo la focalizacion de sus productos
en las necesidades y deseos de este.
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44 DESCRIPCION DE CARGOS, FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

La administracion de la empresa les corresponde a los socios, quienes forman la
junta de socios la cual tendrd las siguientes funciones:

1. Estudiar y aprobar las reformas de los estatutos;

2. Examinar, aprobar o improbar los balances de fin de ejercicio y las cuentas que
deban rendir los administradores;

3. Disponer de las utilidades sociales conforme al contrato y a las leyes;

4. Hacer las elecciones que corresponda, segun los estatutos o las leyes, fijar las
asignaciones de las personas asi elegidas y removerlas libremente;

5. Considerar los informes de los administradores o del representante legal sobre
el estado de los negocios sociales, y el informe del revisor fiscal, en su caso;

6. Adoptar, en general, todas las medidas que reclamen el cumplimiento de los
estatutos y el interés comun de los asociados;

7. Constituir las reservas ocasionales, y

8. Las demads que les sefialen los estatutos o las leyes.

Los demds cargos cuentan con su carta descriptiva en donde se especifican las
caracteristicas del cargo, las funciones basicas a desempefar y los requisitos
indispensables o las habilidades minimas requeridas.

4.4.1 Area Administrativa y financiera

Esta area se encarga de todo el proceso de manejo de personal, reclutar, contratar,
manejar la nomina y supervisar el proceso de almacenamiento y empaque.
Conjuntamente realiza las actividades financieras. Para esta drea se requiere los
perfiles de personal que se muestran en el anexo 20.

4.4.2 Area de Mercadeo, compras y distribucién.

Esta Area, se encarga del bosquejo del disefio, de investigar nuevas tendencias en
juguetes, materiales, tecnologias; de desarrollar todo el proceso de fabricacion del
producto, empaque y almacenamiento del mismo, de estudiar y contratar los
proveedores de proceso y comprar los materiales. Adicionalmente, se encarga de
distribuir y comercializar el producto, haciendo investigaciones y andlisis tanto de

72



LEPR-ELCHAUM
los consumidores como de los canales de distribucion, a la vez realiza las
estrategias publicitarias. El perfil del personal que se necesita se detalla en el
anexo 20.

45 RECLUTAMIENTO, SELECCION Y CAPACITACION

a. Politicas de Reclutamiento:

= La Empresa define las necesidades de personal para el desarrollo de sus
funciones tanto operativas como administrativas.

= El reclutamiento se realizara mediante informacion a medios de comunicaciéon
Como prensa.

b. Politicas de Seleccién:
La seleccion de personal estard a cargo de los Jefes directos de acuerdo a la
descripcion de cargos.

c. Politicas de Capacitacion
La capacitacidn de personal la hara el jefe del 4rea correspondiente.

4.6 DESCRIPCION DEL NEGOCIO

La Empresa sera constituida como una Sociedad Limitada dedicada al disefio y
comercializacion de juguetes didécticos electromecanicos armables, con minimo 4
empleados de planta incluyendo al personal administrativo y directivo, y teniendo
en cuenta que tanto el disenio como la produccion de las piezas de plastico sera
subcontratada por medio de satélites. El mercado serdn los colegios, los almacenes
de cadena y los almacenes de ropa para ninos en los centros comerciales ubicados
en las principales ciudades del pais, debido a que estos permiten cubrir la
poblacion o consumidor final al cual se quiere llegar.

La sede se encontrard ubicada en la ciudad de Bogota desde donde se empacara y
distribuira a los diferentes canales de distribucion.
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4.7 ASPECTOS LEGALES

Dentro del proceso de creacién de empresa, una variable muy importante es la
legalizacién y constitucion, procesos que ademds de ser una obligacion son un
punto de apoyo para proyectar la empresa hacia niveles de desarrollo.

4.7.1 Aspectos generales

Se constituird una microempresa, debido a que cuenta con una planta de personal
no superior a los diez (10) trabajadores y posee activos totales por valor inferior a
quinientos uno (501) salarios minimos mensuales legales vigentes.

Por medio de la legalizacién y constitucién de la empresa se obtendrd mayor
credibilidad, ya que se podra ofrecer a los clientes una buena imagen empresarial y
una mayor confiabilidad en los productos y servicios que se ofrezcan. Ademas, se
facilitara el acceso a lineas de crédito, y habrda mayores posibilidades de
comercializar el producto nacionalmente.

YE] estado estimula la creaciéon de empresa mediante regimenes tributarios
especiales, programas de jovenes emprendedores y lineas de crédito para
creadores de empresas. En adicién, la Ley Mipyme promulga las siguientes
reducciones en los aportes parafiscales destinados al SENA, al ICBF y a las cajas de
compensacion familiar:

= 75% para el primer afio de operacion

= 50% para el segundo afio de operacién

= 25% para el tercer afio de operacion

Estos descuentos se tuvieron en cuenta al calcular los sueldos administrativos, en
el capitulo financiero.

La empresa se considera constituida en la fecha de registro en la Camara de
Comercio, y se entiende por instalada cuando se presenta un memorial dirigido a
la administracidon de impuestos y aduanas. Este memorial manifiesta lo siguiente:

= Intencion de acogerse a los beneficios que otorga el articulo 43 de la
Ley Mipymes

16 Camara de Comercio de Bogota, Guia para constituir y formalizar una empresa, P4g.19. séptima
edicién, abril 2002.
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= Actividad econdmica a la que se dedica
= Capital de la empresa
= Lugar de ubicacion de la planta fisica o inmueble donde se desarrolla la
actividad econdmica
= Domicilio principal

4.7.2 Gestiones Comerciales

Los empresarios de la empresa actuaran como persona juridica, es decir como un
ente diferente de las personas que lo conforman capaz de ejercer derechos y
contraer obligaciones y de ser representada judicial y extrajudicialmente. Actta a
través de su representante legal.

La persona juridica se constituye por escritura publica y debe matricularse en la
camara de comercio con jurisdiccion en el lugar pactado como domicilio social. Se
identifica con el certificado de existencia y representacion legal y nimero que le
asigna la DIAN para la sociedad como tal. Pertenece al régimen comun.

Para el cumplimiento de las obligaciones primero se requiere a la sociedad a fin de
que cumpla con su patrimonio, y en su defecto, a los socios.

Se constituird una sociedad de naturaleza comercial la cual se dedicara a la
fabricacién y comercializacion de juguetes didacticos electromecanicos armables.

4.7.3 Conformacion Juridico Legal de l1a Empresa

1. Definiciéon de los socios de la Empresa: Carolina Ruiz Coral y Catalina
Villabona Calderoén.

2. Definicion del Objeto social: “disefio, fabricacidon y comercializacién de juguetes
didacticos electromecanicos armables”.

3. Definicion del Tipo de sociedad: La sociedad a conformar es limitada.

4. Razon social que van a regir la asociacion (contrato social): LEPRECHAUM
LTDA.

5. Las causales de disolucidn serdn las sefialadas en la ley.

6. Forma de repartir las utilidades: Sera proporcional a los aportes.
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7. Se realizaran reuniones cada 3 meses para el andlisis del estado actual de la

Empresa y las decisiones seran tomadas de manera proporcional a los aportes.
8. Solo contara con una sede principal en la ciudad de Bogota.
9. La duracion de la sociedad sera de cinco afnos.
10. Las funciones del representante legal son las establecidas en el Cddigo de
Comercio.

4.7.4 Requisitos para el registro de la constitucion en la Camara de Comercio

Verificar previamente en la Camara de Comercio que no exista otra
sociedad o establecimiento de comercio con el mismo nombre de la
sociedad.

La sociedad comercial se constituye mediante escritura publica y debe
contener como minimo los siguientes requisitos establecidos en el Art. 110
de Cddigo de Comercio:

Comparecencia o firma de los socios o sus apoderados

Nombre, domicilio e identificacion de los socios

El nombre de la sociedad

El domicilio social

El objetos social, enunciando en forma clara las actividades
principales, so pena de ineficacia

El capital social, el nimero de cuotas en que se divide, el valor de
cada cuota y los aportes que corresponden a cada socio.

La forma de administracién o representacion legal de la sociedad y
las atribuciones y limitaciones de representante legal. En caso de
no mencionar las facultades del representante legal, se entendera
que tiene las facultades previstas en la ley comercial.

La duracion precisa de la sociedad

Los nombramientos de representantes legales y Organos de
administracion y fiscalizacion

La constancia de aceptacion de los cargos y sus identificaciones,
salvo que las personas designadas firmen la escritura publica.
Cldusula compromisoria: Diligenciar el formulario de matricula
mercantil, sin tachones o enmendaduras y firmado por el
representante legal.
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= Presentar la solicitud de matricula en la Camara de Comercio con jurisdiccion
en el lugar donde va a tener su domicilio principal

- Presentar la copia autentica de la escritura publica de constitucion que
entrega la notaria, el formulario de matricula y las cartas de aceptacion de los
nombramientos que se efectien, ya sea de representantes legales, junta
directiva y revisores fiscales, si no estan firmando la escritura publica de
constitucion

= Lasociedad debe conservar la primera copia de la escritura publica

- Renovar la matricula mercantil anualmente, durante los tres primeros meses
del ano

4.7.5 Clasificacion de la Sociedad

Las sociedades se clasifican en: Sociedad de personas, se conocen los socios y tanto la
sociedad como estos responden con su patrimonio solidaria e ilimitadamente
(Colectiva y comandita simple). Sociedad de capital, no se conocen los socios, pero
cada uno responde hasta el monto de sus aportes (anénimas y comanditas por
acciones). Por ultimo, sociedad de naturaleza mixta se conocen los socios y cada uno
responde hasta el monto de sus aportes (limitada).

Por lo tanto se constituird una sociedad de naturaleza mixta, especificamente una
sociedad de responsabilidad limitada, la cual se identificara con la razén social
Leprechaum Ltda.

En esta sociedad cada socio responde hasta el valor de sus aportes, pero es posible
pactar para todos o para algunos de los socios una responsabilidad mayor,
prestaciones accesorias o garantias suplementarias, expresando su naturaleza,
cuantia, duraciéon y modalidades. El capital esta dividido en partes de igual valor,
y debe ser pagado en su totalidad al momento de constituir la sociedad. La
representacion y administracion de los negocios corresponde a cada uno de los
socios.

4.8 PLAN DE ORGANIZACION
4.8.1 Socios y forma legal

La conformacion de la organizacion con respecto a los socios y a la forma legal,
esta explicado en la escritura publica. (Anexo 21)
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4.8.2 Delimitacion de las responsabilidades
La responsabilidad de cada socio se encuentra limitada al monto de sus aportes al
capital social.
4.8.3 Personal
Para el desarrollo de la razon social la empresa cuenta con una estructura
organizacional que facilitara la administracion de la misma de una forma

estratégica y funcional.

Cada departamento cuenta con personal capacitado para realizar sus funciones.

Organigrama Organizacional

‘a

Junta de Socios ]

\.

( N\ (
Jefe de Administracién Jefe de Mercadeo,
y Finanzas Compras y Distribucién
(S I J (S I J
( . N\ ( .
Operario Mercaderista
(S J A\ J

Inicialmente todos los departamentos serdn administrados por los socios de la
empresa. El detalle del personal necesario se explica en la descripcidon de funciones
y cargos.

4.9 REMUNERACIONES

Los salarios para cada uno de los cargos de la Empresa se basan en la 24? Encuesta
anual de salarios y beneficios 2000, ACRIP (Asociaciéon Colombiana de relaciones
industriales y personales).
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49.1 Cargos Administrativos

Por criterio de la empresa, todos los jefes de drea ganaran lo mismo y tendran un
contrato fijo indefinido. Los salarios costos (costo para la empresa) se especificaran

a continuacion.

Los costos de mano de obra indirecta son los salarios costo del jefe de
Administracién y Finanzas y del jefe de Mercadeo, Compras y Distribucién

Tabla 19: Sueldos Administrativos

LEPR-ELCHAUM

Ne° de Remuneracion
Cargo .
puestos Tipo Anual Costo

Sueldo base 360,0 | $2.200.000
Parafiscales 32,4 $ 198.000
Sena 7,2 $ 44.000
ICBF 10,8 $ 66.000

Subsidio
Jefes 5 familiar 14,4 $ 88.000
administrativos salud 28,8 $ 176.000
Cesantias 30,0 $2.200.000

Intereses
cesantias 3,6 $264.000
Pension 39,2 $ 239.250
Primas legales 30,0 $2.200.000
Total Dias anuales| 556,4
Factor Prestacional Costo 1,55
Salario Costo mensual $ 3.399.917
Factor Prestacional Efectivo 1,18
Salario Efectivo mensual $ 2.588.667

($3.399.917).

Los jefes administrativos empezaran a realizar sus funciones a comienzos del afio
1.
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4.9.2 Otros Cargos

= Operario: El tipo de contrato que se manejara con el operario serd a destajo
donde se definird un valor a pagar por hora. Este costo se especifico en el
estudio técnico (requerimiento de MOD). (ver anexo 22)

El operario empezara a trabajar a comienzos del afio 1. Debera trabajar
durante los primeros dias de cada trimestre realizando la produccion total
del mismo.

= Mercaderista: Se manejara un contrato a termino fijo de un afio (ver anexo
22), en el que se incluye un basico ($200.000), mas un porcentaje del 3% por
comisiones de ventas. Estas comisiones se basan en el supuesto de que
venden toda demanda proyectada.

Tabla 20. Comisiones

Ano Ventas en el ano | Total comisiones
afo 1 $ 156.658.880 $ 4.699.766
afio 2 $317.184.289 $9.515.529
ano 3 $ 339.037.590 $10.171.128
afio 4 $ 377.388.895 $7.925.167
afo 5 $ 439.054.080 $9.220.136

Las mercaderistas empezaran a trabajar los primeros dias del afo 1. Los pagos
anuales de las comisiones se mostraran en detalle en el capitulo financiero.

4.9.3 Legislacion Laboral
Segun el Codigo Laboral, adicionalmente al salario existe un conjunto de beneficios

y garantias consagradas a favor de los trabajadores con el fin de cubrir riesgos
inherentes al trabajo, conocidas como prestaciones sociales.
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A cargo del empleador:

Prima de servicios. (30 dias de salario por afio)

Calzado y vestido de labor (3 veces al afo- 30 abril — 31 de agosto — 20 de
diciembre- 1 par de zapatos y un vestido) No constituye salario.

Auxilio de cesantias (un salario por afio para) Se consignan en el fondo que
el trabajador escoja, en los dos primeros meses del afio siguiente al que se
causan.

Intereses sobre cesantias (1% mensual 6 12% anual) Se pagan en enero de
cada ano.

Descanso remunerado durante la lactancia

Vacaciones (15 dias por afio de servicio o proporcional por fraccién de afio)

Auxilio de transporte (Hasta 2 salarios minimos legales — constituye factor
salarial) Se paga mensual.

Corresponde al empleador, ademds de las prestaciones sociales las siguientes
obligaciones agrupadas por periodicidad y frecuencia con que deben cumplirse:

a. Cada vez que se vincule un trabajador:

Afiliacidn de trabajadores al sistema integral de seguridad social en:
1. pensiones (ISS Sociedades administradoras de fondos de pensiones
—14.5% de los cuales el 75% esta a cargo del empleador)
2. Salud (EPS —-12% de los cuales el 8% esta a cargo del empleador y el
4% del trabajador)

Parafiscales (ICBF, SENA, Caja de Compensacion).

b. Cada vez que ocurra:

Informacion sobre accidentes de trabajo

Ordenar practica de exdmenes médicos para admision o retiro segun el
caso.

Llevar los registros de trabajo extras.

Pagar las incapacidades por enfermedad o maternidad.

Suministrar dotacion de calzado y vestido de labor.
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c. Mensual:

= Aportar a las entidades de seguridad social las cotizaciones sobre salario.

= Aportar el 9% de la nomina por conducto de una caja de compensacion
para cumplir obligaciones con la caja (4%), el SENA (2%) y el ICBF (3%). El
aporte a la Caja de Compensacion es el 4% del valor mensual de la némina,
entendida por tal la totalidad de los elementos que constituyen salario. Se
realiza los 10 primeros dias de cada mes. El no pago suspende la afiliacion.

= Retener y consignar en los bancos autorizados la retencion en la fuente.

= Reportar las novedades de retiros y cambios de salario de los trabajadores a
las entidades de seguridad social y a las cajas de compensacion.

d. Anual:

= Llevar los registros de vacaciones.

= Elaborar el informe general anual.

= Expedir el certificado de ingresos y retenciones.

= Consignar las cesantias de los trabajadores afiliados a los fondos de
cesantias.

= Contratar aprendices cuando corresponda esta obligacion.

4.10 CONCLUSIONES

Este capitulo muestra la manera en que se va a constituir la empresa y la viabilidad
de la misma en cuanto a la parte legal.

La constitucion y registro legal de la empresa, fundamentara las bases de una
empresa seria, comprometida con el cliente, el proveedor y los canales de
distribucién y serd el primer paso para lograr proyectar la empresa dentro del
mercado.

Los aspectos de los recursos humanos que aqui se manifestaron, muestran las
caracteristicas del capital humano que se requiere para que la empresa cumpla con

el planteamiento inicial del proyecto.

Por ultimo se mostré que el proyecto es viable en cuanto a la conformacion legal y
administrativa de la organizacion.
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5 ESTUDIO FINANCIERO
El estudio financiero muestra los costos y gastos en los que incurriria la Empresa al
ponerla en funcionamiento. Este andlisis permitird conocer su capital de iniciacion,
los costos de ventas de los productos y los estados financieros de la Empresa.
Primero se determinard la inversion en activos fijos, el capital inicial, los costos de
materiales e insumos, costos de mano de obra directa, costos indirectos y los gastos

administrativos, y finalmente se realizaran los estados financieros.

La informacién de este capitulo se tomo de los capitulos anteriores.

5.1 PROYECCION DE VENTAS

Las unidades de ventas se tomaron del capitulo de mercados (Pag.36). En la
siguiente tabla se muestran estas cantidades.

Trimestre ano 1 ano 2 ano 3 ano 4 ano 5
Octubre-Diciembre 3.205 6.325 6.435 6.547 7.661
Enero- Marzo 373 735 748 875 891
Abril-Junio 652 1.287 1.309 1.532 1.559
Julio - Septiembre 373 735 748 875 891
Total Ano 4.603 9.083 9.241 9.831 11.001

Cantidades en juguetes. Con base en estas cantidades se hardn los siguientes
presupuestos.

5.2 PRESUPUESTO DE MATERIA PRIMA

Para calcular la MP por consumir, se tuvo en cuenta la proyeccion de ventas y las
cantidades de piezas o insumos que se requieren por juguete para satisfacer esta
proyeccion de ventas (ver ficha técnica, Pag. 44), cada pieza se multiplico por su
valor (costo de la pieza anexo 15), Ej. 3.205 X 6 unid por juguete de piezas de 3
huecos X $ 55 = $ 1.057.697. Para todas las piezas se hace lo mismo, y luego se suma
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el costo de materiales e insumos de los cuatro trimestres (Ver anexo 16 Costos de
materiales e insumos utilizada por trimestres).

Para el cdlculo de los inventarios se utilizaron las cantidades que se espera estén
disponible al final de cada afo después de que se hallan recibido los pedidos
planificados y se hallan satisfecho las necesidades brutas, es decir el disponible del
cuarto trimestre de cada afio. (Ver anexo 17, Inventario final de materia prima)

Tabla 21: Presupuesto de Compras de Materias Primas
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4

Afio 5

Total MP por

- $84.268.253 $170.429.443 $178.716.970 $196.650.290 $ 232.663.434
Consumir

Inventario Final

de MP $3877.880 $7.358.128  $7.430284  $4708.895  $4.539.080
Inventario Inicial
nven dirll\zpmaa $0 $3.877.880  $7.358.128  $7.430284  $4.708.895

Valor en Pesos Colombianos

5.3 PRESUPUESTO DE MANO DE OBRA DIRECTA

Como se mostro en el estudio técnico, se realizo la programacién de la produccion
segun los tiempos que toma el operario para realizar el empaque de un juguete
(Anexo 13); esto se hizo con el fin de calcular el tiempo que se demora en satisfacer
la demanda proyectada. Con estos datos y con el costo por hora del operario (Tabla
16) se obtuvieron los costos por mano de obra. Ej: 502 horas en el afio 1 X ($2.368 X
1,05 incremento IPC) = $1.248.088.

Tabla 22: Costo de MO Directa Anual

Cargo Ano1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Operario | $1.248.088 | $2.575.914 | $2.733.417 | $3.026.816 | $3.525.940
Total $1.248.088 | $2.575.914 | $2.733.417 | $3.026.816 | $3.525.940

Valor en Pesos Colombianos
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5.4 PRESUPUESTO DE COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

Se presupuesté como costos indirectos de fabricacién los servicios publicos, sus
costos se tomaron de informacion dada por empresas que tienen procesos similares
y que ademas se encuentran en el sector donde se ubicara la empresa.

Tabla 23: Costos de Servicios Publicos a utilizar por mes

Servicio Publico |Cantidades| Tarifa costo
promedio
Acueducto 15 m3 $1.650| $24.750
Energia Eléctrica  |400 Kw/h $260| $104.000
Teléfono y Fax impulsos $66| $50.000
Internet y teléfono |Sin limite $170.000| $170.000
Total| $348.750

Tabla 24: Costos Indirectos de Fabricacion
Ano 0 Ano1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Servicios $0  $4394250 $4.596.386 $4.794.030 $4.990.585 $5.195.199
Publicos
TOTAL $0 $4394250 $4.596.386 $4.794.030 $4.990.585 $5.195.199

Incremento anual del IPC. Valor en Pesos Colombianos

5.5 PRESUPUESTO DE PRODUCCION (Anexo 24)

En este presupuesto se incluyen todos los costos necesarios, para el
desenvolvimiento operativo de la Empresa. Estd definido por los presupuestos de:

a. Mano de obra Directa: referente a sueldos, salario, aportes y prestaciones del
operario encargado del empaque y recepcion de materiales.

b. Compra de materiales e insumos: incluyen todos los materiales para elaborar los
productos.
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Para el pago de estos materiales se realizard un anticipo del 30% en el momento de
generar la orden de pedido y el 70% restante se pagara 60 dias después de recibir el
pedido.

c. Costos indirectos: incluye los servicios publicos.

d. Costos de disefio: contratacion de casa de disefo.

Como se menciono en el capitulo técnico, el jefe de Mercadeo se encargara de hacer
el bosquejo del producto que se lanzara en el mercado, sin embargo para el
perfeccionamiento de este se contratara una casa de diseno que cobra por disefio
realizado la suma de $1.000.000. Para todos los afios se necesitara el servicio dos
veces, ya que como se menciono en las estrategias se sacara un juguete innovador
cada 6 meses, exceptuando el primer afio para el que solo se necesitara el servicio
del disefio del segundo semestre.

Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
$1.000.000 $2.092.000 $2.181.956 $2.271.416 $2.364.544
Incremento del IPC por afio

En general el costo de produccion tiene un comportamiento proporcional a la
demanda y a los incrementos por inflacion (IPC).

En el costo de produccion se puede ver (Anexo 24) un aumento significativo del
inventario final de materiales e insumos del afio 1 al afio 2, esto se debe a que el
lote minimo de despacho para las cajas de herramientas es de 2000 unidades y para
el ultimo trimestre solo se necesitaban 505, lo cual implico un aumento en los
costos de inventario de materiales e insumos.

Con estos datos se saco el costo unitario del juguete, (costo de los materiales e
insumos requeridos, de la MO directa, del Disefio y de los costos indirectos). El
resultado de este calculo se presenta en la siguiente tabla.

Tabla 25: Costo Unitario del Juguete
ano (0| anol ano 2 ano 3 ano 4 ano 5
$0 |$18.909|%$19.399|%$20.381 |$21.328 | $22.173
Valor en Pesos Colombianos
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5.6 PRESUPUESTO DE VENTAS

LEPR-ELCHAUM

La siguiente tabla muestra las proyecciones de ventas y los precios que se

manejaran en cada ano.

Tabla 26: Presupuesto de Ventas

Precio
ANO |Unidades| unitario Valor total

0 0 $0 $0

1 4603 $ 34.036 $ 156.658.880
2 9083 $34.919 $317.184.289
3 9241 $ 36.686 $ 339.037.590
4 9831 $ 38.390 $ 377.388.895
5 11001 $39.911 $ 439.054.080

El precio se obtuvo calculando el costo unitario del juguete (Tabla 25) y
adicionando un margen de utilidad del 80%. Se aplicé este margen teniendo en

cuenta que el rango de precios que se maneja en el mercado esta entre $40.000 y
$85.000, y que se pretende tener precios mas bajos y accesibles. El valor total que se
muestra, es el ingreso por ventas que se tendra para cada afo.

5.7 PRESUPUESTO DE GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS (Anexo 25)
Para presupuestar los gastos administrativos se tomo lo siguiente:

= Arriendo de $500.000 mensual

= Sueldos Administrativos: $ 3.399.917. Salario costo por los dos jefes
administrativos (ver Capitulo de aspectos organizacionales, tabla 19)

= Depreciacion de Muebles y Enseres: $58.000, el costo de los muebles es de
$580.000 depreciados a 10 afios.

= Alquiler de computadores: $80.000 mensual por computador, se alquilan dos
computadores con impresoras.
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= Sueldos de Ventas: se toma un basico de $200.000 mensual, mas comisiones de
3% sobre las ventas. (ver capitulo de aspectos organizacionales, tabla 20)

= Provision para descuento por pronto pago: Como se menciono en el capitulo
de mercados, para el afio 4 se manejara un 3% de descuento por pronto pago
sobre las ventas a los almacenes de cadena (30% de ventas totales).

= Distribucién: En el afio 1 se toman los costos de distribucién para los colegios y
almacenes de ropa infantil en Bogotd, en los afios 2 y 3 se distribuye a las
demas ciudades manteniendo los mismos canales, y para los dos ultimos afios
se aumenta la distribucién a los almacenes de cadena de las ciudades
principales. (ver tabla 11)

= Publicidad y Promocidn: Estos costos se basan en las estrategias de mercadeo
que se tendran para cada ano. En general se manejara publicidad en la revista
Dini y en las revistas promocidnales de los almacenes de cadena. (ver tabla 12)

= Papeleria: Se establecio para el ano 1 un costo anual de $120.000 y para los
demas anos se incremento en base al IPC.

Para los pagos de la nomina se tomo en cuenta la ley Mipyme, en cuanto a los
beneficios en el pago de las prestaciones de SENA, ICBF y las Cajas de
Compensacion Familiar de los trabajadores, corresponde en el primer afio al 25%,
para el segundo ano el 50% y para el tercer afno el 75%.

5.8 INVERSION EN ACTIVOS FIJOS
En este plan se definieron aspectos en materia de inversidn, tales como vida ttil de
los muebles y enseres adquiridos. Durante los 5 afios, solo se realizard una

inversion en el afno 0.

Tabla 27: Inversién en activos fijos

Descripcion | Cantidad Unitario Total
Mesas 5 $60.000
Sillas 7 $40.000 $580.000

El cuadro anterior, muestra los requerimientos de inversion en activos fijos, los
cuales seran pagados de contado. La depreciacion serd en linea recta a 10 afios.
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5.9 CAPITAL INICIAL

El capital inicial para poner en marcha el proyecto, tiene dos fuentes, la inversion
del los socios y un préstamo bancario.

La inversién de los socios para empezar a operar, se basa en los costos y gastos del
primer trimestre, es decir, en el 50% de los gastos administrativos, en los gastos
indirectos, en la mano de obra, en el arriendo y en los muebles y enseres. A
continuacion se muestran los montos correspondientes.

Tabla 28: Inversion capital de trabajo

INVERSION FINANCIACION
Crédito de
Mediano Recursos Aport.es TOTAL
Internos  de Capital
Plazo
Muebl
uebtesy $580.000  $580.000
enseres
i 1
Arriendo del 1 $1.500.000 $ 1.500.000
trim
MO 1ler Trim $ 827.526 $ 827.526
Gastos
indirectos ler $1.046.250 $1.046.250
trim
Gastos
admon. 50% $ 7.469.934 $ 7.469.934
1er trim.
TOTALES 0 0 $11.423.710 $11.423.710

El préstamo del banco se utilizara para el 30% de anticipo de materiales e insumos
que se necesita para el primer trimestre y para el 50% de los gastos administrativos
del mismo periodo.

Tabla 29: Descripcion del préstamo
Descripcion Monto
Compra de MP ler trim $16.543.319
Gastos Admon. 50% 1ler trim $7.469.934
Total | $24.013.252
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Se solicitara un crédito de $ 24.013.252. Para esto se analizaron dos opciones, la
primera es la de realizar el crédito por medio de nuevas lineas de crédito y la
segunda es realizarlo por medio de un banco.

Nuevas Lineas de Crédito (IFI): Crédito para creacién de Mipymes

= Beneficiario: Proyecto cuyo monto del plan de inversiéon cumple con los
parametros de nivel de activos de las Mipymes, segun la Ley 590/00

= Destino del crédito: Capital de trabajo y Activos fijos

= Monto maximo Hasta 70% del plan de inversion

= Plazo: Hasta 10 afios

= Periodo de gracia: Hasta 3 afios incluidos

= Amortizaciéon: Mensual y/o trimestral anticipado

= Tasa de interés: A convenir por el intermediario financiera (DTF + 8
puntos)

Crédito Bancario
= Beneficiario: Crédito para microempresas
= Destino del crédito: Capital de trabajo y Activos fijos
= Monto maximo: Depende del nivel de endeudamiento (estudio financiero)
= Plazo: Hasta 5 anos
= Amortizacion: Mensual y/o trimestral vencido
= Tasa de interés: 24.9% Nominal anual

Para las dos opciones se realizo la amortizacion, sin embargo se analizara, cual
financiacion hace mas rentable el proyecto. (Ver anexo 23)

En el flujo de caja y en el balance se muestran las implicaciones que se tendran y
como afecta esto el comportamiento financiero de la empresa.

5.10 ESTADOS FINANCIEROS

Para tener una vision mas amplia del negocio se evalud el proyecto, con
financiacion de nuevas lineas de crédito y de un banco, teniendo en cuenta dos
escenarios los cuales se analizan en cada estado financiero:
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Con descuento por pronto pago: Para todos los afios se hardn ventas a Colegios y

almacenes de ropa infantil, donde los primeros pagan de contado y los segundos a
30 dias. A partir del cuarto afio se ingresara a los almacenes de cadena, quienes
descontaran el 3% de las ventas con el fin de pagar a los 8 dias la factura.

Con pago a 60 dias: Se manejan las mismas condiciones de venta con los colegios y
almacenes de ropa infantil, pero a partir del cuarto ano al ingresar a los almacenes
de cadena, las condiciones de pago con estos serdn de 60 dias desde el dia en que
se entregue la orden de pedido.

5.10.1 Estado de Perdidas y Ganancias Proyectado (Anexo 26)

El estado de Perdidas y Ganancias, muestra los ingresos y gastos que se esperan
tener en los 5 afios proyectados.

La utilidad obtenida para los dos escenarios, incurriendo solo en costos de
produccion (utilidad bruta) es considerable, teniendo en cuenta que es el 44,4% del
ingreso de las ventas, esta proporcion se mantiene para los afios siguientes.

La utilidad operacional para todos los afios sigue siendo positiva, sin embargo se
puede apreciar que para el escenario con descuento pronto pago se disminuye al
5,16%, 18,32%, 18,85%, 18,72%, y 20,89% del ingreso de ventas, respectivamente
para cada afo. El otro escenario tiene un comportamiento similar. Esto nos
muestra que los gastos de administracion consumen la mayor parte del ingreso de
las ventas.

Con la financiaciéon del banco, para ambos escenarios, la utilidad neta del primer
ano es de $ 2.353.905, y con la financiacion de nuevas lineas de crédito, esta
utilidad es de $ 2.627.946.

En los siguientes afios la utilidad va en aumento, a pesar de la deducciéon de

impuestos a partir del afio 1 y de los gastos financieros que van hasta el afio 3 con
las nuevas lineas de crédito y hasta el afio 5 con los Bancos.
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5.10.2 Presupuesto de caja del inversionista (Anexo 27)

El presupuesto de caja presentado para ambos escenarios muestra que durante el
ano 1 el flujo neto del periodo es negativo, esto quiere decir que los ingresos no son
suficientes para cubrir los egresos o las necesidades ordinarias y atender los
imprevistos que puedan presentarse, esto se debe principalmente a que los gastos
de administracion y ventas, son montos altos que absorben los ingresos por ventas,
los cuales no alcanzan a contrarrestarlos.

Grafico 8: Flujo de caja

Tendencia del flujo de caja

$ 200.000.000 -
$ 150.000.000 - /
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N W
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Saldo Final de caja

Flujo neto del periodo ‘

Para todos los escenarios (ambas financiaciones, descuento por pronto pago y pago
a 60 dias), el saldo final de caja es positivo en todos los afios, ya que la inversion
inicial alcanza a cubrir el flujo neto negativo del primer afo, lo que permitird a la
empresa tener efectivo para cubrir sus obligaciones durante ese afio. De ahi en
adelante los ingresos son suficientes para cubrir los egresos y contar con un saldo
final de caja positivo para cada periodo, como se ve en la grafica.

Cabe anotar que la tendencia que tienen las dos lineas es ascendente positiva lo
que indica que en los siguientes anos los ingresos van aumentando en mayor
proporcion que los egresos, lo que hard que del afno 2 en adelante el flujo neto del
periodo sea positivo, gracias a que durante esos afnos la proyeccién de ventas
aumentd. También se ve que la tendencia se mantiene para el afio 6 y los
siguientes, lo que proyecta mayores flujos de dinero para esos afnos.
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511 BALANCE GENERAL PROYECTADO (Anexo 28)

La inversion de la empresa esta concentrada en los activos corrientes, es decir en el
flujo de caja y en los anticipos a proveedores de Materiales e insumos. El monto de
activos fijos es de solo los muebles y enseres.

Durante el primer afo, se presenta una concentracion en pasivos a largo plazo, esto
se debe a las obligaciones bancarias en que incurrio la empresa en su iniciacion
(tanto con las nuevas lineas de crédito (IFI) como con los bancos). Para los demas
anos, los pasivos se concentran en corrientes, y en el ultimo afio, no se tienen
pasivos debido a que todas las obligaciones y deudas se pagan durante ese
periodo. No obstante esto, en el ultimo afio el flujo de caja es mas alto que en los
demas, lo cual indica que si se proyectaran mas afnos se veria una tendencia
ascendente en donde se muestra que la empresa esta consolidada y puede
sostenerse por si sola.

Adicionalmente, se ve que a partir del afo 2 el patrimonio esta concentrado en las

utilidades del ejercicio, y al igual que el flujo de caja se tiene el pico mas alto en el
ano 5.

Grafico 9: Balance general
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En la grafica se puede ver el comportamiento normal de una empresa que esta
iniciando, ya que hasta el primer afio y mediados del segundo se ve que hay una
considerable inversion por lo que los pasivos son mayores que el patrimonio. Sin
embargo a partir de este periodo, las utilidades del ejercicio empiezan a notarse lo
que se manifiesta en el patrimonio y en los activos, permitiendo que los pasivos

sean subsanados y disminuyan.

5.12

5.12.1 Indicadores de Liquidez

INDICADORES FINANCIEROS

Estos Indicadores nos permitirdn saber si la Empresa Leprechaum tiene la
capacidad de cubrir sus obligaciones a corto plazo.
Tabla 30: Indicadores de Liquidez
Indicadores de
Escenario Liquidez Ao 0 Afo 1 Afo 2 Ao 3 Ano 4 Afo 5
Il Razén Corriente 0 14,0 3,6 43 53 0
descuento pronto|
pago Capital de Trabajo | $35.436.963 | $40.130.109 | $62.139.663 | $88.874.019 | $132.505.378 | $186.018.622
- Razén Corriente 0 14 3,6 4,3 5,2 0
pago 60 dias | Capital de Trabajo | $35.436.963 | $40.130.109 | $62.139.663 | $88.874.019 | $134.594.226 | $190.537.634
Bancos Razon Corriente 0 9,5 3,6 45 52 0
descuento pronto|
pago Capital de Trabajo | $ 35.436.963 | $ 35.053.417 | $ 63.324.647 |$ 95.884.279 | $ 133.336.781 | $ 181.359.271
Rrazon Corriente 0 9,5 3,6 45 5,1 0
Bancos  pago
60diss | Capital de Trabajo | $35.436.963 | $35.053.417 | $63.324.647 | $95.884.279 | $135.425.628 | $ 185.878.283

= Razon corriente: Los datos mostrados en la tabla 30, manifiestan que para
financiacion IFI, por cada peso que se debe a corto plazo en el afio 1 se tienen
$14 pesos para pagar estas obligaciones y para financiacion con bancos, se
tienen $9,5 pesos para pagar las mismas obligaciones.

La misma relacién se hizo para los demads afios, y se puede ver que los activos
corrientes se pueden convertir facilmente en efectivo para respaldar los
pasivos corrientes. En el afio 5 no se tienen pasivos ya que se cancelaron todos
durante el ano, por lo tanto el indicador no aplica.
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Se observo que para los escenarios con IFI, los pasivos corrientes son menores
que con el otro tipo de financiacion.

= El capital de trabajo muestra que Leprechaum cuenta con suficiente efectivo u
otros activos corrientes después de haber pagado sus deudas. Esto quiere
decir, que el dinero que se obtiene del ejercicio es suficiente para volver a
invertir en el negocio, y en consecuencia la empresa es auto sostenible.

5.12.2 Indicadores de Actividad

Estos indicadores nos permitieron medir la eficiencia de la administracion de
Leprechaum, en la utilizacion de sus activos para recuperar las inversiones
aplicadas.

Tabla 31: Indicadores de Actividad
Escenario  Indicadores de Actividad Ano0 Anol Afno2 Afno3 Afo4 Ano5
IFI
descuento Rotacion de Activos 0,0 3,6 3,6 2,9 2,3 2,4
pronto pago
IFI Pago a
60 Dias
Bancos
descuento Rotacion de Activos 0,0 3,9 3,6 2,7 2,3 2,4
pronto pago
Bancos
Pago a 60 Rotacion de Activos 0,0 3,9 3,6 2,7 2,2 2,4
Dias

Rotacion de Activos 0,0 3,6 3,6 2,9 2,3 2,3

La rotacion de los activos totales indica que con la financiacion del IFI estos rotaron
3.6 veces en el afio 1 y que con los bancos, los activos rotaron 3.9 para el mismo
ano. Es decir, que por cada peso invertido en activos totales se generaron ventas de
3.6 y 3.9 pesos respectivamente en ese ano, este andlisis es el mismo para los demas
anos.

En los dos ultimos dos afios se ve que el escenario con descuento pronto pago es

mejor que el otro, ya que el dinero fluye mas rapido, sin embargo la diferencia no
es representativa.
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5.12.3 Indicadores de Endeudamiento

Estos indicadores miden el grado de participaciéon de los acreedores dentro del
financiamiento de la empresa y el riesgo que corren tanto los acreedores, como los
duenos. Y la conveniencia o inconveniencia de un determinado nivel de
endeudamiento para Leprechaum.

Tabla 32: Indicadores de Endeudamiento

Indicadores de

Escenario A Ano0 Anol Ano2 Ano3 Ano4 Anob
Endeudamiento
IFI Nivel de Endeudamiento  68% 68% 45% 26% 21% 0%
descuento )
pronto pago  Lnaeudamientoa CP 0 104% 621% 90,6% 914% 0
IFI Nivel de Endeudamiento  68% 68% 45% 26% 21% 0%
Pago a 60

Dias Endeudamientoa CP 0o/ 1049, 21% 90,6% 917%  0,0%

Bancos Nivel de Endeudamiento  68% 65% 47% 32% 24% 0%

descuento Endeudami cp
pronto pago ndeudamiento a 0  159% 591% 690% 802% 0

Bancos Nivel de Endeudamiento  68% 65% 47% 32% 24% 0%

Pago a 60 Endeudami cp
Dias ndeudamiento a 0,0% 159% 59,1% 69,0% 80,9%  0,0%

El nivel de endeudamiento con IFI para el afio 1 indica que los socios son
duenos del 32% de la empresa y los acreedores del 68% restante, porcentaje
que se encuentra por debajo del considerado como normal y aceptable segtin
el Banco de la Republica (70%). Ademas, se puede ver que va disminuyendo
hasta el punto que no se tienen acreedores. Con los bancos se hace el mismo
analisis, pero se nota que a partir del afo 2 se presenta una disminucién en el
porcentaje de participacion de los acreedores, siendo esto mds conveniente
para la empresa.

El endeudamiento a corto plazo con IF], indica que el 10,4% en el afio 1 de los
pasivos con terceros tiene vencimiento en menos de un afo, y con Bancos se
tiene un 15,9%. Es decir que por cada peso de deuda que tiene la empresa con
terceros, 0.104 pesos (IFI) y 0.159 pesos (bancos) en el afo 1, tienen
vencimiento corriente. Sin embargo a partir del afio 2 este porcentaje aumenta
lo que es normal para una empresa comercializadora que financia sus pasivos
corrientes con sus activos corrientes.

96



LEPRECHAUM

5.12.4 Indicadores de Apalancamiento

Miden el compromiso del patrimonio de los socios para cubrir las obligaciones con
los acreedores.

Tabla 33: Indicadores de Apalancamiento
Indicadores de

Escenario Apalancamiento Afioc0 Afiol Afio2 Afo3 Afiod Afio5
IFI Apalancamiento Total 210 2,11 0,81 035 026 0,00
descuento
pronto pago  Apalancamiento Financiero 2,10 1,71 0,25 0,00 0,00 0,00
IFI Apalancamiento Total 210 2,11 0,81 035 027 0,00
Pago a 60
Dias Apalancamiento Financiero 2,10 1,71 0,25 0,00 0,00 0,00
Bancos Apalancamiento Total 2,10 1,88 0,90 0,48 0,31 0,00
descuento
pronto pago  Apalancamiento Financiero 2,10 1,39 0,31 0,11 0,04 0,00
Bancos Apalancamiento Total 2,10 1,88 0,90 0,48 0,32 0,00
Pago a 60
Dias Apalancamiento Financiero 2,10 1,39 0,31 0,11 0,04 0,00

De la tabla 33 se observa que a partir del afio 2, el patrimonio de Leprechaum se ve
menos comprometido con las deudas adquiridas con terceros incluyendo a las
entidades financieras. Y a partir del afio 3, ya no se cuenta con deudas financieras
si se financia con IFI.
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5.12.5 Indicadores de Crisis
Estos indicadores dicen cuando es el momento de hacer una reestructuracion de

pasivos, de un acuerdo de acreedores o de hacer la liquidacién.

Tabla 34 Indicadores de Crisis

Escenario Indicadores de Crisis Afiol Afo2 Afo3 Ano4 Anob
IFL Carga Financiera 2,4% 1,0% 0,4% 0% 0%
descuento Endeudamiento
financiero 2,43% 4,76%  3,89% 0% 0%
pronto pago
Cobertura de intereses 2,12 18,79 53,72 0 0
IFI Carga Financiera 2,4% 1,0% 0,4% 0% 0%
Pago a 60 Endeudamiento
Dias financiero 2,43% 4,76%  3,89% 0% 0%
Cobertura de intereses 2,12 18,79 53,72 0 0
Carga Financiera 2,7% 1,5% 1,0%  0,6% 03%
Bancos ;
descuento Endeudamiento
financiero 501% 297% 2,43% 2% 2%
pronto pago
Cobertura de intereses 1,90 12,57 18,62 0 0
Carga Financiera 2,7% 1,5% 1,0%  0,6% 03%
Bancos ;
Paco a 60 Endeudamiento
ng,as financiero 501% 297% 243% 187% 1,62%
Cobertura de intereses 1,90 12,57 18,62 0 0

Cuando los resultados de una empresa presentan que simultdneamente el
endeudamiento financiero es superior al 30% sobre ventas, el impacto de la carga
financiera es mayor de 10% y la cobertura de los intereses es menor de 1 vez, el
riesgo financiero esta en su nivel mas elevado. Como se puede ver en ambos
escenarios, los indicadores de Leprechaum no sobrepasan estos limites en ningtin
ano. Esto quiere decir que la empresa no esta en crisis.
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5.12.6 Indicadores de Rentabilidad
Finalmente estos indicadores miden el rendimiento econémico de Leprechaum.

Tabla 35: Indicadores de Rentabilidad

Escenario Indicadores de Rentabilidad Afiol Ano2 Ano3 Afo4 Afob5

Margen Operacional 516% 18,32% 18,85% 18,72% 20,89%

desjilento Margen Neto por utilidad 1,68% 10,67% 11,38% 11,52% 12,84%
pronto pago Margen Bruto 444% 444%  44,4% 44,4% 44,4%
Rendimiento del Patrimonio  18,7% 70,7%  44,6% 33,5% 30,3%

Margen Operacional 516% 18,32% 18,85% 19,62% 21,79%

PagI: Ia oo _ MargenNetoporutilidad  1,68% 10,67% 11,38% 12,07% 13,40%
Dias Margen Bruto 444% 444%  44,4% 44,4% 44,4%
Rendimiento del Patrimonio  18,7% 70,7%  44,6%  345%  30,8%

Margen Operacional 516% 1832% 18,85% 18,72% 20,89%

dfsirl‘;‘:to Margen Neto por utilidad ~ 1,50% 10,37% 10,97% 11,15% 12,69%
pronto pago Margen Bruto 444% 444% 44,4% 444% @ 44,4%
Rendimiento del Patrimonio  17,1% 70,5%  44,3% 33,4% 30,7%

Margen Operacional 516% 18,32% 18,85% 19,62% 21,79%

PE;‘;C;ZO Margen Neto por utilidad ~ 1,50% 10,37% 10,97% 11,70% 13,24%
Dias Margen Bruto 444% 444% 444% 444%  44,4%

Rendimiento del Patrimonio  17,1% 70,5%  44,3% 34,5% 31,2%

= El margen bruto, para ambos escenarios, se mantiene, ya que los costos de
produccién son los mismos para ambos escenarios. Este margen indica que el
56,6% de los ingresos por ventas fueron invertidos en la compra de materias

primas.

= El margen operacional en ambos escenarios tiene una tendencia ascendente, lo
que indica que al pasar los afios Leprechaum tiene mayor habilidad para
producir utilidades con el desarrollo normal de su objeto social. Sin embargo,
se puede ver que el mejor escenario es el de pago a 60 dias, sin importar el tipo

de financiacién.

= El margen neto para el primer afio se ve afectado por los gastos financieros,
esto también se observa en el indicador de cobertura de intereses (indicador de
crisis). Para los siguientes afios el margen neto va en aumento, a pesar de los
altos montos de los impuestos de renta. Pero se observa, que la financiacion
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con IFI ocasiona mayores margenes netos para la empresa, especialmente si se
trabaja el escenario con pago a 60 dias.

= DPara el ano 2, sin importar el escenario se ve un porcentaje de utilidad
generado sobre el patrimonio del 70% aproximadamente, lo que muestra que
del afio 1 al afio 2 se tuvo un aumento de aproximadamente el 92% en las
utilidades netas. Y que de ese afo en adelante el rendimiento es proporcional
al crecimiento del patrimonio y de las utilidades netas.

513 ANALISIS DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

Para determinar el punto de equilibrio se aplicd la siguiente formula matematica:

PE=CF /(Pvu-Cvu)

Donde, PE=Punto de equilibrio
CF= Costo fijos anuales

Pvu= Precio de venta unitario
Cvu= Costo variable unitario

a. Se tomo el precio de venta unitario estimado.

b. El costo variable unitario estd definido por el promedio de los costos variables
unitarios, es decir, mano de obra directa, compra de materiales e insumos, y costo
del diseno.

c. Los costos fijos corresponden a los gastos de administracion y ventas, y los
costos indirectos, en los que debe incurrirse independientemente de si hay o no
ventas.

Para establecer el punto de equilibrio de la empresa, se tuvieron en cuenta los dos
escenarios presentados anteriormente. Esta informacién nos permitird establecer
las cantidades de juguetes que se deben vender para que la empresa no tenga ni
perdidas ni ganancias. El tipo de financiacion no afecto los resultados obtenidos.
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Tabla 36: Punto de equilibrio

Descuento por

pronto pago Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Costos Fijos $ 64327230 $ 81.724.080 $ 85465255 $ 95.261.140  $100.687.419
Costos variables $ 18.305  $ 19524  § 20524 % 21511 % 22423
Precio Unitario $ 34036 % 34919 % 36.686 % 38390 % 39911
Punto de Equilibrio  $ 408 % 5308 $ 5288 % 5644 % 5.757
Pago a 60 dias Ano1l Ao 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Costos Fijos $ 64327230 $ 81.724.080 $ 85465255 $ 91.864.640 $ 96.735.932
Costos variables $ 18305 $ 19524  $ 20524 $ 21511 $ 22.423
Precio Unitario $ 34036 % 34919 % 36.686 % 38390 % 39911
Punto de Equilibrio  $ 408 % 5308 $ 5288 % 5443 % 5.531

Se observa para los dos escenarios, que el punto de equilibrio es menor que la
proyeccién de la demanda. Sin embargo, para el escenario con pago a 60 dias, el
punto de equilibrio es menor para los ultimos dos afios. Esto nos indica que este
escenario es mejor, ya que cuando el punto de equilibrio es mas bajo.

514 EVALUACION DE RENTABILIDAD

Para evaluar la rentabilidad del proyecto se tuvieron en cuenta tres indicadores
que nos permitirdn escoger el mejor escenario y evaluar si el proyecto es rentable o
no.

Se tomd una tasa interna de oportunidad (TIO), equivalente al DTF (7.85% E.A)
mas 15 puntos por incurrir en riesgos y esfuerzos.

VPN

Es el Valor Presente Neto, es el equivalente en pesos actuales de todos los ingresos

y egresos, presentes y futuros, que constituyen el proyecto.

= Con financiacion IF], equivale a $ 35.031.985 para el escenario con Descuento
por pronto pago y $ 36.512.639,38 para el escenario con pago a 60 dias.

= Con financiacién por Bancos, equivale a $ 33.808.061 para el escenario con
Descuento por pronto pago y $ 35.288.715,93 para el escenario con pago a 60
dias.
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TIR
Es la tasa de interés que hace equivalentes la inversion y el valor presente de los
retornos netos. En consecuencia es el rendimiento que el proyecto genera a la
inversion y equivale a:
= Con IF], al 46% para el escenario con Descuento por pronto pago y 46,54%
para el escenario con pago a 60 dias.
= Con Bancos, al 45,5% para el escenario con Descuento por pronto pago y
46,05% para el escenario con pago a 60 dias.

PRT

Es el tiempo necesario para que el inversionista recupere la cantidad invertida.

= Con IF], en ambos escenarios la inversidn se recupera en 2 afios y 11 dias.

= Con Bancos, en ambos escenarios la inversion se recupera en 2 afos y 17 dias.

El criterio de decision que acompafia al indice del V.P.N. sefiala que todas las
alternativas son aconsejables econdmicamente, ya que el V.P.N. es mayor que cero.
Esto quedo confirmado, cuando notamos que la TIR era mayor que el TIO.

Este andlisis, permitio escoger el mejor escenario (pago a 60 dias), pues tanto el
VPN como la TIR son mayores que en el escenario con Descuento por pronto pago.
Ademas, el punto de equilibrio es menor para este escenario, y los indicadores de
rentabilidad, y de liquidez proyectan un mejor futuro para la empresa si se toma
esta decision.

En cuanto al tipo de financiacién, la mejor es el crédito con Nuevas lineas de
crédito, ya que el VPN, la TIR y los indicadores son mejores si se toma ese crédito.
Sin embargo, la diferencia con el otro crédito no es mucha.

Presupuesto de caja del proyecto (Anexo 27)
Para la realizacion del flujo de caja del proyecto no se tuvo en cuenta el préstamo,
ni el aporte a capital. Por lo tanto, no se tienen gastos financieros ni pago de

obligaciones a largo plazo.

Este presupuesto de caja muestra que durante el afio 1 el flujo neto del periodo es
negativo, lo que quiere decir que los ingresos no son suficientes para cubrir los
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egresos, esto se debe principalmente a que los gastos de administracion y ventas,
son montos altos.

Para evaluar la rentabilidad del proyecto se tuvo en cuenta que el escenario
escogido es el de pago a 60 dias para el cual el VPN es equivalente a: $75.626.407,
lo que muestra que el proyecto es rentable.

515 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Es importante hacer una prueba de sensibilidad en el flujo de caja del proyecto,
para observar los cambios que puedan sufrir las bases de calculo que se asumen
inicialmente.

Bases diferentes relacionadas con precios de venta, cantidades a vender, costos, y
gastos, deberan evaluarse cuidadosamente con el fin de determinar su impacto en
los resultados que se obtuvieron en el caso basico inicial.

Es posible que al realizar variaciones en factores determinantes, se alteren
sustancialmente la TIR y el VPN, lo cual debera tenerse en cuenta en el momento
de considerar los riesgos y caracteristicas del proyecto.

Como procedimiento general para el andlisis de sensibilidad se hicieron los
siguientes pasos:

1. Establecer que factores son susceptibles de variacion con relacion al valor
estimado en el caso base, y en lo posible, el rango y la probabilidad de la
variacion.

2. Hacer una tabla en excel que permita establecer las variaciones de los
factores cuando se busca que el VPN sea cero (0)

3. Determinar los factores que mas afectan el proyecto, con el fin de evaluar el
riesgo que tiene la variacidn de estos.

Los resultados obtenidos, mostraran como la variacion puede afectar los resultados
economicos del proyecto, con el fin de estimarlos con la mayor precisién posible y
estar prontos a tomar una accién inmediata en el caso en que se presenten estas
variaciones.
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Las variables que mds afectan el proyecto son: Demanda, Precio unitario del
juguete y compra de materiales e insumos.

Demanda: Si se mantiene el precio, la demanda puede reducirse hasta el 8.1% para
que el VPN sea 0, es decir, que no se gana ni se pierde. Teniendo en cuenta esta
variacion la demanda mas baja con la que se podria iniciar el proyecto es de 4230
juguetes.

Precio unitario de Venta: Si lo que se mantiene es la demanda, y el mercado exige
precios mucho mas reducidos por alguna variable del mercado, este precio puede
bajar hasta el 61.37%, es decir que para el primer afo se puede bajar de $ 34.036 a $
20.888.

Materia Prima: Si se mantiene la demanda y el precio, el aumento de costos de los
materiales e insumos puede llegar hasta en 17.55%, para que el proyecto tenga un
VPN positivo.

Como se pude ver el factor de riesgo mas impactante es la variacion de la
demanda.

Teniendo en cuenta que el proyecto maneja muchos factores, presentamos anexo
un diskette, en el cual pueden ser modificados para tener una amplia vision de los
que mas afectan el proyecto. Para la realizacién del anterior andlisis se utilizo esta
herramienta. Sin embargo solo se tuvieron en cuenta los tres factores mas
influyentes.

516 CONCLUSIONES

Mediante este capitulo se logrd reducir la incertidumbre, convirtiéndola en un
riesgo medido, ya que nos proporciond importante informacion respecto a la
conveniencia de llevarlo a cabo.

El realizar el estudio financiero con dos fuentes de financiaciéon (Nuevas Lineas de
crédito (IFI) y Bancos) permitio notar que la financiacion con Nuevas Lineas de
crédito es mas favorable para Leprechaum. Sin embargo, si no llegase a salir el
crédito por medio de esta entidad, se tiene la opcidn de la financiacion con bancos
con la cual el proyecto también es rentable.
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En cuanto al andlisis de pago de almacenes de cadena, se concluyo que sin
importar la fuente de financiacion, el escenario con pago a 60 dias es mejor, ya que
le permite a la empresa recibir el ingreso total por ventas sin descontar el 3% que
implicaba el Descuento por pronto pago. Ademads, este monto afectaria a partir del
cuarto ano, periodo en el que la empresa ya esta en capacidad de recibir el
reembolso a 60 dias sin que afecte la capacidad de pago.

Este estudio financiero permitié conocer con mas detalle los costos y gastos en los
que se debe incurrir para operar y los ingresos con que cuenta para sostener la
empresa y responder a los acreedores. Lo cual serd de gran ayuda para tomar
futuras decisiones durante la administracion de la empresa.

Se concluye que el proyecto es rentable financieramente para el inversionista, ya
que la tasa de rentabilidad es mayor que la tasa de oportunidad establecida (DTF +
15 puntos), en esta tasa se tienen en cuenta los esfuerzos y los riesgos en los que
incurriran los socios para llevara a cabo el proyecto.

En cuanto a la rentabilidad del proyecto, se puede ver que el VPN es positivo, lo
que quiere decir que es conveniente realizarlo.
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CONCLUSIONES

En general el proyecto serd exitoso siempre y cuando el ingreso al sector de
juguetes implique una innovacién permanente en los productos que se ofrezcan,
teniendo en cuenta que los ninos son cada vez mas exigentes y buscan juguetes
diferentes que cautiven su atencion. Esto permitiré aumentar las ventas,
mantenerse y crecer en el sector.

Las estrategias de mercadeo juegan un papel importante para aumentar las ventas,
ya para incrementar la demanda, se bebe buscar desestacionalizar el mercado
dando al juguete una imagen de didactico lo que permitird que se venda en
cualquier temporada del afio.

Para una empresa que esta comenzando en el sector, es de gran ayuda tercerizar la
mayoria de sus procesos, ya que esto disminuye sus costos de operacion y
garantiza mayor especialidad en cada parte de la cadena de abastecimiento,
permitiéndole ser mas competitiva y enfocarse a la innovacion y al marketing.

Sin lugar a duda el capital humano es parte importante de la empresa y de su buen
desarrollo en el sector, ya que es la base para la ejecucion del proyecto y el factor
diferenciador entre las empresas.

La proyeccion de los estados financieros son el cimiento para que el proyecto se
desarrolle con un menor riesgo y con una vision mdas amplia de factores que
pueden llegar a afectar su proceso.

Cada uno de los capitulos proporciono herramientas que permitieron establecer la
factibilidad del proyecto, lo que permitird la creacién de una empresa de juguetes
didécticos electromecdnicos armables, que contribuya al crecimiento del sector y al
desarrollo del pais.
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El primer afio es muy importante para lograr el posicionamiento de los juguetes y
la buena imagen de la empresa, esta es la razon por la que para este periodo se
aconseja, manejar estrategias agresivas y enfocadas a establecer una relaciéon
cercana con el cliente, que se convierta en duradera y que haga que el se interese
por los juguetes de Leprechaum. Es vital hacerle ver al cliente, lo importante que es
su opinion para la empresa y lo comprometida que esta con el.

La empresa debe adecuar sus recursos con las oportunidades del mercado, es
decir, ser flexible en sus procesos de manera que se adapte facilmente a los
cambios de éste. La tercerizacidén es una buena forma de hacerlo. Sin embargo, el
area financiera y de compras, deben tener una buena comunicacién de manera que
la esta subcontratacion se cifia a los costos.

Es importante que Leprechaum proyecte sus productos como juguetes no
convencionales que deben hacer parte de la formacioén de los nifios. Esto con el fin
de diferenciar el juguete de los ya existentes, de desestacionalizar la demanda y
aumentar las ventas en temporadas bajas.

Estar al tanto de las disposiciones legales y gubernamentales con el fin de

aprovechar las politicas de apoyo a las microempresas y a la creaciéon de
organizaciones al margen de la ley.
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Juguete: Cada uno de los objetos curiosos y atractivos que sirven para el juego
infantil, la distraccion y ocupacion de los nifios, el proceso de socializacion
(introduccién a la cultura respectiva) y preparacién del respectivo rol (hombre o
mujer) que deberdn desempenar en la edad adulta.”

Juguete Didactico: Es un Instrumento que le permite al nifio ejercitar todos sus
sentidos y desarrollar un gran numero de aptitudes psicomotrices y sociales.
Gracias al juguete didactico el nifio puede proyectarse a si mismo y por lo tanto
desarrollar sus facultades creativas.

Juguete Mecanico: Objeto que se mueve o que tiene un mecanismo, es decir un
dispositivo cuya mision es transmitir un movimiento al objeto. Los mecanismos
pueden ser simples o compuesto. Entre los mecanismos simples esta el de
manivela, el de tornillo, de levas, de rueda, etc. y entre los mecanismos compuestos
se encuentran las bielas, los de inversién y los de enclavamiento.

Juguete Eléctrico: Objeto que hace uso de electricidad para dar autonomia al
movimiento, este tipo de juguetes tiene un dispositivo que genera un movimiento
sin la influencia de fuerzas externas. Entre estos dispositivos se encuentra el motor
y las pilas.

Juguete Electronico: Objeto que cuenta con dispositivo especiales que manejan
tanto potencia como informacidn, es decir, permiten que el objeto tenga autonomia
de movimiento y ademas ejecute determinadas ordenes que son programadas con
anterioridad. Como ejemplo de estos dispositivos, estan los chips.

Juguete Didactico Electromecanico Armable: Objeto que sirve para el juego
infantil, ejercitando en el nifio sus habilidades. Posee dispositivos especiales que
permiten que el objeto tenga autonomia de movimiento y que ejecute ordenes
segun su programacion. Para moverse utiliza mecanismos que pueden ser simples
o compuestos. Adicionalmente, es desarmable, implicando la interaccion del nifio
con el juguete mediante la construccion del mismo.

' Gran Enciclopedia Tlustrada Circulo de Lectores, Volumen 7, pag 2324.
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Informacion Primaria: se recolecta especificamente con el fin de suplir las
necesidades inmediatas de la investigacion.

Informacion Secundaria: es aquella que ya se ha publicado y que se recolecto con
propositos diferentes a las necesidades especificas de la investigacion que se esta
desarrollado.

NIT: Numero de identificacion tributaria

Nifo: Con esta palabra nos referimos, tanto a sexo masculino como femenino.

Escritura Social: es el documento que se constituye una vez se inicia el proceso de
registro de la sociedad ante los entes legales.

Tasa de crecimiento®: El cociente entre la diferencia de la poblacién en un afio
(nacimientos — defunciones + inmigrantes — emigrantes) y la poblacion estimada de
ese ano. Se expresa por miles de habitantes.

'8 DANE, encuesta de calidad de vida 2003
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